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Pengaruh Scarcity Message, Price Discount, dan Product Bundling terhadap 

Impulsive Buying pada Generasi Z dalam Live Streaming Shopping di Shopee 

Live 

 

ABSTRAK 

 

Perkembangan fitur live streaming shopping seperti Shopee Live telah mengubah 

cara konsumen berbelanja secara daring, terutama di kalangan Generasi Z yang 

dikenal aktif dan responsif terhadap teknologi. Dalam praktiknya, berbagai strategi 

pemasaran seperti scarcity message, price discount, dan product bundling sering 

digunakan untuk mendorong perilaku impulsive buying. Respon cepat terhadap 

penawaran terbatas, potongan harga dalam waktu singkat, serta paket bundling 

produk menciptakan urgensi dan daya tarik tersendiri bagi konsumen muda. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei terhadap 

109 responden Generasi Z yang pernah berbelanja melalui Shopee Live. Instrumen 

pengumpulan data berupa kuesioner dengan skala likert, dan data dianalisis 

menggunakan regresi linear berganda untuk menguji pengaruh masing-masing 

variabel independen terhadap variabel dependen impulsive buying dengan bantuan 

program SPSS26.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel yaitu 

scarcity message, price discount, dan product bundling, berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulsive buying. Selain itu, berdasarkan hasil secara simultan 

juga ketiga variabel menunjukkan pengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulsive buying pada Generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live. 

 

Kata Kunci: Impulsive Buying, Live Streaming Shopping, Price Discount, Product 

Bundling, Scarcity Message 
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Applied Finance and Banking Study Program 

 

The Influence of Scarcity Message, Price Discount, and Product Bundling on 

Impulsive Buying Generation Z in Live Streaming Shopping on Shopee Live 

 

ABSTRACT 

 

The development of live streaming shopping features such as Shopee Live has 

changed the way consumers shop online, especially among Generation Z, who are 

known to be active and responsive to technology. In practice, various marketing 

strategies such as scarcity messages, price discounts, and product bundling are 

often used to encourage impulsive buying behavior. Quick responses to limited 

offers, short-term price discounts, and product bundling packages create a sense of 

urgency and appeal for young consumers. This study uses a quantitative approach 

with a survey method involving 109 Generation Z respondents who have shopped 

through Shopee Live. The data collection instrument was a questionnaire with a 

Likert scale, and the data were analyzed using multiple linear regression to test the 

influence of each independent variable on the dependent variable, impulsive 

buying, with the help of SPSS 26.0. The results of the study showed that the three 

variables of scarcity message, price discount, and product bundling, have a positive 

and significant influence on impulsive buying. Additionally, based on the 

simultaneous results, all three variables also showed a positive and significant 

influence on impulsive buying among Generation Z in live streaming shopping on 

Shopee Live. 

 

Keywords: Impulsive Buying, Live Streaming Shopping, Price Discount, Product 

Bundling, Scarcity Message 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan teknologi digital telah mempermudah konsumen dalam 

menjalankan berbagai aktivitas. Perubahan ini turut mempengaruhi perilaku 

konsumen, terutama dalam kebiasaan berbelanja. Dengan kemajuan teknologi dan 

pertumbuhan e-commerce ini, impulsive buying telah menjadi “epidemi” atau 

sesuatu yang sudah menyebar luas dan sulit dikendalikan, diperkirakan sekitar 40% 

dari total pengeluaran konsumen berasal dari impulsive buying (Chan et al., 2017). 

Selain itu, 30-50% dari total penjualan ritel juga berasal dari impulsive buying, dan 

hampir 90% konsumen mengaku pernah melakukan impulsive buying setidaknya 

sesekali (Liu et al., 2013). 

Impulsive buying ini juga terjadi pada masyarakat Indonesia, di mana 

sebanyak 34.5% masyarakat lebih memilih membelanjakan seluruh pendapatannya 

secara langsung daripada menabung (GoodStats, 2024). Hal tersebut membuat 70% 

masyarakat indonesia tidak memiliki tabungan sehingga kondisi ini menunjukkan 

bahwa perilaku impulsif tidak hanya menjadi kebiasaan, tetapi telah menggeser cara 

berpikir konsumen dalam mengelola keuangan. Perilaku ini juga semakin mudah 

terjadi dan meningkat, salah satunya karena adanya inovasi oleh berbagai platform 

e-commerce yaitu adanya fitur live streaming shopping. Berikut pada gambar 1.1 

menampilkan salah satu live streaming shopping pada platform e-commerce 

Shopee. 

 

Gambar 1.1 Live Streaming Shopping pada Shopee Live 
Sumber: Shopee Live 
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Fenomena live streaming shopping merupakan penyiaran audio dan video 

secara langsung melalui internet yang memungkinkan konsumen untuk “tatap 

muka” dengan streamer yaitu seorang penjual yang mempromosikan produk. 

Sehingga membuat calon konsumen melihat produk secara nyata dan jelas dari 

berbagai sudut dan sisi, bagaimana produk digunakan oleh streamer, dan juga 

interaksi dua arah secara real-time melalui kolom komentar yang dapat dilihat juga 

oleh calon konsumen lainnya  (Fu & Hsu, 2023). Menurut data yang dirilis oleh  

Jakpat (2023) bahwa 87% penonton live streaming shopping didominasi oleh 

Generasi Z dan 62% di antaranya melakukan transaksi dari fitur tersebut (Jakpat, 

2024). 

Di Indonesia, tren ini terus mengalami pertumbuhan pesat, dapat terlihat dari 

tingginya jumlah antusiasme masyarakat dalam menonton sesi live streaming 

shopping yang menunjukkan jumlah viewers yang banyak dan juga tingginya 

tingkat pembelian dalam jumlah yang besar dalam waktu yang sangat singkat. 

Menurut survey Databoks (2024) bahwa produk lokal yang dijual melalui live 

streaming menarik dimata konsumen, dengan alasan utama belanja produk lokal di 

live streaming karena harganya yang terjangkau. Adapun produk lokal yang paling 

banyak diminati saat live shopping sebagaimana ditunjukkan pada tabel 1.1 berikut. 

Tabel 1.1 Produk lokal paling banyak diminati saat live streaming shopping 

Produk Persentase 

Pakaian 34% 

Make-Up 12% 

Aksesoris Pakaian 8% 

Perawatan tubuh 8% 

Makanan 7% 

Perlengkapan hobi 7% 

Dan lainnya 25.2% 

Sumber: Databoks (2024) 

Produk lokal yang paling banyak diminati saat live streaming shopping adalah 

pakaian (34%) dan make up (12%). Produk-produk tersebut tergolong ke dalam 

kategori barang yang berkaitan dengan perilaku konsumtif. Produk-produk ini 

direpresentasikan sebagai produk yang penting bagi konsumen dalam menunjukkan 

jati diri, mengekspresikan, dan keinginan untuk tampil menarik secara sosial (Park 

& Kim, 2008). Meskipun pakaian pada dasarnya termasuk dalam kebutuhan primer, 
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dalam konteks konsumsi modern dan perilaku konsumen, khususnya terkait 

impulsive buying, pakaian atau fashion yang trendy lebih sering dianggap sebagai 

produk sekunder dan konsumtif. Perilaku impulsive buying cenderung lebih sering 

terjadi pada produk yang bersifat sekunder atau berorientasi pada gaya hidup, 

seperti pakaian dan make up dibandingkan dengan produk primer (Bakar et al., 

2025). 

Tabel 1.2 Perilaku Belanja Impulsif berdasarkan Usia 

Kategori Perilaku Belanja Total 
Usia  

18-25  

Usia  

26-35 

Usia  

36-45 

Usia  

46-55 

Saya tidak pernah membeli di luar daftar 

belanja saya 
21% 15% 25% 29% 18% 

Saya jarang membeli di luar daftar 

belanja saya 
24% 27% 22% 18% 27% 

Saya terkadang membeli di luar daftar 

belanja saya 
51% 53% 49% 51% 52% 

Saya selalu membeli di luar daftar belanja 

saya 
4% 5% 5% 3% 3% 

Total yang menunjukkan perilaku 

Impulsive Buying 
55% 58% 54% 54% 55% 

Sumber: Populix (2023) 

Pada tabel 1.2 menunjukkan mengenai perilaku konsumen dalam mengikuti 

“shopping list” atau daftar belanja saat berbelanja offline dan online (Populix, 

2023b). Hal tersebut menunjukan bahwa impulsive buying memang terjadi pada 

masyarakat Indonesia di berbagai generasi. Namun, Generasi Z merupakan generasi 

yang memiliki impulsive buying paling tinggi dibanding generasi lainnya yakni 

sebesar 58% dengan kategori ‘terkadang’ dan ‘selalu’ membeli di luar daftar 

belanjaannya, hal ini karena mereka cenderung responsif terhadap berbagai strategi 

pemasaran yang ada, sehingga memiliki kecenderungan impulsive buying paling 

tinggi. 

