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ABSTRAK 

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh promosi, harga 

dan shopping lifestyle terhadap impulsive buying pada onlie shopping produk 

fashion mahasiswa. Populasi dalam penelitian ini adalah para mahasiswa yang 

memiliki aplikasi e-commerce dan pernah berbelanja secara online. Sampel 

penelitian ditentukan dengan menggunakan teknik non probability sampling yaitu 

purposive sampling sehingga terdapat 100 orang responden dalam penelitian ini.   

Hasil pada penelitian ini menunjukkan bahwa shopping lifestyle berpengaruh 

terhadap impulsive buying pada onlie shopping produk fashion mahasiswa. Hasil 

penelitian ini mungkin belum sepenuhnya mewakili seluruh populasi yang ada 

maka peneliti memberikan saran kepada peneliti lain agar dapat menambah jumlah 

sampel sehingga hasil penelitian ini dapat digeneralisir untuk menggambarkan 

pengaruh Shopping lifestyle, promosi dan harga terhadap impulsive buying online 

shopping mahasiswa. 

Kata Kunci: Implusive Buying, Shopping Lifestyle, Promosi, Harga. 
 

ABSTRACT 

This research was conducted with the aim of knowing the effect of promotion, price 

and shopping lifestyle on impulsive buying in online shopping for student fashion 

products. The population in this study are students who have e-commerce 

applications and have shopped online. The research sample was determined using a 

non-probability sampling technique, namely purposive sampling so that there were 

100 respondents in this study. The results of this study indicate that shopping 

lifestyle influences impulsive buying in online shopping for student fashion 

products. The results of this study may not fully represent the entire population, so 

the researchers provide suggestions to other researchers in order to increase the 

number of samples so that the results of this study can be generalized to describe 

the effect of shopping lifestyle, promotions and prices on student impulsive buying 

online shopping.  

Keywords: Implusive Buying, Shopping Lifestyle, Promotion, Price. 
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A. PENDAHULUAN 

Manusia tentunya memiliki 

masing-masing kebutuhan dalam 

kehidupan sehari-harinya termasuk 

dalam berpakaian. Tentunya style 

berpakaian setiap orang berbeda, hal 

ini bisa dilihat dari perbedaan style 

yang ada saat ini. Dengan tersedianya 

banyak platform jual beli online yang 

bisa digunakan oleh semua kalangan 

tentunya membuat promosi jauh lebih 

mudah karena adanya sosial media 

yang membantu proses promosi ke 

tempat yang jauh bahkan luar negeri 

sekalipun. Dengan adanya promosi 

melalui sosial media, membuat 

pengetahuan para remaja mengenai 

style fashion internasionalpun me-

luas. Hal ini menjadikan tidak sedikit 

dari remaja masa sekarang meniru 

dan menerapkan gaya fashion inter-

nasional dalam kehidupan sehari- 

hari. 

Trend dunia fashion yang 

setiap hari berkembang membuat 

banyak orang tertarik untuk terus 

mengikuti trend ini. Namun sayang-

nya, setiap orang memiliki pengha-

silan yang berbeda-beda. Penghasilan 

yang didapatkan para masyarakat 

biasanya digunakan untuk memeli-

hara dan menghidupi kehidupannya 

biasanya penghasilan tersebut dipe-

roleh dari bekerja maupun nafkah 

dari orang tua. Dengan penghasilan 

yang diperoleh biasnaya orang-orang 

membeli kebutuhan hidupnya dari 

sandang pangan maupun papan 

namun tidak semua orang dapat me-

ngelola penghasilan tersebut dengan 

baik banyak orang orang yang me-

manfaatkan pendapatannya untuk 

hal-hal yang kurang menguntungkan 

seperti implusive buying atau kegiatan 

hedonisme. Implusive buying meru-

pakan pembelian yang tidak rasional 

dan pembelian yang cepat serta tidak 

direncanakan, diikuti dengan adanya 

konflik pikiran dan dorongan emo-

sional (Verplaken, 2011). 

Fenomena dari penelitian ini 

didapatkan suatu artikel yang me-

ngatakan bahwa sekretaris dari Intitut  

Pertanian Bogormendapati 116 

mahasiswa aktif yang menjadi kor-

ban penipuan dari pinjaman online. 

Mahasiswa tersebut memiliki bera-

gam alas an melakukan hal tersebut 

termasuk memenuhi gaya hidup. 

Mahasiswa terse-but juga banya yang 

terkena demonstration effect atau 

mengikuti tata cara orang lain atau 

teman mahasiswa tersebut dengan 

memiliki gaya hidup yang impulsive. 

Sehingga menjadi alas an atau pemi-

cu mahasiswa tersebut melakukan 

pinjaman. Dengan adanya keterangan 

tersebut berarti implusive buying ini 

sudah ramai dikalangan para maha-

siswa demi memenuhi gaya hidup 

tersebut mahasiswa sampai rela untuk 

melakukan pinjaman online. 

