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ABSTRAK
Informasi Artikel: Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh voucher diskon,
Terima: 10-02-2025 gratis ongkir, dan penilaian produk terhadap pembelian impulsif
Revisi: 25-02-2025 konsumen GoFood, baik secara parsial maupun simultan. Metode yang
Disetujui: 18-03-2025 digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan teknik analisis regresi

berganda melalui aplikasi SPSS versi 30. Sampel penelitian terdiri dari
130 responden yang dipilih menggunakan teknik nonprobability sampling.
Data dikumpulkan melalui kuesioner tertutup yang disebarkan secara
daring. Hasil analisis menunjukkan bahwa ketiga variabel independen,
yaitu voucher diskon, gratis ongkir, dan penilaian produk, memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif secara
parsial. Secara simultan, ketiga variabel tersebut juga menunjukkan
pengaruh yang signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif.
Temuan ini menunjukkan bahwa konsumen cenderung melakukan
pembelian secara tidak terencana ketika menerima penawaran yang
menarik dan melihat ulasan produk yang positif. Implikasi dari
penelitian ini adalah pentingnya strategi pemasaran berbasis promosi
dan reputasi produk dalam mendorong perilaku pembelian impulsif.
Kata Kunci: Voucher Diskon, Gratis Ongkir, Penilaian Produk

ABSTRACT
This study aims to analyze the effect of discount vouchers, free shipping, and
product ratings on impulse purchases of GoFood consumers, both partially and
simultaneously. The method used is a quantitative approach with multiple
regression analysis techniques through the SPSS version 30 application. The
research sample consisted of 130 respondents selected using nonprobability
sampling techniques. Data were collected through a closed questionnaire
distributed online. The results of the analysis show that the three independent
variables, namely discount vouchers, free shipping, and product ratings, have a
positive and significant influence on impulse purchases partially.
Simultaneously, the three variables also show a significant influence on impulse
buying behavior. These findings suggest that consumers tend to make
unplanned purchases when they receive attractive offers and see positive product
reviews. The implication of this study is the importance of promotion-based
marketing strategies and product reputation in encouraging impulse buying.
Keywords: Discount Vouchers, Free Shipping, Product Ratings
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PENDAHULUAN

Hasil survey harian Nextren (Khoirnnisa et al., 2022), permasalahan yang terjadi saat ini
adalah banyaknya pesaing yang menggunakan jasa layanan pesan antar makanan. Layanan
tersebut tidak hanya dimiliki oleh GoFood, tetapi juga oleh para pesaing lainnya yang
menerapkan sistem serupa, seperti potongan harga makanan dan ongkos kirim yang murah.
Indonesia menjadi pasar terbesar layanan pesan-antar makanan daring di Asia Tenggara pada
2023 dengan nilai transaksi bruto (GMV) US$4,6 miliar atau 26,9% dari total GMV kawasan.
GrabFood memimpin pasar Indonesia dengan pangsa 50%, diikuti GoFood 38%, dan
ShopeeFood 5%. Di negara lain, seperti Thailand, GMV tercatat sebesar US$3,7 miliar, dengan
GrabFood memegang pangsa 47%. Singapura, Filipina, Malaysia, dan Vietham masing-masing
memiliki GMV antara US$1,4 hingga US$2,5 miliar. Pertumbuhan kumulatif Asia Tenggara
mencapai 5%, didorong oleh peningkatan 27% di Vietnam (Cindy Mutia Annur, 2024).

Persaingan yang ketat di industri ini mendorong penyedia layanan seperti GoFood untuk
menerapkan berbagai strategi pemasaran, termasuk voucher diskon, gratis ongkir, dan penilaian
produk. Strategi-strategi ini tidak hanya bertujuan untuk menarik konsumen baru, tetapi juga
dapat memicu pembelian impulsif di kalangan konsumen. Ariyani et al. (2023) menyatakan
bahwa pembelian impulsif didefinisikan sebagai keputusan pembelian yang dilakukan secara
spontan tanpa perencanaan sebelumnya, sering kali untuk produk atau layanan di luar
kebutuhan utama konsumen. Dengan adanya berbagai promosi seperti voucher diskon dan
gratis ongkir, konsumen cenderung merasa terdorong untuk melakukan pembelian tanpa
pertimbangan matang, karena konsumen melihatnya sebagai peluang untuk mendapatkan
manfaat ekonomi yang lebih besar.