Impulsive buying merupakan perilaku konsumen dalam melakukan pembelian 

yang terjadi secara tiba-tiba, tidak terencana, dan dapat terjadi pada waktu yang 

tidak diprediksi sebelumnya (Aragoncillo & Orús, 2018). Semakin populer 

penggunaan live streaming shopping, maka semakin besar kemungkinan terjadinya 

impulsive buying karena penonton sering kali sulit menahan diri untuk tidak 

langsung membeli produk saat live shopping (Li et al., 2023). Perilaku yang terjadi 

secara spontan ini merupakan hasil dari emosional dan bukan berdasarkan logika, 

di mana kontrol pikiran konsumen dalam pengambilan keputusan tanpa banyak 

berpikir secara rasional. Akibatnya, seseorang kurang mempertimbangkan dampak 
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dari perilaku impulsive yang dilakukannya. Dengan kata lain, impulsive buying 

tergantung pada kondisi emosional masing-masing dari individu. Meskipun 

impulsive buying dapat bermanfaat bagi platform e-commerce maupun seller, akan 

tetapi konsumen yang tidak bijak dan tidak sadar bahwa dirinya telah melakukan 

impulsive buying dapat mengalami penyesalan jika produk yang dibeli tidak 

memenuhi harapan atau kebutuhan mereka (Hidayah et al., 2025). 

Beberapa peneliti terdahulu telah meneliti faktor-faktor yang mempengaruhi 

impulsive buying pada konsumen yang dapat difasilitasi oleh berbagai faktor 

internal yaitu karakteristik pembeli (T. Chen & Lee, 2015), emotional states 

(suasana hati) dan arousal (gairah) (J. Guo et al., 2017). Sedangkan faktor eksternal 

meliputi stimulus atau rangsangan lingkungan suasana belanja, strategi pemasaran, 

dan dorongan sosial (Siregar & Firdausy, 2024). Dalam memenangkan persaingan 

dan pangsa pasar, Shopee dalam fitur Shopee Live secara aktif membantu penjual 

dengan terus memperbarui fitur-fitur yang ada. Salah satu strategi pemasaran yang 

membantu penjual dalam meningkatkan peluang penjualan adalah scarcity message 

(T. Y. Chen et al., 2021).  Hal ini merupakan salah satu faktor eksternal dan bagian 

dari taktik pemasaran atau stimulasi yang dapat mempengaruhi impulsive buying 

konsumen. 

Tabel 1.3 Alasan konsumen langsung melakukan pembayaran saat live 

Alasan Persentase 

Stok promo terbatas 60% 

Durasi berlaku promo terbatas 59% 

Sudah mantap 48% 

Deskripsi produk sudah jelas 46% 

Stok produk terbatas 42% 

Dorongan dari host 13% 

Takut berubah pikiran 12% 

Lainnya 0.3% 
Sumber: Databoks (2024) 

Berdasarkan survey Databoks (2024) pada tabel 1.3 menunjukkan bahwa 54% 

masyarakat Indonesia bahkan melakukan pembayaran sebelum sesi live streaming 

berakhir dengan alasan terbesar yang terdapat pada Tabel 1.3 yaitu karena stok 

promo yang terbatas, durasi promo terbatas, sudah mantap, deskripsi produk jelas, 

dan stok produk yang terbatas. Hal tersebut menunjukkan adanya urgensi yang 

dirasakan konsumen ketika dihadapkan dengan sesuatu yang ’terbatas’. Dalam 

dunia pemasaran, hal ini biasa disebut dengan ‘scarcity message’. 
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Scarcity message adalah strategi pemasaran yang menciptakan urgensi kepada 

calon konsumen untuk segera melakukan pembelian dengan waktu atau kuantitas 

produk yang terbatas dan akan memotivasi konsumen satu dengan yang lainnya 

untuk bersaing mendapatkan sejumlah produk yang dibeli (Gupta & Gentry, 2019). 

Contoh dari hal tersebut yang biasanya dilakukan oleh penjual dalam live shopping 

yaitu berupa kalimat persuasif seperti “produk hanya tersisa 3 pcs” atau “voucher 

hanya berlaku hanya saat sesi live berlangsung” sehingga dapat menciptakan rasa 

urgensi pada calon pembeli, sehingga mereka merasa terdorong untuk segera 

melakukan pembelian sebelum kesempatan tersebut hilang atau berakhir. 

Price discount juga salah satu alat promosi yang sering digunakan oleh para e-

commerce, terutama saat live shopping. Berdasarkan survey Databoks, (2024) 

bahwa faktor terbesar yaitu 72% masyarakat saat ini mencari produk melalui live 

shopping karena banyaknya penawaran/diskon/harga terbaik/gratis ongkir. 

Sehingga hal tersebut membuat price discount menjadi salah satu faktor yang 

mempengaruhi impulsive buying pada calon konsumen (Risma & Sukmawati, 

2023). Secara umum price discount atau potongan harga merupakan pengurangan 

harga dari harga normal suatu produk yang berlaku dalam periode waktu tertentu. 

Price discount dapat diberikan melalui berbagai metode, seperti potongan harga 

langsung, penawaran beli satu gratis satu, penggunaan voucher, dan lainnya 

(Rimenda & Listiawati, 2013).  

Price discount atau potongan harga dapat memunculkan hasrat untuk 

melakukan pembelian impulsif, besar dan lamanya periode potongan harga juga 

memiliki peran dalam melakukan impulsive buying (Saputro, 2019). Dengan 

adanya price discount ini calon konsumen berpikir jika ia bisa memperoleh 

belanjaan yang lebih banyak dengan pengeluaran yang lebih sedikit sehingga hal 

ini tanpa disadari konsumen tersebut spontan melakukan pembelian (Risma & 

Sukmawati, 2023). Dalam hal ini Shopee Live juga memberikan price discount 

eksklusif yang hanya dapat digunakan selama sesi live shopping berlangsung. 

Voucher diskon ini muncul secara otomatis saat calon konsumen bergabung dalam 

siaran langsung akun penjual seperti yang ditunjukkan pada gambar 1.2 berikut: 
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Gambar 1.2 Tampilan Price Discount berupa Voucher pada Shopee Live 
Sumber: Shopee (2025) 

Selain itu, product bundling merupakan salah satu faktor yang dapat memicu 

keinginan konsumen agar melakukan impulsive buying. Product bundling 

merupakan strategi pemasaran di mana dua atau lebih produk yang berbeda dikemas 

dan dijual dalam satu paket (Derdenger & Kumar, 2013). Keunggulan dari strategi 

ini adalah menawarkan harga yang lebih terjangkau dibandingkan jika produk 

dibeli secara terpisah, karena konsumen hanya membayar satu harga yang 

ditawarkan dari keseluruhan produk yang digabungkan sehingga hal tersebut dapat 

memberikan nilai tambah bagi konsumen. Penelitian oleh Sasongko & Artanti 

(2024) menemukan bahwa motivasi belanja hedonis dan salah satu promosi 

penjualan melalui product bundling dalam live streaming dapat berperan dalam 

meningkatkan keputusan pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan kombinasi harga 

bundling dan urgensi waktu dalam live streaming commerce dapat mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian tanpa perencanaan karena product bundling 

ini memberikan kesan bahwa konsumen dapat keuntungan yang lebih besar. 

Konsumen yang melihat produk dijual dalam paket dengan harga lebih murah 

cenderung berpikir bahwa mereka mendapatkan penawaran terbaik, sehingga 

memicu keputusan impulsive. 

Berdasarkan hal tersebut, peneliti menarik untuk meneliti faktor-faktor 

impulsive buying pada Generasi Z dengan adanya live streaming shopping pada 

ShopeeLive yang dipengaruhi oleh scarcity message, price discount, dan product 

bundling. Beberapa penelitian sebelumnya memiliki temuan yang beragam. 

Penelitian oleh Lucas & Ardansyah (2024) dan Rizki & Fordian (2024) bahwa 

scarcity message berpengaruh terhadap impulsive buying. Kemudian penelitian 

oleh Kurnia & Jauhari (2024) dan Sriyanto et al (2024) menghasilkan temuan 

bahwa price discount berpengaruh terhadap impulsive buying. Dan penelitian oleh 
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Gita et al (2024) dan Hung et al (2022) bahwa product bundling berpengaruh 

terhadap impulsive buying. Namun, di sisi lain ditemukan temuan yang berbeda 

dimana menurut Suwito et al (2025) scarcity message tidak memiliki mengaruh 

positif dan menurut Sutrisno et al (2022) bahwa scarcity message tidak berpengaruh 

signifikan terhadap impulsive buying. Kemudian penelitian oleh Laura et al (2023) 

bahwa price discount tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Dan 

penelitian oleh Ipaludin et al (2024) bahwa product bundling tidak berpengaruh 

terhadap impulsive buying. Sehingga perbedaan hasil penelitian satu dengan yang 

lain tersebut menjadi salah satu faktor penelitian ini dilakukan. 

Meskipun impulsive buying telah banyak diteliti, namun sebagian besar hanya 

berfokus kepada live streaming secara umum. Menurut Siregar & Firdausy (2024) 

dan Gita et al (2024) diperlukan object platform secara spesifik agar dapat fokus 

melihat bagaimana fitur uniknya mempengaruhi impulsive buying, sehingga pada 

penelitian ini menggunakan platform Shopee dengan ShopeeLive. Selain itu, 

menurut Rahma et al (2022), Goetha et al (2024), Li et al (2023), dan Hilmi & 

Pratika (2021) bahwa pentingnya menekankan spesifikasi responden berdasarkan 

generasi, sehingga penelitian ini menggunakan subjek generasi z yang aktif dalam 

penggunaan live streaming shopping di Indonesia. Kemudian, menurut Fu & Hsu 

(2023) diperlukan kategori produk yang berbeda, sehingga penelitian ini 

menggunakan kategori produk pakaian dan make up, yaitu dua jenis produk yang 

paling diminati di live streaming shopping. Selanjutnya, menurut Angela & 

Paramita (2020), Bangngu et al (2023), dan Hung et al (2022) bahwa diperlukan 

variabel lainnya untuk meningkatkan pemahaman impulsive buying dalam konsteks 

live streaming shopping, sehingga penelitian ini menggabungkan variabel scarcity 

message, price discount, dan product bundling agar dapat memiliki perspektif lain. 

Dengan demikian berdasarkan fenomena, inkonsistensi penelitian, dan gap 

penelitian. Maka judul dalam penelitian ini adalah “Pengaruh Scarcity Message, 

Price Discount, dan Product Bundling terhadap Impulsive Buying pada 

Generasi Z dalam Live Streaming Shopping di ShopeeLive”. 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas dijelaskan bahwa dengan adanya 

perkembangan tekonologi seiring juga dengan perubahan perilaku konsumen 
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masyarakat Indonesia yang memiliki gaya belanja baru disebut live streaming 

shopping yang semakin populer, terutama di kalangan Generasi Z yang dikenal 

sebagai generasi yang sangat melek teknologi. Dampak positif bagi penjual di e-

commerce ialah dapat memanfaatkan live streaming shopping sebagai peluang 

dalam mendorong pembelian belanja konsumen sehingga akan mendapatkan 

keuntungan yang lebih besar. Namun, salah satu dampak negatif bagi konsumen 

adalah terjadinya pembelian impulsif dan dampak negatif lainnya seperti 

penyesalan atau bahkan risiko berutang. Berdasarkan hasil pra-survey yang 

dilakukan pada e-commerce Shopee terdapat intensitas pembelian yang dilakukan 

oleh konsumen pada live streaming shopping Shopee Live sebagaimana 

ditunjukkan tabel 1.4 sebagai berikut: 

Tabel 1.4 Data intensitas pembelian konsumen pada Shopee Live 

 

Sumber: Data diolah penulis (2025) 

Berdasarkan tabel 1.4 menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia memiliki 

minat yang tinggi terhadap live streaming, sebagaimana dibuktikan dengan 

banyaknya jumlah penonton yang mencapai ribuan pada Shopee Live. Selain itu, 

adanya pembelian dalam jumlah yang banyak dalam waktu singkat, misalnya 

terjual hingga 100 produk hanya dalam 1 menit dapat mengindikasikan adanya 

perilaku impulsif. Sehingga hal ini dapat menimbulkan pertanyaan apakah scarcity 

message pada Shopee Live benar-benar berpengaruh terhadap impulsive buying? 

Selain itu, apakah price discount menjadi faktor yang mendorong keputusan 

pembelian impulsif? Kemudian, apakah product bundling berperan dalam 

mendorong impulsive buying pada Generasi Z?. 



9 

 

Politeknik Negeri Jakarta 

 

Sehingga penelitian ini bertujuan untuk menganalisis apakah scarcity 

message, price diskon, dan product bundling mempengaruhi impulsive buying pada 

Generasi Z dalam live streaming Shopee Live. Scarcity message dapat menciptakan 

rasa urgensi dengan menampilkan stok terbatas atau waktu promo yang singkat, 

sehingga mendorong konsumen untuk membeli secara spontan. Price discount 

meningkatkan daya tarik produk dengan menawarkan harga lebih rendah, yang 

sering kali memicu keputusan pembelian tanpa perencanaan terutama voucher 

discount eksklusif yang hanya dapat digunakan selama sesi live shopping 

berlangsung. Sementara itu, product bundling mendorong pembelian dengan 

menggabungkan beberapa produk dalam satu penawaran, sehingga konsumen 

merasa mendapatkan nilai dan barang lebih banyak dengan harga yang lebih hemat. 

Dengan mempertimbangkan pertanyaan penelitian tersebut, maka penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan pemahaman lebih tentang perilaku konsumen 

Generasi Z dalam berbelanja online melalui live streaming shopping. Selain itu, 

dengan meneliti ketiga variabel ini, penelitian ini tidak hanya memberikan 

kontribusi teoritis terhadap pemahaman perilaku konsumen, tetapi juga implikasi 

bagi para penjual dan marketplace e-commerce dalam mengoptimalkan live 

streaming shopping yang semakin populer di Indonesia. 

1.3  Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah penelitian diatas maka 

terdapat beberapa pertanyaan tentang penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah scarcity message berpengaruh terhadap impulsive buying pada 

generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live? 

2. Apakah price discount berpengaruh terhadap impulsive buying pada generasi 

Z dalam live streaming shopping di Shopee Live? 

3. Apakah product bundling berpengaruh terhadap impulsive buying pada 

generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live? 

4. Apakah scarcity message, price discount, dan product bundling secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap terhadap impulsive buying pada generasi 

Z dalam live streaming shopping di Shopee Live? 
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1.4  Tujuan Penelitian 

Berdasarkan uraian pertanyaan penelitian diatas, maka tujuan penelitian yang 

didapatkan sebagai berikut: 

1. Menganalisis pengaruh scarcity message terhadap impulsive buying pada 

generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live. 

2. Menganalisis pengaruh price discount terhadap impulsive buying pada 

generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live. 

3. Menganalisis pengaruh product bundling terhadap impulsive buying pada 

generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live. 

4. Menganalisis pengaruh scarcity message, price discount, dan product 

bundling secara bersama-sama berpengaruh terhadap terhadap impulsive 

buying pada generasi Z dalam live streaming shopping di Shopee Live. 

1.5  Manfaat Penelitian 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat memberikan manfaat dan 

kontribusi secara teori dan praktis sebagai berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan ilmu dan 

wawasan mengenai pengaruh impulsive buying pada Generasi Z, serta hasil 

penelitian ini dapat membantu dan memberikan kontribusi untuk literatur 

selanjutnya dengan topik yang relevan dengan penelitian ini. 

2. Manfaat Praktis 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat menjadi implikasi bagi 

e-commerce dalam menyesuaikan strategi pemasaran lainnya khusunya pada 

generasi Z, serta dapat memahami bahwa adanya live shopping dan impulsive 

buying dapat dijadikan kesempatan bagi para penjual di marketplace e-

commerce untuk memanfaatkan live shopping sebagai peluang yang dapat 

mendorong pembelian impulsif. Sedangkan untuk konsumen, penelitian ini 

diharapkan dapat dijadikan masukan dan refleksi diri bagi generasi Z terhadap 

perilaku berbelanja terutama untuk lebih cerdas dan penuh pertimbangan saat 

live streaming shopping dan strategi pemasaran lainnya dari e-commerce 

yang dapat menimbulkan impulsive buying. 
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1.6 Sistematika Penulisan 

Penelitian ini disusun menjadi lima bab. Adapun sistematika penulisan 

dilakukan untuk mempermudah pembaca dan memberikan gambaran sebagai 

berikut: 

BAB I  PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang pendahuluan yang memaparkan 

penjelasan berkaitan dengan latar belakang, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi tentang landasan teori yang mendasari, 

penelitian terdahulu, kerangka pemikiran, dan hipotesis. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini berisi tentang jenis penelitian, objek penelitian, 

metode pengambilan sampel, jenis dan sumber data penelitian, 

metode pengumpulan data, variabel operasional, dan metode 

analisis data. 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang pemaparan penjelasan yang berkaitan 

dengan hasil uji penelitian, hasil analisis dari olahan data, 

interpretasi hasil dan argumentasi terhadap hasil penelitian. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini berisi tentang kesimpulan yang diperoleh dari hasil 

penelitian dan saran untuk meningkatkan penelitian bagi peneliti 

selanjutnya yang mengangkat topik yang sama.
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap Generasi Z 

sebagai pengguna aktif Shopee Live, dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel 

independen, yaitu scarcity message, price discount, dan product bundling memiliki 

pengaruh terhadap perilaku impulsive buying dalam konteks live streaming 

shopping. Scacity message terbukti mendorong perilaku impulsif melalui 

penciptaan persepsi kelangkaan, keterbatasan produk, keterbatasan waktu, adanya 

urgensi dan kompetitif dengan pembeli lainnya. Selain itu informasi mengenai stok 

yang hampir habis, batas waktu promosi, serta kalimat-kalimat yang bersifat 

persuasif atau mendesak dari penjual menciptakan rasa urgensi yang memicu 

keputusan pembelian cepat. Hal ini mencerminkan bahwa persepsi kelangkaan, 

baik dari sisi dimensi limited time scarcity (keterbatasan waktu) maupun limited 

quantity scarcity (keterbatasan jumlah produk), menjadi stimulus eksternal yang 

efektif dalam mendorong keputusan pembelian yang tidak direncanakan. 