Perilaku impulsif ini mencerminkan tindakan konsumen yang dilakukan tanpa melalui
pertimbangan mendalam terhadap dampak dari pilihan konsumen. Pembelian impulsif biasanya
terjadi ketika individu merasakan dorongan yang kuat untuk memperoleh suatu produk.
Meskipun produk tersebut mungkin tidak sesuai dengan kebutuhan atau tidak direncanakan
sebelumnya, perilaku ini dapat meningkatkan pengeluaran yang tidak direncanakan. Namun,
jika seperti adanya kampanye promosi atau diskon pada layanan pesan-antar makanan GoFood
harga layanan pesan-antar makanan GoFood menjadi cukup terjangkau (Khoirnnisa et al., 2022).

Layanan pesan-antar makanan yang semakin berkembang memberikan banyak
kemudahan bagi konsumen. Dengan memesan melalui ponsel dan aplikasi, konsumen dapat
menghemat waktu tanpa perlu mengantri atau melakukan perjalanan ke lokasi restoran. Selain
itu, layanan ini menawarkan berbagai program promosi yang menarik, seperti diskon dan gratis
ongkos kirim, yang membuat proses pembayaran lebih praktis dan fleksibel (Hananto & Lailla,
2024). Salah satu strategi utama untuk menarik konsumen untuk membeli sesuatu produk adalah
voucher diskon. Resta et al.,, (2023) menyatakan bahwa diskon dapat menjadi salah satu faktor
yang memengaruhi perilaku pembelian impulsif, terutama untuk produk makanan yang tidak
direncanakan. Berbagai kampanye promosi sering kali menawarkan voucher potongan harga
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dan pengiriman gratis yang dapat digunakan apabila syarat dan ketentuan tertentu dipenuhi
(Nilakusmawati et al., 2024).

Gratis ongkir dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian secara
impulsif. Hal ini terjadi karena adanya batasan minimum pembelian untuk mendapatkan
promosi tersebut, yang mendorong konsumen untuk membeli lebih banyak lagi. Selain itu,
potongan biaya pengiriman yang ditawarkan melalui gratis ongkir membuat transaksi terasa
lebih murah sehingga mendorong konsumen untuk berbelanja lebih banyak secara impulsif
(Andi Rusni et al., 2022). Selain pengaruh langsung dari promo seperti gratis ongkir, faktor lain
yang turut mempengaruhi keputusan pembelian impulsif adalah penilaian produk yang
diberikan oleh konsumen sebelumnya. Penilaian produk, yang terdiri dari rating dan ulasan
konsumen, berfungsi sebagai acuan bagi calon pembeli. Selain harga yang terjangkau dan promo
menarik, ulasan positif dari konsumen sebelumnya juga dapat memicu keputusan pembelian
impulsif (Mayangsari & Aminah, 2022).

LANDASAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen mengacu pada perilaku, tindakan, dan interaksi interpersonal yang
dilakukan orang, kelompok, dan organisasi ketika membeli atau menggunakan produk tertentu.
Perilaku konsumen terbagi menjadi dua kategori yaitu rasional dan irasional. Perilaku konsumen
yang mengutamakan kebutuhan dan kepentingan saat membeli barang dan jasa dikenal sebagai
perilaku konsumen rasional. Hal ini disebabkan oleh situasi yang mengharuskan konsumen
untuk beroperasi dalam kondisi yang terbatas, biasanya terjadi saat kondisi ekonomi buruk.
Perilaku konsumen rasional termasuk memilih produk berdasarkan kebutuhan, memberikan
kegunaan terbaik, memilih produk dengan kualitas terjamin, dan memilih harga sesuai dengan
kemampuannya (Yudawisastra et al., 2024).
Pembelian Impulsif

Pembelian impulsif merupakan pembelian yang terjadi secara tiba-tiba dan tidak
direncanakan tanpa melalui proses pemikiran atau pertimbangan yang mendalam. Pembelian ini
sering kali didorong oleh faktor emosional, impulsivitas, atau godaan saat melihat produk atau
situasi tertentu. Pembelian impulsif tidak melibatkan perencanaan sebelumnya, Konsumen tidak
melakukan pencarian informasi, perbandingan produk, atau pertimbangan matang sebelum
melakukan pembelian (MM et al., 2023).
Voucher Diskon