Begitu pula dengan price discount yang juga memainkan peran penting dalam 

mempengaruhi keputusan impulsif. Generasi Z yang menjadi subjek penelitian ini 

merespons positif terhadap diskon eksklusif, khususnya diskon yang dtawarkan 

hanya berlaku selama sesi live berlangsung. Price discount tidak hanya 

meningkatkan minat beli, tetapi juga mendorong perilaku calon pembeli untuk 

membandingkan harga normal dan harga setelah diskon, yang membuat calon 

pembeli merasa adanya “good deal” atau “penawaran yang bagus” karena 

konsumen puas dengan transaksi selama harga akhir yang dibayar lebih rendah dari 

harga referensi  (transaction utility). Selain itu, adanya diskon juga membuat 

pembeli membeli dalam jumlah banyak karena pembeli merasa lebih menghemat 

uang. 

Di sisi lain, product bundling menciptakan persepsi nilai yang lebih tinggi 

terhadap produk yang ditawarkan dimata calon pembeli. Penawaran dalam bentuk 

paket dinilai lebih efisien dan menguntungkan. Pembelian secara bundling ini juga 

sering mendorong calon pembeli untuk membeli item tambahan yang sebelumnya 
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tidak direncanakan atau tidak dibutuhkan, yang menunjukkan terjadinya pembelian 

impulsif karena nilai tambah yang ditawarkan dalam satu paket (perceived value). 

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi 

pemasran dengan live streaming shopping pada Shopee Live yang menciptakan 

persepsi keterbatasan, urgensi, diskon harga, dan paket penjualan merupakan salah 

satu alat yang efektif dalam membentuk perilaku pembelian impulsif pada generasi 

Z. 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka saran yang dapat diberikan penelitian 

ini adalah bagi pelaku bisnis dan penjual di Shopee Live disarankan untuk 

mengoptimalkan penggunaan strategi pemasaran seperti scarcity message, price 

discount, dan product bundling. Penyampaian informasi keterbatasan stok dan 

waktu sebaiknya dilakukan secara persuasif namun tidak berlebihan agar tetap 

memunculkan urgensi dan tidak menimbulkan ketidakpercayaan di mata calon 

pembeli. Untuk peneliti selanjutnya dapat mempertimbangkan untuk meneliti 

variabel-variabel lain seperti celebrity endorsement, credibility, trust, arousal atau 

pada platform e-commerce lainnya, bahkan pada generasi lainnya agar 

mendapatkan perspektif yang lebih luas dan perbandingan generasi. 
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Lampiran 1. Penelitian Terdahulu 

No Judul, Penulis 
Jurnal, 

Tahun terbit 
Variabel 

Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Relevansi Perbedaan 

1 

Limited time or 

limited quantitiy? 

The Impact of 

other consumer 

existence and 

perceived 

competition on the 

scarcity 

messaging 

purchase intention 

relation 

 

Myungkeun Song, 

Breffni M. Noone, 

Rachel J. Han 

Journal of 

Hospitality 

and Tourism 

Management 

47 (2021) 

167–175 

 

https://doi.org/

10.1016/j.jhtm

.2021.03.012 

X1: Scarcity 

Message 

Types 

 

X2: Social 

Cue Message 

 

Z: 

Perception 

of consumer 

competition  

 

Y: 

Willingness 

to Purchase 

Penelitian 

dengan desain 

experimental 

design 

terhadap 134 

partisipan 

Penelitian ini menyimpulkan 

bahwa strategi pemasaran yang 

menggabungkan scarcity 

message (LQS) dan social cue 

message dapat meningkatkan 

efektivitas promosi dan 

mendorong pembelian karena 

menciptakan rasa persaingan 

dengan konsumen lain (z), 

sementara scarcity message 

(LTS) kurang efektif dalam 

mendorong pembelian 

konsumen. 

Menggunakan 

scarcity 

message sebagai 

variabel 

independen 

Penelitian Song et al 

dilakukan dalam konteks 

Online Travel Agent 

(OTA) seperti 

Booking.com yang 

berfokus pada pemesanan 

hotel secara online. 

Sementara penelitian ini 

dilakukan dalam konteks 

live streaming shopping 

pada e-commerce 

khususnya Shopee Live.  

2 

How does scarcity 

promotion lead to 

impulse purchase 

in the online 

market? A field 

experiment 

 

Yi Wu, Liwei Xin, 

Dahui Li, Jie Yu, 

Junpeng Guo 

Jurnal 

Information & 

Management 

 

Volume 58, 

Issue 1, 

 

Tahun 2021 

 

https://doi.org/

10.1016/j.im.2

020.103283 

X: Scarcity 

Message   

 

Z: Perceived 

Arousal 

 

Z: Personal 

Impulsivenes

s 

 

Y: Impulse 

Purchase 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode 

eksperimen 

lapangan (field 

experiment). 

 

Analisis 

dilakukan 

menggunakan 

ANOVA 

Hasilnya memberikan bukti 

kuat bahwa baik LQS maupun 

LTS meningkatkan rangsangan 

yang dirasakan konsumen, 

yang kemudian mengarah pada 

pembelian impulsif. Lebih 

jauh, terdapat efek interaksi 

antara kedua jenis strategi 

kelangkaan tersebut pada 

rangsangan yang dirasakan.  

Menggunakan 

variabel x 

scarcity 

message,  dan 

variabel y 

impulsive 

buying 

Wu et al meneliti platform 

Taobao di China dengan 

variabel Z, sedangkan 

penelitian ini fokus pada 

Shopee Live di Indonesia 

tanpa variabel Z, tetapi 

menggunakan variabel 

kombinasi lainnya yaitu 

price discount dan 

product bundling. 
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No Judul, Penulis 

Jurnal, 

Tahun 

terbit 

Variabel 
Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Relevansi Perbedaan 

3 

The Effect of 

Price Discount 

and In-Store 

Display On 

Impulsive 

Buying 

 

Zulki Zulkifli 

Noor 

Sosiohumani

ora-Jurnal 

Ilmu-ilmu 

Sosial dan 

Humaniora 

 

DOI: 

10.24198/sos

iohumaniora.

v22i2.26720 

X1: Price 

Discount 

 

X2: In-

Store 

Display 

 

Y: Impulse 

Buying 

Penelitian ini 

menggunakan 

teknik analisis 

regresi linier 

berganda. 

Hasil penelitian 

menyatakan baik secara 

parsial maupun simultan, 

price discount dan in-store 

display berpengaruh 

positif dan signfikan 

terhadap impulsive 

buying. Namun, in-store 

display memiliki pengaruh 

yang lebih dominan 

dibandingkan dengan 

price discount. 

Persamaan 

dengan 

penelitian 

peneliti 

terdapat pada 

variabel price 

discount dan 

impulsive 

buying 

Perbedaannya yaitu 

pada jurnal ini 

menggunakan objek 

department store di 

Bandung, sedangkan 

penelitian peneliti pada 

platform e-commerce 

dengan live streaming 

shopping Shopee Live. 

4 

The Effect of 

Discount and 

Scarcity 

Message 

towards Impulse 

Buying: A Study 

on Rosé All Day 

Cosmetics’ 

Shopee Live 

 

Firda Deviyana 

Rizki, Dian 

Fordian 

Al-Kharaj: 

Jurnal 

Ekonomi, 

Keuangan & 

Bisnis 

Syariah 

 

 

DOI: 

10.47467/alk

haraj.v6i5.19

59 

X1: 

Discount 

 

X2: 

Scarcity 

Message 

 

Y: 

Impulsive 

Buying 

Penelitian 

kuantitatif 

dengan metode 

survey 

terhadap 130 

responden 

 

Analisis data  

dalam  

penelitian ini  

menggunakan  

analisis regresi  

linier  

berganda. 

Penelitian ini 

menunjukkan adanya 

pengaruh signifikan dari 

diskon dan pesan 

kelangkaan terhadap 

pembelian impulsif, baik 

secara bersamaan maupun 

secara individual. 

Relevansi 

penelitian ini 

dengan 

penelitian 

penulis adalah 

menggunakan 

variabel x 

scarcity 

message, price 

discount dan 

variabel y 

impulsive 

buying 

Perbedaan dengan 

penelitian peneliti yaitu 

adanya variabel x 

lainnya yaitu product 

bundling dan fokus 

pada generasi Z 
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No Judul, Penulis 

Jurnal, 

Tahun 

terbit 

Variabel 
Metode 

Penelitian 
Hasil Penelitian Relevansi Perbedaan 

5 

Impulsive 

Buying 

Konsumen 

Dengan 

Pendekatan 

Lifestyle, 

Bundling Produk 

dan Store 

Atmosphere 

 

Muhamad 

Ipaludin, 

Endang 

Silaningsih, 

Yulianingsih 

INNOVATI

VE: Journal 

of Science 

Research 

X1: 

Lifestyle 

 

X2: 

Product 

Bundling 

 

X3: Store 

Atmosphere 

 

Y: 

Impulsive 

Buying 

 

Penelitian ini 

menggunaka

n teknik 

analisis 

regresi linier 

berganda. 

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa secara 

simultan variabel lifestyle, 

bundling product, dan store 

atmosphere berpengaruh 

signifikan terhadap 

impulsive buying. Namun, 

secara parsial, hanya 

variabel store atmosphere 

yang berpengaruh 

signifikan terhadap 

impulsive buying, sementara 

lifestyle dan bundling 

product tidak memiliki 

pengaruh signifikan. 

Persamaan 

dengan 

penelitian 

peneliti 

terdapat pada 

variabel 

product 

bundling dan 

impulsive 

buying 

Perbedaannya yaitu 

pada jurnal ini 

menggunakan objek 

café, sedangkan 

penelitian peneliti pada 

fokus pada live 

streaming shopping 

Shopee Live. Kemudian 

peneliti menggunakan 

kombinasi variabel x 

lainnya yaitu scarcity 

message dan price 

discount pada generasi 

Z. 
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Lampiran 2. Kuesioner Penelitian 

 

KUESIONER PENELITIAN 

“PENGARUH SCARCITY MESSAGE, PRICE DISCOUNT, DAN PRODUCT 

BUNDLING  TERHADAP IMPULSIVE BUYING PADA GENERASI Z 

DALAM LIVE STREAMING SHOPPING DI SHOPEE LIVE” 

 

Yth. Responden Kuesioner, 

Perkenalkan saya Shelli Nofita Sari, mahasiswa tingkat akhir Jurusan Akuntansi 

Program Studi D4 Keuangan dan Perbankan dari Politeknik Negeri Jakarta. Saat ini 

saya sedang melakukan penelitian untuk memenuhi tugas akhir skripsi yang 

berjudul: "Pengaruh Scarcity Message, Price Discount, dan Product Bundling 

terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z dalam Live Streaming Shopping di 

Shopee Live". 

Setiap informasi yang diberikan dalam penelitian ini akan dijamin kerahasiaannya 

oleh peneliti dan tidak akan dipergunakan untuk keperluan lain ataupun 

disalahgunakan karena hanya digunakan untuk keperluan penelitian. Apabila 

terdapat pertanyaan, saran, atau komentar terkait penelitian ini, silahkan 

menghubungi peneliti melalui:  

E-mail: shelli.nofita.sari.ak21@mhsw.pnj.ac.id  

 

Terima kasih atas waktu dan paritisipasinya. 

 

Hormat saya, 

Shelli Nofita Sari  

mailto:shelli.nofita.sari.ak21@mhsw.pnj.ac.id
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I. Pertanyaan Penyaringan (Screening Question) 

Pertanyaan ini untuk memastikan bahwa responden sesuai dengan kriteria 

yang ditetapkan dalam penelitian ini. 

1. Apakah anda pernah menonton Shopee Live (siaran langsung oleh 

penjual di Shopee) 

(Jika tidak, berhenti disini) 

a. Ya 

b. Tidak 

2. Apakah anda pernah berbelanja melalui fitur Shopee Live? (minimal satu 

kali) 

(Jika tidak, berhenti disini) 

a. Ya 

b. Tidak 

3. Apakah anda pernah membeli kategori pakaian atau make up melalui 

Shopee Live? 

(Jika tidak, berhenti disini) 

a. Ya 

b. Tidak 

4. Apakah anda merupakan Generasi Z yang berusia diantara 17-28 tahun? 

(Jika tidak, berhenti disini) 

a. Ya 

b. Tidak 

II. Identitas Responden (Profile Question) 

Silahkan isi beberapa informasi berikut mengenai profil Anda. Data dan 

informasi dalam kuesioner ini akan sangat dijaga kerahasiaannya, tidak 

disebarluaskan, dan hanya untuk kepentingan penelitian. 

1. Jenis Kelamin 

a. Laki-laki 

b. Perempuan 

2. Usia 

a. 17-19 tahun 

b. 20-22 tahun 
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c. 23-25 tahun 

d. 26-28 tahun 

3. Domisili 

a. Jabodetabek (Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang, Bekasi) 

b. Pulau Jawab (non Jabodetabek) 

c. Luar Pulau Jawa 

4. Pendidikan terakhir 

a. SMA/ SMK 

b. Diploma (D1/D2/D3) 

c. Sarjana (S1/D4) 

d. Pascasarjana (S2,S3) 

e. Lainnya (…) 

5. Pekerjaan 

a. Pelajar/ Mahasiswa 

b. Karyawan Swasta 

c. Pegawai Negeri Sipil 

d. Ibu Rumah Tangga 

e. Wirausaha 

f. Lainnya (…) 

6. Pendapatan atau uang saku perbulan 

a. < Rp 1.000.000 

b. Rp 1.000.001 - Rp 3.000.000 

c. Rp 3.000.001 - Rp 5.000.000 

d. Rp 5.000.001 - Rp 10.000.000 

e. Rp 10.000.001 - Rp 15.000.000 

f. > Rp 15.000.001 

7. Di antara dua kategori berikut, produk mana yang pernah Anda beli 

saat menonton Shopee Live? 

(Boleh memilih lebih dari satu jawaban) 

a. Pakaian 

b. Make Up 
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8. Frekuensi menonton live streaming shopping di Shopee Live dalam 

seminggu 

a. 1-2 kali 

b. 3-5 kali 

c. 5-10 kali 

d. >10 kali 

9. Kisaran uang yang biasanya dihabiskan dalam berbelanja di Shopee 

Live 

a. < Rp 100.000 

b. Rp 100.001-Rp 250.000 

c. Rp 250.001-Rp 500.000 

d. Rp 500.001-Rp 1.000.000 

e. > Rp 1.000.000 

10. Metode pembayaran apa biasanya digunakan saat transaksi pembelian 

di Shopee Live? (boleh memilih lebih dari satu jawaban) 

a. Cash on Delivery (COD) 

b. Shopee Pay 

c. Seabank 

d. Shopee Paylater 

e. Transfer Bank 

f. Lainnya (…) 

11. No. Handphone (untuk dihubungi jika terpilih mendapatkan hadiah) 

(Boleh isi “-“ jika tidak berkenan) 

…………………. 
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III. Pertanyaan Indikator Penelitian 

Petunjuk Pengisian 

1. Bacalah dengan seksama setiap butir pertanyaan/ pernyataan 

2. Pilihlah salah satu jawaban yang menurut Anda paling sesuai dengan 

keadaan yang Anda alami. 

Dengan skor: 

Sangat Tidak Setuju (STS) : 1 

Tidak Setuju (TS)  : 2 

Netral (N)   : 3 

Setuju (S)   : 4 

Sangat Setuju (SS)  : 5 

Pernyataan 

X1. Scarcity Message 

Scarcity Message (pesan kelangkaan) merupakan pesan promosi dalam 

mendorong proses pembelian konsumen dengan menekankan bahwa 

peluang atau ketersediaan untuk membeli produk tertentu bersifat terbatas. 

No Pertanyaan/ Pernyataan 

Skala 

STS TS N S SS 

 
Ketertarikan untuk membeli saat mengetahui 

keterbatasan produk 
     

1 

Saya sering mendengar penjual menyebutkan sisa stok 

seperti “tersisa 5 pcs lagi” untuk menarik perhatian 

pembeli. 

   
 

 

2 

Saya merasa lebih tertarik membeli produk ketika 

penjual di Shopee Live menyebutkan bahwa stoknya 

terbatas. 

   
 

 

3 

Informasi seperti “hanya tersisa 5 pcs lagi” oleh 

penjual saat live membuat saya merasa harus segera 

membeli produk. 

   
 

 

 
Persepsi terhadap keterbatasan produk (Signaling 

scarcity) 
     

4 

Saya sering mendengar banyak penjual di Shopee Live 

menggunakan kata-kata seperti “hampir habis” 

sebagai cara agar produk terlihat langka. 

   
 

 

5 

Saya menyadari penjual di Shopee Live sengaja 

memberikan kesan bahwa produk seolah-olah hampir 

habis sebagai bagian dari strategi pemasaran. 

   
 

 

 Kehabisan Produk      

6 
Saya khawatir kehabisan produk jika tidak segera 

membeli saat stoknya hampir habis. 
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Adanya Urgensi dan Kompetitif (Sense of Urgency 

and Competitive) 
     

7 

Saya terdorong untuk segera melakukan pembelian 

saat mengetahui banyak pembeli lain juga 

menginginkan produk yang sama. 

   
 

 

 Kesadaran akan keterbatasan waktu      

8 
Saya melihat adanya hitung mundur waktu 

(countdown) selama sesi live di Shopee berlangsung 
     

 Tekanan waktu untuk membeli (Time pressure)      

9 
Saya sering mendengar penjual menyebutkan kalimat 

“waktu tersisa 5 menit lagi” yang membuat saya panik. 
     

10 

Saya merasa terburu-buru untuk segera “check out” 

karena adanya hitung mundur oleh penjual yang terus 

berjalan. 

   
 

 

 
Pembatasan waktu tertentu dalam penawaran 

(Specific period restriction) 
     

11 
Saya mengetahui bahwa voucher live diskon di Shopee 

Live hanya berlaku selama sesi live berlangsung 
     

12 

Saya merasa penawaran waktu promo di Shopee Live 

sengaja dibatasi oleh penjual sebagai strategi 

pemasaran agar orang cepat membeli produk. 

   
 

 

 

X2. Price Discount 

No Pertanyaan/ Pernyataan 
Skala 

STS TS N S SS 

 Jumlah atau besarnya potongan harga      

1 

Saya mengetahui bahwa Shopee Live sering 

memberikan vocuher live khusus selama sesi live 

berlangsung. 

   
 

 

2 
Saya tertarik membeli produk di Shopee Live jika 

voucher live diskon yang ditawarkan cukup besar. 
     

 Jangka waktu atau periode potongan harga      

3 

Saya terdorong membeli produk saat menonton 

Shopee Live karena voucher live diskon hanya tersedia 

selama sesi live berlangsung. 