Voucher adalah alat promosi berupa kode digital yang memberikan hak kepada
konsumen untuk memperoleh diskon atau menukarkannya dengan produk. Perusahaan dapat
memanfaatkan voucher sebagai strategi pemasaran untuk meningkatkan visibilitas produk atau
layanan yang ditawarkan (Tussifah & Annisa, 2024). Diskon merupakan potongan harga yang
diberikan oleh penjual kepada pembeli untuk menarik perhatian dan mendorong mereka untuk

79


https://doi.org/10.37150/jimat.v6.i1.3604

Jurnal Ilmu Manajemen Retail (JIMAT)

Published by: Manajemen Retail Fakultas Ekonomi UMMI

e-ISSN: 2746-1475

DOI: https:/ /doi.org/10.37150/jimat.v6.i1.3604

JIMAT Volume: 6 Nomor: 1 (Maret: 2025) hal: 77-88

membeli produk tertentu. Persepsi konsumen terhadap produk dan keputusan mereka untuk
membelinya dapat dipengaruhi oleh diskon (Resta et al., 2023).
Gratis Ongkir

Gratis ongkir merupakan salah satu strategi promosi dalam jual beli online yang
membuktikan bahwa promosi ini sangat efektif dalam meningkatkan penjualan. Sebab, ongkos
kirim sering kali lebih mahal dibandingkan harga produk yang dibeli (Kapriani & Ibrahim, 2022).
Kupon pengiriman gratis tersedia melalui platform e-commerce. Promosi pengiriman gratis ini
ditawarkan dalam berbagai format dan penggunaannya biasanya diatur oleh syarat serta
ketentuan yang telah ditetapkan oleh penyedia layanan (Al Chalabi dan Turan, 2023).

Penilaian Produk

Penilaian produk terdiri dari kombinasi rating dan ulasan yang diberikan oleh konsumen
setelah melakukan pembelian. Ulasan mencerminkan pengalaman pengguna terhadap produk
yang telah mereka beli. Calon konsumen dapat menggunakan peringkat ini sebagai referensi dan
panduan untuk melihat apakah produk yang ingin mereka beli memenuhi kebutuhan mereka.
Selain itu, simbol bintang digunakan untuk menunjukkan tingkat kesenangan pembeli di bagian
peringkat ulasan (Mayangsari & Aminah, 2022).

Pengembangan Hipotesis

Berdasarkan landasan teori yang telah dipaparkan dan kerangka konseptual, hipotesis

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Hi: Voucher Diskon berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif.

Hb>: Gratis Ongkir berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif.

H3: Penilaian Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif.

H*: Voucher Diskon, Gratis Ongkir dan Penilaian Produk secara bersama-sama berpengaruh
terhadap pembelian impulsif.

Kerangka konseptual merupakan hubungan antara konsep-konsep dari subjek yang
diteliti. Seperti yang dikemukakan oleh Sugiyono “Kerangka konsep akan menghubungkan
secara teoritis antara variabel independen dengan variabel dependen” (Rosiva et al., 2022).
Berikut bagan kerangka konseptual yang diteliti:

Voucher Diskon H
(X1 Ry H1

X2 bemememmeeeeee
s ‘ . (Y)

H3 -7 Y

: = e - {2
! Gratis Ongkir : 5 ’ g
i o . Et Pembelian Impulsif ]

Penilaian Produk
(X3)

__________________________________

H4

Gambar 1. Kerangka Konseptual

80


https://doi.org/10.37150/jimat.v6.i1.3604

Jurnal Ilmu Manajemen Retail (JIMAT)

Published by: Manajemen Retail Fakultas Ekonomi UMMI

e-ISSN: 2746-1475

DOI: https:/ /doi.org/10.37150/jimat.v6.i1.3604

JIMAT Volume: 6 Nomor: 1 (Maret: 2025) hal: 77-88

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metodologi kuantitatif dengan rumusan asosiatif kausal.
Penelitian yang menggunakan metode kuantitatif dilakukan sesuai dengan standar ilmiah,
antara lain konkrit, obyektif, terukur, logis, dan sistematis. Peneliti menentukan lokasi penelitian
pada masyarakat Kota Tangerang khususnya pada konsumen GoFood. Penelitian ini
menggunakan metode Non-probability sampling dengan menggunakan teknik Accidental sampling
untuk menentukan sampel. Dalam teknik ini, individu yang memenuhi kriteria sebagai sumber
data yang relevan dipilih berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara tidak terencana
bertemu dengan peneliti dan dianggap sesuai dengan kebutuhan penelitian dapat dimasukkan
sebagai sampel.