   
 

 

 Jenis produk yang mendapatkan potongan harga      

4 

Saya cenderung membeli produk kategori pakaian saat 

sesi Shopee Live karena produk tersebut mendapatkan 

potongan harga khusus saat live. 

   
 

 

5 

Saya cenderung membeli produk kategori make up 

saat sesi Shopee Live karena produk tersebut 

mendapatkan potongan harga khusus saat live. 

   
 

 

 Penawaran diskon yang menarik dari platform      
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6 
Voucher live diskon di Shopee Live membuat saya 

tertarik untuk melakukan pembelian. 
     

 Memicu pembelian dalam jumlah banyak      

7 

Saya tertarik untuk membeli dalam jumlah lebih 

banyak karena adanya promo voucher live diskon saat 

sesi live berlangsung. 

   
 

 

 Menghemat uang      

8 

Saya merasa lebih menghemat uang saat membeli 

produk menggunakan voucher live diskon di Shopee 

Live. 

   
 

 

 Kesadaran terhadap harga awal (Reference Price)      

9 
Saya mencari tahu harga normal produk sebelum 

memutuskan membeli saat diskon di Shopee Live 
     

10 

Saya membandingkan harga awal dengan harga 

setelah diskon sebelum memutuskan untuk membeli 

produk di Shopee Live. 

   
 

 

11 

Saya menyadari bahwa adanya voucher live diskon 

membuat harga produk saat sesi Shopee Live menjadi 

lebih murah dibandingkan harga biasanya di luar sesi 

live. 

   

 

 

12 

Voucher live diskon di Shopee Live mendorong saya 

untuk melakukan pembelian karena harga produk 

lebih murah dari harga normal. 

   
 

 

 Kepuasan atas transaksi (Transaction Utility)      

13 

Saya merasa puas membeli produk di Shopee Live jika 

harganya jauh di bawah harga normal yang biasanya 

saya lihat. 

   
 

 

 

X3. Product Bundling 

No Pertanyaan/ Pernyataan 
Skala 

STS TS N S SS 

 Promosi atau iklan yang menarik konsumen      

1 
Penawaran produk “bundling” atau paket dengan 

harga spesial membuat saya tertarik untuk membeli. 
     

 
Tingkat penilaian terhadap kesesuaian harga yang 

dibeli 
     

2 

Saya membeli produk “bundling” atau paket karena 

harganya lebih hemat daripada membeli produk secara 

satuan. 

   
 

 

 
Tingkat penilaian terhadap penggabungan jumlah 

produk utama dan pendukung 
     

3 
Saya memperhatikan isi “product bundling” atau 

paket sebelum memutuskan untuk membeli. 
     

4 
Produk dalam “bundling” atau paket biasanya saling 

melengkapi (misalnya pembersih wajah + toner). 
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5 

Penggabungan produk yang satu dengan lainnya 

dalam “product bundling” membuat saya merasa 

bundling tersebut menarik 

   
 

 

 
Tingkat kesesuaian kebutuhan dengan product 

yang di bundling 
     

6 

Saya mencari informasi lebih lanjut tentang produk 

yang dijual dalam “bundling” atau paket saat sesi live 

berlangsung. 

   
 

 

7 

Saya membeli “bundling” karena semua produk yang 

ada dalam paket tersebut sesuai dengan kebutuhan 

saya. 

   
 

 

8 

Saya menjadi membeli produk “bundling” atau paket 

meskipun awalnya hanya ingin membeli satu jenis 

produk saja. 

   
 

 

 

Y. Impulsive Buying 

No Pertanyaan/ Pernyataan 
Skala 

STS TS N S SS 

 Spontanitas      

1 
Saya membeli produk tanpa direncanakan ketika 

menonton Shopee Live karena tergoda sesaat. 
     

2 

Saya cenderung membeli produk yang saya inginkan 

dibandingkan yang saya butuhkan saat menonton 

Shopee Live. 

   
 

 

 Isyarat Eksternal      

3 

Saya mungkin tidak berpikir dua kali ketika membeli 

produk karena promosi di Shopee Live menarik 

perhatian saya. 

   
 

 

4 
Terkadang saya terburu-buru ketika membeli produk 

di Shopee Live. 
     

 Emosi untuk berbelanja      

5 
Saya merasa senang saat langsung membeli produk 

yang saya tonton di Shopee Live. 
     

 Gairah untuk berkeliling toko (in store browsing)      

6 

Saya berpindah-pindah dari satu live toko ke toko 

lainnya untuk melihat produk yang berbeda serta 

membandingkannya. 

   
 

 

 Senang berbelanja (shopping enjoyment)      

7 

Saya menikmati berbelanja di Shopee Live karena 

adanya interaksi langsung dengan penjual dan pembeli 

lainnya. 

   
 

 

 Intensitas waktu untuk berbelanja (time available)      

8 
Saya biasanya berbelanja melalui Shopee Live saat 

memiliki waktu senggang. 
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Bersedia mengeluarkan dana mendadak untuk 

berbelanja (Money avalaible) 
     

9 

Saya tidak keberatan langsung membeli produk di 

Shopee Live meskipun dana yang saya pakai belum 

tentu dialokasikan untuk belanja. 

   
 

 

 
Ketidakpedulian sebab akibat dalam berbelanja 

(impulse buying tendency) 
     

10 

Saya pernah menyesal setelah membeli produk di 

Shopee Live karena tidak memikirkannya dengan 

matang. 

   
 

 

 

 

 

  



96 
   

Politeknik Negeri Jakarta 

 

Lampiran 3. Data Penelitian 

Resp 

Scarcity Message (X1) 

X 

1.1 

X 

1.2 

X 

1.3 

X 

1.4 

X 

1.5 

X 

1.6 

X 

1.7 

X 

1.8 

X 

1.9 

X 

1.10 

X 

1.11 

X 

1.12 

1 4 3 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 

2 4 5 5 3 5 3 4 4 3 5 5 4 

3 5 4 4 5 4 2 4 5 5 5 3 4 

4 4 3 5 5 4 3 5 4 4 3 5 5 

5 5 3 3 4 5 4 3 5 4 3 3 4 

6 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 

7 5 5 4 5 5 3 4 4 3 3 5 5 

8 4 4 5 5 3 3 4 4 5 5 5 4 

9 5 3 4 3 3 4 4 4 5 5 4 3 

10 5 4 3 5 3 3 3 3 2 4 5 4 

11 4 5 4 3 5 4 4 3 5 5 5 3 

12 5 4 4 3 5 5 3 4 5 4 3 4 

13 5 5 4 3 5 4 4 4 5 5 3 4 

14 4 5 5 3 3 3 4 5 4 5 4 4 

15 5 5 3 4 4 5 5 4 4 4 5 5 

16 3 4 5 5 3 4 4 4 3 4 4 4 

17 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 

18 4 5 5 4 5 3 5 5 4 3 5 5 

19 5 4 4 5 5 3 4 5 5 4 4 4 

20 5 4 4 5 4 5 3 4 5 3 5 4 

21 5 4 5 5 3 4 2 5 4 4 5 3 

22 5 4 5 4 4 5 5 3 3 4 4 3 

23 5 3 3 3 5 3 3 5 3 3 4 4 

24 5 3 3 5 5 3 4 5 4 3 4 5 

25 5 3 3 5 4 3 4 4 3 4 4 5 

26 4 4 5 4 5 4 5 3 4 5 4 3 

27 5 3 4 5 5 4 5 4 3 3 5 5 

28 4 5 4 3 5 4 5 4 3 4 3 5 

29 5 4 4 5 4 2 4 5 4 3 5 5 

30 5 4 4 5 3 4 5 5 4 5 4 5 

31 5 2 2 4 2 5 4 2 5 4 2 4 

32 4 3 4 5 5 4 5 5 5 4 4 5 

33 5 4 5 5 5 3 4 2 3 4 5 4 

34 5 5 5 5 4 5 5 4 5 3 5 5 

35 5 4 4 4 5 5 4 4 5 5 3 5 

36 5 5 4 5 4 4 5 4 5 5 4 5 

37 4 4 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 

38 5 4 5 4 3 4 4 4 4 4 5 4 

39 4 4 4 4 5 4 5 4 4 3 5 4 

40 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

41 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 

42 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 

43 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 

44 4 5 5 4 4 3 4 5 5 5 4 4 

45 5 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

46 4 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 

47 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 4 

48 4 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 

49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 

50 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 

51 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 
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52 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