Untuk jumlah sampel, mangacu pada penelitian (Sofyani, 2023) dengan pendekatan rule
of thumb dengan perhitungan 10 x jumlah indikator. Dengan adanya 13 indikator, jumlah sampel
dapat di hitung menjadi 10 x 13 indikator sehingga jumlah sampel yaitu 130 orang responden.
HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil penelitian ini diperoleh melalui penyebaran kuesioner yang dilaksanakan di Kota
Tangerang kepada konsumen GoFood, dengan jumlah sampel sebanyak 130 responden. Proses
analisis data dilakukan dengan mengelola jawaban-jawaban kuesioner mengenai pengaruh
Voucher Diskon, Gratis Ongkir, dan Penilaian Produk terhadap Pembelian Impulsif. Hasil
penelitian ini akan diinterpretasikan dengan merinci data objektif yang diperoleh dari kuesioner
yang telah diolah menggunakan bantuan SPSS versi 30, yang kemudian disajikan dalam bentuk

tabel berikut:
Tabel 1 Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Unstandardized | Standardized |t Sig.
Coefficients Coefficients
Model B Std. Beta
Error
1 | (Constant) | 1,076 1,302 0,826 | 0410
Voucher 0,302 0,077 0,314 3,947 | 0,000
Diskon
Gratis 0,308 0,077 0,296 4,015 | 0,000
Ongkir
Penilaian | 0,288 0,071 0,353 4,055 | 0,000
Produk
a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif

Berdasarkan Tabel 1 hasil Uji analisis regresi linier berganda diatas diperoleh koefisien
sebagai berikut:

1) Nilai a sebesar 1.076 merupakan konstanta saat variabel Pembelian Impulsif belum
dipengaruhi oleh variabel lain yaitu variabel voucher diskon (X1), gratis ongkir (X2),
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penilaian produk (X3) dan pembelian impulsif (Y). jika variabel independen tidak ada
maka variabel pembelian impulsif tidak mengalami perubahan.

Koefisien bl (nilai koefisien untuk voucher diskon X1) sebesar 0,302 menunjukan bahwa
variabel voucher diskon memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif (Y).
Artinya, setiap peningkatan sebesar 1 unit pada variabel voucher diskon akan
meningkatkan pembelian impulsif sebesar 0,302 dengan asumsi variabel lain konstan atau
tetap.

Koefisien b2 (nilai koefisien untuk gratis ongkir X2) sebesar 0,308 menunjukan bahwa
variabel gratis ongkir memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif (Y).
Artinya, setiap peningkatan sebesar 1 unit pada variabel gratis ongkir akan meningkatkan
pembelian impulsif sebesar 0,308 dengan asumsi variabel lain konstan atau tetap.
Koefisien b3 (nilai koefisien untuk penilaian produk X3) sebesar 0,288 menunjukan bahwa
variabel penilaian produk memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif (Y).
Artinya, setiap peningkatan sebesar 1 unit pada variabel penilaian produk akan
meningkatkan pembelian impulsif sebesar 0,288 dengan asumsi variabel lain konstan atau

tetap.
Tabel 2 Hasil Uji Analisis Korelasi Berganda

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Std. Error of
Square the Estimate
1 9192 0,845 0,841 1,12395
a. Predictors: (Constant), Penilaian Produk, Gratis Ongkir, Voucher Diskon

Sumber: Data diolah Peneliti (2024)

Berdasarkan Tabel 2 hasil Uji Korelasi Berganda dapat diketahui bahwa nilai R =
0,919 maka disimpulkan bahwa hubungan yang sangat kuat antara variabel independen
voucher diskon (X1), gratis ongkir (X2), dan penilaian produk (X3) dengan variabel
dependen pembelian impulsif (Y). Nilai R = 0,919 mendekati 1, yang berarti hubungan
tersebut bersifat positif dan sangat kuat.
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Berdasarkan tabel 2 di atas, menunjukkan bahwa besarnya nilai Adjusted R-
Square (R2) sebesar 0,841. Hal ini berarti kontribusi voucher diskon (X1), gratis ongkir
(X2), dan penilaian produk (X3) terhadap variabel pembelian impulsif (Y) adalah sebesar
84,1%, sedangkan sisanya 15,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diungkap dalam

penelitian ini.
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Tabel 3 Hasil Analisis Uji t

Coefficients2
Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
Model B Std. Beta
Error
1 | (Constant) 1,076 1,302 0,826 | 0,410
Voucher 0,302 0,077 0,314 3,947 | 0,000
Diskon
Gratis 0,308 0,077 0,296 4,015 | 0,000
Ongkir
Penilaian 0,288 0,071 0,353 4,055 | 0,000
Produk
a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif

Sumber: Data diolah Peneliti (2024)

Berdasarkan uji signifikansi parsial pada tabel 3 dapat diketahui besarnya pengaruh
masing-masing variabel independen secara parsial (individual) terhadap variabel dependen
adalah sebagai berikut:

Pengaruh Voucher Diskon terhadap Pembelian Impulsif.

Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel independen, yaitu voucher diskon, memiliki nilai t

hitung sebesar 3.947 > t tabel sebesar 1.97897. Selain itu, nilai signifikansi sebesar 0.000 lebih kecil

dari <0,05. Dengan demikian, Hipotesis Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat disimpulkan

bahwa voucher diskon berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif.

Pengaruh Gratis Ongkir terhadap Pembelian Impulsif.

Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel independen, yaitu gratis ongkir, memiliki nilai t hitung

sebesar 4.015 yang > t tabel sebesar 1.97897. Selain itu, nilai signifikansi sebesar 0.000 lebih kecil

dari <0,05. Dengan demikian, Hipotesis Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat disimpulkan

bahwa gratis ongkir berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif.

Pengaruh Penilaian Produk terhadap Pembelian Impulsif.

Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel independen, yaitu penilaian produk, memiliki nilai t

hitung sebesar 4.055 yang > t tabel sebesar 1.97897. Selain itu, nilai signifikansi sebesar 0.000 lebih

kecil dari <0,05. Dengan demikian, Hipotesis Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat

disimpulkan bahwa penilaian produk berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif.
Tabel 4 Hasil Analisis Uji F

ANOVA2

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.

1 | Regression 866,438 3 288,813 228,626 <,001b
Residual 159,170 126 | 1,263
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Total 1025,608 129

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif

b. Predictors: (Constant), Penilaian Produk, Gratis Ongkir, Voucher Diskon

Sumber: Data diolah Peneliti (2024)

Berdasarkan hasil analisis pada tabel sebelumnya, diperoleh bahwa nilai F hitung sebesar
228,626 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
nilai F hitung (228,626) lebih besar dari F tabel (2,68). Hal ini menunjukkan bahwa semua variabel
independen, yaitu voucher diskon (X1), gratis ongkir (X2), dan penilaian produk (X3) secara
simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen, yaitu pembelian
impulsif (Y).

Pembahasan
Pengaruh Voucher Diskon terhadap Pembelian Impulsif.

Berdasarkan hasil pengujian mengenai variabel menunjukkan bahwa voucher diskon
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif dengan nilai t tabel 1.97897
dari 130 sampel. Maka nilai t hitung (3.947) > t tabel (1.97897) dan nilai Sig. 0,000 <0,05 maka
dapat disimpulkan bahwa Ha diterima dan HO ditolak yang artinya variabel voucher diskon
dalam penelitian ini memiliki pengaruh secara parsial terhadap variabel pembelian impulsif dan
nilai koefisien regresi variabel voucher diskon sebesar (0,302) menggambarkan bahwa variabel
voucher diskon berpengaruh positif terhadap variabel pembelian impulsif. Seperti penelitian
yang dilakukan oleh Ariyani et al., (2023) hasil penelitian menunjukkan bahwa voucher diskon
gofood dan gaya hidup hedonisme berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif pada
mahasiswa di aplikasi gojek. Begitu juga penelitan Sandra et al. (2021), Trimulyani & Herlina,
(2022), dan Faustin et al. (2021), menunjukan bahwa diskon berpengaruh positif dan signifikan
terhadap pembelian impulsif.