53 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 

54 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 

55 4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 5 4 

56 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

57 4 5 4 3 4 5 4 5 5 5 5 5 

58 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

59 5 5 3 4 5 5 5 5 5 5 5 4 

60 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 

61 5 4 4 5 4 4 5 5 4 5 4 5 

62 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 

63 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

64 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 

65 5 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 

66 5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 4 5 

67 5 3 5 5 5 4 5 4 4 5 5 5 

68 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 4 

69 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 

70 5 4 4 5 5 3 4 4 3 3 5 5 

71 5 3 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5 

72 4 5 4 3 4 5 5 5 3 5 2 3 

73 5 3 3 5 4 3 2 4 1 2 4 5 

74 5 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 

75 5 5 4 4 4 5 5 3 4 5 5 4 

76 3 3 4 4 5 5 5 4 4 4 5 5 

77 4 4 5 5 4 5 5 5 4 4 4 3 

78 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 5 

79 4 5 4 5 4 4 4 5 5 4 5 5 

80 5 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 4 

81 5 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 

82 4 5 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 

83 5 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 

84 5 4 4 5 5 4 5 4 5 3 5 5 

85 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 

86 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 

87 4 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 

88 5 5 5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 

89 5 5 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 

90 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 5 

91 5 4 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 

92 5 3 4 4 5 5 4 5 4 5 5 5 

93 3 5 2 5 5 2 3 5 5 2 5 5 

94 4 2 3 4 4 3 2 3 5 3 4 4 

95 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 

96 5 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 

97 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 

98 5 4 4 5 4 3 3 2 5 4 3 4 

99 5 2 4 2 5 3 4 4 3 4 5 5 

100 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 

101 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 

102 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

103 4 3 4 5 4 5 5 4 3 4 4 5 

104 5 2 4 5 4 4 5 5 2 2 5 5 

105 5 2 5 5 5 5 4 2 4 4 4 4 

106 4 5 3 4 4 5 3 4 4 2 4 4 
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107 5 5 4 4 4 4 5 4 4 5 5 4 

108 5 4 3 4 4 4 5 5 4 3 3 4 

109 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 5 3 

 

Resp 

Price Dsicount (X2) 

X 

2.1 

X 

2.2 

X 

2.3 

X 

2.4 

X 

2.5 

X 

2.6 

X 

2.7 

X 

2.8 

X 

2.9 

X 

2.10 

X 

2.11 

X 

2.12 

X 

2.13 

1 5 5 5 4 2 4 4 5 4 5 5 4 5 

2 4 3 3 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 

3 5 4 4 3 5 4 4 5 4 4 5 5 5 

4 4 5 3 5 5 3 3 4 5 5 3 4 5 

5 4 5 5 3 5 5 5 5 4 4 5 3 4 

6 3 5 4 4 5 5 3 5 5 5 5 3 4 

7 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 4 5 

8 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 

9 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 

10 5 3 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 3 

11 4 5 4 5 3 5 4 5 5 4 4 4 4 

12 4 5 4 2 2 4 5 5 5 4 5 5 4 

13 4 5 5 3 5 5 5 5 4 5 4 4 4 

14 5 4 3 3 5 5 3 2 5 5 4 4 4 

15 5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 3 3 4 

16 3 3 2 3 4 4 4 5 5 4 4 5 5 

17 4 5 5 4 5 4 5 5 4 4 5 5 4 

18 5 5 4 4 5 5 5 4 4 4 2 4 4 

19 2 5 4 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 

20 4 5 4 3 5 5 3 5 4 5 5 5 4 

21 4 5 5 4 3 4 2 5 4 4 5 3 5 

22 4 5 5 3 4 5 4 4 5 3 4 3 3 

23 5 4 4 5 5 4 3 5 4 4 5 3 5 

24 4 4 3 4 2 4 4 4 5 5 4 3 5 

25 4 5 4 3 4 5 3 4 4 4 5 4 4 

26 3 4 5 5 4 4 5 3 4 5 4 3 5 

27 5 5 5 3 5 4 3 4 5 4 5 4 4 

28 5 4 5 5 3 4 4 5 3 4 5 4 4 

29 5 4 5 5 2 4 4 5 4 5 5 4 5 

30 5 4 5 5 4 5 2 4 3 4 5 4 5 

31 5 5 5 4 2 4 5 2 5 2 4 5 2 

32 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 4 4 5 

33 5 5 5 5 3 4 2 4 4 4 4 3 4 

34 4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 3 5 

35 4 4 5 5 2 5 4 5 5 4 5 5 4 

36 4 5 5 4 5 4 5 5 4 5 5 4 4 

37 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 

38 5 4 4 5 5 5 5 5 2 5 4 5 4 

39 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

40 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

41 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 5 

42 5 5 4 5 4 4 4 5 5 5 5 4 5 

43 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 

44 5 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 4 5 

45 5 5 4 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 

46 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 5 

47 5 5 5 5 5 4 5 5 3 5 5 5 4 

48 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 
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49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 

50 5 5 3 5 5 4 5 5 4 4 4 5 4 

51 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 5 4 5 

52 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

53 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 

54 4 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 

55 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 3 5 4 

56 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 

57 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 5 4 5 

58 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 

59 4 4 5 5 4 5 4 5 4 5 5 4 4 

60 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 

61 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 5 5 5 

62 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 

63 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

65 5 5 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 

66 5 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 

67 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 5 

68 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

69 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 

70 5 5 5 4 5 4 3 4 5 4 5 5 5 

71 4 5 3 4 5 3 2 3 4 4 4 4 3 

72 5 4 4 3 5 3 5 3 5 3 5 3 5 

73 5 4 4 2 4 4 3 5 4 5 5 4 5 

74 5 5 4 2 4 5 2 4 4 4 5 4 4 

75 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 5 3 4 

76 5 5 5 4 3 5 5 5 4 4 5 5 5 

77 5 5 4 5 4 4 5 4 5 5 4 5 5 

78 5 5 5 3 4 5 1 4 3 4 5 4 5 

79 4 5 4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 4 

80 4 4 5 4 4 4 3 5 4 4 5 4 5 

81 4 5 5 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 

82 3 4 5 4 4 4 4 5 4 4 5 4 5 

83 5 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 4 5 

84 4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 4 

85 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 

86 5 5 4 4 3 4 5 5 5 4 4 4 5 

87 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 

88 4 4 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 5 

89 5 5 4 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 

90 5 5 5 4 2 5 5 4 5 5 4 4 5 

91 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 

92 5 5 4 5 5 4 2 5 5 5 4 5 4 

93 4 3 4 4 3 5 4 3 4 2 5 5 5 

94 3 3 4 4 4 3 4 4 3 5 5 4 4 

95 5 5 5 4 2 5 5 4 5 4 5 5 4 

96 5 4 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 4 

97 4 4 4 4 5 3 4 3 4 4 4 4 5 

98 3 3 4 4 2 5 5 3 4 3 2 3 5 

99 4 2 4 5 4 3 5 5 3 4 4 4 5 

100 4 5 4 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 

101 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

102 5 4 5 3 5 4 5 4 3 5 3 5 4 

103 4 2 4 4 5 5 4 5 2 3 4 5 4 
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104 4 4 5 5 4 4 2 4 5 5 4 5 5 

105 5 5 4 4 4 4 2 5 5 5 4 4 4 

106 5 5 4 4 5 5 3 4 4 4 4 5 4 

107 5 5 4 3 4 5 5 5 4 4 5 4 5 

108 5 4 3 4 4 4 5 5 4 3 4 4 4 

109 4 4 5 4 3 5 5 4 4 4 5 4 4 

 

Resp 
Product Bundling (X3) 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 X3.8 

1 4 5 5 4 5 5 4 3 

2 5 5 4 5 5 5 5 5 

3 3 4 5 4 4 5 5 5 

4 4 5 5 4 5 3 5 5 

5 3 3 5 4 3 3 3 3 

6 3 4 5 3 5 5 4 3 

7 5 5 4 3 4 4 5 4 

8 4 4 5 5 4 4 5 5 

9 4 3 3 4 5 2 3 3 

10 4 3 5 4 5 3 4 4 

11 5 4 4 5 4 5 3 4 

12 5 5 4 3 3 4 5 4 

13 4 3 5 5 5 5 5 3 

14 5 5 4 3 3 4 3 4 

15 3 5 5 4 3 4 4 4 

16 5 4 3 4 4 5 4 4 

17 4 4 5 5 4 5 4 4 

18 5 4 4 4 4 5 5 5 

19 5 4 5 5 4 4 5 3 

20 5 4 4 3 3 5 3 4 

21 3 4 5 4 5 3 3 4 

22 4 5 4 5 5 4 2 1 

23 5 4 3 3 4 5 5 3 

24 4 4 5 5 4 4 4 3 

25 3 3 4 3 3 3 4 3 

26 5 4 5 5 4 4 5 4 

27 5 4 4 3 4 4 3 5 

28 5 4 5 3 4 4 5 4 

29 5 5 4 3 5 4 4 4 

30 2 4 5 5 4 4 5 2 

31 2 4 5 4 2 5 4 4 

32 3 4 4 4 4 2 2 4 

33 3 4 4 4 4 5 4 4 

34 3 4 4 5 5 5 4 4 

35 5 4 5 4 5 5 4 3 

36 4 3 2 4 5 4 5 4 

37 5 4 4 5 5 5 4 4 

38 4 4 5 5 4 4 5 5 

39 4 5 4 5 5 4 5 4 

40 4 5 4 5 4 5 4 5 

41 5 4 5 4 4 4 5 5 

42 5 5 4 5 5 5 5 4 

43 5 4 4 4 4 5 4 4 

44 5 5 4 4 4 5 4 4 

45 4 4 5 5 5 5 5 4 

46 5 4 5 5 5 5 4 5 
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47 5 4 4 5 5 5 5 5 