Pengaruh Gratis Ongkir terhadap Pembelian Impulsif.

Berdasarkan hasil pengujian mengenai variabel menunjukkan bahwa gratis ongkir secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif dengan nilai t tabel 1.97897 dari 130
sampel. Maka nilai t hitung (4.015) > t tabel (1.97897) dan nilai Sig. 0,000 <0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa Ha diterima dan HO ditolak yang artinya variabel gratis ongkir dalam
penelitian ini memiliki pengaruh secara parsial terhadap variabel pembelian impulsif dan nilai
koefisien regresi variabel gratis ongkir sebesar (0,308) menggambarkan bahwa variabel gratis
ongkir berpengaruh positif terhadap variabel pembelian impulsif. Seperti penelitian yang
dilakukan oleh Rizkya et al. (2024) hasil penelitian menunjukkan bahwa Flash Sale, Gratis
Ongkos Kirim, dan Live Streaming secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Impulsive
Buying pada pengguna Shopee. Begitu juga penelitian Yusuf & Erliyana (2024), Dila Anggraini
(2022), dan Khotimah & Syafwandi (2024) menunjukan bahwa gratis ongkos kirim memberi
pengaruh yang signifikan dan positif terhadap pembelian implusif.
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Pengaruh Penilaian Produk terhadap Pembelian Impulsif.

Berdasarkan hasil pengujian mengenai variabel menunjukkan bahwa penilaian produk
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif dengan nilai t tabel 1.97897
dari 130 sampel. Maka nilai t hitung (4.055) > t tabel (1.97897) dan nilai Sig. 0,000 <0,05 maka
dapat disimpulkan bahwa Ha diterima dan HO ditolak yang artinya variabel penilaian produk
dalam penelitian ini memiliki pengaruh secara parsial terhadap variabel pembelian impulsif dan
nilai koefisien regresi berganda variabel penilaian produk sebesar (0,288) menggambarkan
bahwa variabel penilaian produk berpengaruh positif terhadap variabel pembelian impulsif.
Seperti penelitian yang dilakukan oleh hasil penelitian Putri & Fikriyah (2023), Ichsan & Ajizah
(2023), dan Ginting et al. (2023) menunjukan bahwa customer review mempengaruhi pembelian
impulsif secara positif dan signifikan.

Pengaruh Voucher Diskon, Gratis Ongkir dan Penilaian Produk terhadap Pembelian
Impulsif.

Berdasarkan hasil pengujian mengenai voucher diskon, gratis ongkir, dan penilaian
produk secara silmultan atau bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap
pembelian impulsif dengan nilai F hitung sebesar 228,626 sementara F tabel dengan tingkat a =
5%, didapat nilai F tabel sebesar 2.68. Dengan demikian F hitung (228,626) > F tabel (2.68) dan
nilai Sig. 0,001 < 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa Ha diterima dan HO ditolak yang artinya
bahwa voucher diskon, gratis ongkir dan penilaian produk secara bersama -sama atau silmultan
berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Bedasarkan penelitian Ariyani et al. (2023)
Zaeni (2024), dan Ronggowaluyo et al. (2024) menunjukan bahwa diskon berpengaruh secara
simultan terhadap pembelian impulsif. Selain itu, penelitian Oktavyana et al. (2024) dan Andina
Wulandari., (2022) menunjukan bahwa gratis ongkir berpengaruh secara silmutan terhadap
pembelian impulsif. Selanjutnya penelitian Melisa & Damayanti (2022), Isalman & Putera (2024)
menunjukan bahwa online customer review berpengaruh secara simultan terhadap impulsive
buying.

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh voucher diskon, gratis ongkos
kirim dan penilaian produk terhadap pembelian impulsif pada konsumen gofood di Kota
Tangerang. Selain itu, penelitian ini juga bertujuan untuk mengidentifikasi variabel-variabel
yang mempunyai pengaruh paling dominan terhadap pembelian impulsif. Penelitian ini
memberikan hipotesis bahwa ketiga variabel tersebut mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap pembelian impulsif pada konsumen gofood di Kota Tangerang.
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