48 4 5 5 5 4 4 4 5 

49 4 4 5 5 4 5 5 5 

50 4 5 4 4 5 4 4 5 

51 4 4 4 4 4 5 4 4 

52 5 4 5 4 4 5 4 5 

53 5 5 4 5 4 5 5 4 

54 4 4 4 4 5 4 5 4 

55 4 4 4 5 4 5 5 4 

56 4 5 4 4 4 5 5 4 

57 4 5 4 4 5 4 4 5 

58 5 5 4 4 4 5 5 4 

59 5 4 5 4 4 5 4 4 

60 5 4 5 5 4 4 5 4 

61 4 5 4 5 4 4 4 5 

62 4 4 4 5 4 5 4 5 

63 4 4 5 5 5 4 5 4 

64 5 5 5 4 5 4 4 5 

65 4 4 4 4 4 5 4 4 

66 5 4 5 4 4 5 5 4 

67 5 5 5 4 5 5 5 5 

68 5 4 4 5 5 4 5 4 

69 4 5 4 5 4 5 4 5 

70 4 3 5 5 4 3 4 2 

71 3 4 2 4 4 4 4 3 

72 5 4 5 3 5 3 2 4 

73 4 5 4 5 3 4 5 4 

74 2 2 4 4 4 4 4 4 

75 4 5 5 3 4 5 4 4 

76 4 4 5 4 4 4 5 5 

77 4 4 5 4 4 5 5 5 

78 4 4 5 2 3 4 4 3 

79 4 5 4 5 4 4 4 5 

80 5 4 5 5 5 4 5 4 

81 4 5 4 5 4 5 4 5 

82 5 5 5 5 4 4 5 4 

83 4 5 5 4 5 4 5 4 

84 4 5 5 5 4 5 4 5 

85 5 4 5 4 5 4 4 4 

86 4 5 5 4 4 4 4 5 

87 5 4 5 4 4 5 4 4 

88 5 4 3 4 5 4 5 5 

89 5 5 5 5 4 4 5 2 

90 5 4 5 5 4 4 4 5 

91 5 4 4 5 4 4 5 4 

92 4 5 5 4 5 4 4 4 

93 5 5 2 4 3 4 5 5 

94 5 4 4 4 5 4 4 4 

95 3 3 3 4 4 5 2 5 

96 5 4 5 4 4 4 5 4 

97 5 4 5 4 4 3 3 4 

98 5 4 2 4 4 2 4 5 

99 4 5 4 4 3 4 4 4 

100 4 4 5 5 5 5 5 4 

101 4 5 4 5 4 5 4 5 
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102 4 5 5 5 5 4 5 4 

103 3 4 2 5 4 5 3 4 

104 5 2 5 4 5 3 5 2 

105 2 4 5 5 4 4 4 2 

106 5 4 4 5 4 5 5 3 

107 4 4 5 5 4 5 3 4 

108 5 5 5 4 3 4 4 5 

109 4 5 4 3 4 4 3 5 

 

Resp 
Impulsive Buying (Y) 

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10 

1 3 4 4 4 4 5 4 5 4 4 
2 4 5 5 3 4 4 5 3 5 5 
3 2 4 4 5 5 4 4 5 4 5 
4 3 5 4 4 5 5 3 5 3 5 
5 3 3 4 3 4 5 4 4 3 5 
6 3 4 4 5 5 4 5 3 4 5 
7 5 5 3 3 4 5 4 5 3 5 
8 4 5 5 5 4 4 3 3 5 5 
9 5 4 3 4 3 3 3 4 4 5 

10 5 4 4 5 4 3 3 4 4 3 
11 4 5 4 3 4 4 5 4 5 5 
12 4 5 4 4 5 5 5 3 2 5 
13 5 5 5 4 5 4 4 4 4 4 
14 5 4 5 4 2 3 4 5 3 3 
15 5 4 5 5 4 3 5 4 4 4 
16 3 4 4 5 3 4 4 4 5 5 
17 4 5 4 4 5 4 5 4 5 5 
18 1 5 5 4 4 3 4 5 5 4 
19 4 5 4 5 3 3 4 4 3 5 
20 5 4 4 3 4 4 5 4 2 3 
21 4 3 5 5 3 4 5 3 2 5 
22 3 4 3 3 5 4 5 4 5 4 
23 2 4 4 3 3 4 4 5 3 4 
24 3 4 5 3 3 5 5 5 4 4 
25 3 3 3 4 3 2 4 4 4 3 
26 5 4 4 5 5 3 4 5 4 3 
27 4 4 5 4 3 5 5 4 4 5 
28 5 3 3 5 4 5 5 5 3 4 
29 4 2 4 5 5 4 5 5 3 5 
30 4 5 2 4 4 2 5 5 4 5 
31 2 4 5 4 5 4 2 4 5 2 
32 4 4 5 4 5 1 4 5 4 4 
33 4 3 4 4 4 4 4 4 5 4 
34 4 5 5 5 5 4 4 4 5 4 
35 5 4 4 5 4 4 4 4 4 2 
36 3 4 5 5 4 4 4 4 4 5 
37 4 4 5 4 4 4 5 5 4 5 
38 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 
39 5 4 4 5 4 4 4 5 5 5 
40 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 
41 4 5 5 5 4 4 5 5 5 4 
42 5 5 4 4 5 5 4 4 5 4 
43 3 4 4 4 4 5 4 4 4 5 
44 5 4 4 4 5 4 3 5 4 5 



103 
   

Politeknik Negeri Jakarta 

 

45 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 
46 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 
47 5 5 4 5 4 4 5 5 5 5 
48 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 
49 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 
50 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 
51 5 4 5 4 5 4 4 5 4 4 
52 4 5 4 5 4 5 4 4 5 5 
53 5 5 5 5 4 4 5 4 5 4 
54 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 
55 5 4 5 4 5 3 4 4 4 4 
56 5 4 4 4 3 5 4 2 5 3 
57 5 3 4 4 4 4 5 5 4 4 
58 2 4 3 5 4 4 5 4 5 5 
59 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 
60 5 4 5 5 4 4 5 5 4 5 
61 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 
62 4 5 4 5 5 5 4 5 4 4 
63 2 4 3 4 5 5 4 4 4 5 
64 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 
65 4 5 4 4 5 5 4 5 4 4 
66 4 5 3 4 3 5 5 5 4 5 
67 4 5 5 4 5 5 5 5 5 4 
68 5 5 4 5 4 5 4 5 4 4 
69 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 
70 4 5 4 3 3 5 4 5 4 5 
71 3 4 3 4 4 4 4 4 4 3 
72 3 4 4 2 5 3 5 3 4 4 
73 3 2 3 4 5 4 5 4 2 3 
74 4 2 4 4 5 5 5 5 2 5 
75 4 5 5 5 4 4 3 4 5 5 
76 5 5 4 5 4 4 4 5 5 4 
77 5 5 4 3 5 4 4 5 4 4 
78 5 2 4 3 5 4 5 2 3 4 
79 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 
80 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 
81 5 4 4 5 5 4 5 5 4 4 
82 5 4 4 4 5 4 5 4 5 4 
83 5 4 4 5 4 5 4 5 4 5 
84 4 5 5 4 5 4 5 5 4 4 
85 5 4 5 5 4 4 5 4 4 5 
86 5 3 5 4 5 4 4 5 4 4 
87 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 
88 5 3 4 4 5 5 5 5 5 5 
89 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 
90 5 4 5 5 4 5 5 4 5 5 
91 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 
92 5 5 3 5 5 4 5 4 5 5 
93 5 4 4 3 5 4 5 5 2 4 
94 4 4 4 3 4 4 5 3 2 2 
95 4 5 5 4 4 4 5 5 5 4 
96 5 4 5 5 5 5 5 4 5 4 
97 5 5 4 3 4 4 4 4 5 4 
98 5 4 3 4 4 5 4 3 2 5 
99 4 2 4 4 5 5 4 5 4 5 
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100 5 5 4 5 4 5 4 5 5 5 
101 5 4 5 4 5 4 5 4 5 4 
102 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 
103 4 5 4 3 4 4 4 4 3 4 
104 4 5 2 4 5 2 5 4 5 4 
105 1 5 1 4 5 5 4 5 2 5 
106 4 4 5 4 5 3 4 4 3 3 
107 4 4 5 4 4 5 4 4 3 4 
108 5 4 3 3 4 4 4 5 5 3 
109 4 5 3 4 3 4 4 4 4 4 
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Lampiran 4. Hasil Uji Instrumen Data 

 

1. Variabel Scarcity Message (X1) 

a. Uji Validitas (Sampel = 30) 

 
b. Uji Realibilitas (Sampel = 30) 
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2. Variabel Price Discount (X2) 

a. Uji Validitas (Sampel = 30) 

 
 

b. Uji Realibilitas (Sampel = 30) 
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3. Variabel Product Bundling (X3) 

a. Uji Validitas (Sampel = 30) 

 

b. Uji Realibilitas (Sampel = 30) 
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4. Variabel Impulsive Buying (Y) 

a. Uji Validitas (Sampel = 30) 

 
 

b. Uji Reliabilitas (Sampel = 30) 
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Lampiran 5. Hasil Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

 
2. Uji Multikolinearitas 

 
 

3. Uji Heteroskedastisitas 
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Lampiran 6. Hasil Uji Hipotesis 

1. Uji Regresi Linear Berganda 

 
2. Uji T (Parsial) 

 
3. Uji F (Simultan) 

 
4. Uji Koefisien Determinasi 
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Lampiran 7. Lembar Bimbingan 
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