Tidak hanya itu pada artikel 

lain juga mengatakan banyak sekali 
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mahasiswa yang terjerat pinjaman 

online sampai menyentuh angka 

ratusan juta. Sosiolog dari Univer-

sitas Gadjah Mada Arie Sujito juga 

mengatakan bahwa kasus pinjaman 

online pada mahasiswa ini menem-

pati posisi yang rentan, hal tersebut 

diakibatkan karena tuntutan gaya 

hidup yang semakin tinggi sehingga 

mahasiswa ingin menyetarakan dan 

memenuhi tuntutan tersebut. Dari 

banyaknya fenomena inilah peneliti 

tertarik untuk melakukan riset me-

ngenai impulsive buying terutama 

pada mahasiswa yang ada di Kota 

Palembang dan juga peneliti ingin 

mengetahui secara detail mengapa 

fenomena ini dapat terjadi pada ma-

hasiswa yang ada di Kota Palem-

bang. 

Tentunya, impulsive buying 

memberikan dampak negatif kepada 

masyarakat, terkhusus mahasiswa. 

Yang pasti impulsive buying mem-

buat uang seseorang menjadi tidak 

terkontrol dikarenakan kebiasaan bu-

ruk saat berbelanja ini terkadang ha-

nya karena keinginan sesaat saja 

tanpa melihat kebutuhan dan mengu-

tamakan keinginannya saja. Yang 

lebih dikhawatirkan adalah fenomena 

impulsive buying di Indonesia sudah 

pasti membuat platform pinjaman 

online konsumtif menjamur. Jika kita 

tidak bisa mengerem gaya hidup 

yang impulsif, maka kita berpotensi 

akan terlilit hutang.Penelitian tentang 

adanya implusive buying ini sudah 

lumayan banyak dilakukan seperti 

penelitian yang dilakukan oleh 

Japarianto dan Sugiharto, 2011; 

Chasanah dan Mathori, 2021; Chan, 

dkk., 2022; dan 

Wardhani Zalfa, 2020, namun 

muncul beberapa hasil yang menurut 

peneliti kurang memuaskan. Terdapat 

beberapa hasil yang peneliti anggap 

sangat bersebrangan dengan fakta 

yang ada dimasyarakat. Ada pene-

litian yang mengatakan harga diskon 

menjadi hambatan bagi terjadinya 

impulsive buying, karena harga dis-

kon memeliki citra buruk dalam mas-

yarakat. Citra buruk diartikan sebagai 

kualitasi barang yang diberi terka-

dang memiliki kualitas yang buruk. 

 Namun faktanya yang sering 

peneliti temui, harga diskon justru 

menjadi pemicu timbulnya implusive 

buying, karena banyak masyarakat 

yang sangat senang jika diberikan 

harga diskon. Lalu, ada juga pene-

litian yang mengatakan bahwa im-

plusive buying dilakukan rata-rata 

oleh mereka yang berjenis kelamin 

laki-laki. Peneliti menemukan implu-

sive buying terjadi tanpa melihat 

jenis kelamin baik laki laki maupun 

perempuan. Biasanya perilaku ini 

terjadi begitu saja tanpa disadari oleh 

orang-orang. 

Hal yang berbeda terjadi pada 

riset Hafidz dan Tamzil, 2021 yang 

menyatakan Implusive buying ini 
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tidak dilakukan oleh semua orang na-

mun tidak sedikit dari masyarakat 

yang melakukan hal ini terutama 

masyarakat kelas atas. Karena bia-

sanya mereka memiliki gengsi yang 

tinggi sehingga ingin terlihat sepadan 

dengan orangorang dilingkungannya. 

Dengan gaya hidup seperti itu ten-

tunya menjadikan adanya kebiasaan-

kebiasaan buruk yang berdampak 

tidak baik bagi masyarakat dan diri-

nya sendiri. Seperti pada saat ini 

banyak mahasiswa yang sangat mem-

perhatikan cara berpakaiannya saat 

ke tempat perkuliahan hal tersebut 

dilakukan supaya terlihat bagus dan 

lebih trendi.  

Perilaku mahasiswa di dunia 

fashion artinya sangatlah penting 

karena mahasiswalah yang sering 

menerapkan dan mengikuti adanya 

fashion yang sedang tren pada saat 

ini. Dengan adanya sifat mahasiswa 

yang seperti ini tentunya membuat 

para brand-brand terkenal ingin 

mengelola industri fashion sesuai 

dengan apa yang sedang viral. Namun 

mahasiswa tersebut tidak memikirkan 

bahwa sebenarnya perilaku tersebut 

dapat merugikan dirinya sendiri. 

Pada penelitian ini terdapat 

rumusan masalah berupa, Apakah 

shopping lifestyle, promosi dan harga 

berpengaruh terhadap terjadinya im-

plusive buying pada produk fashion 

online shopping mahasiswa? Pada 

rumusan masalah yang ada penelitian 

ini juga memiliki tujuandan manfaat, 

tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui apakah ada penga-

ruh dengan adanya shopping lifestyle, 

promosi dan harga terhadap terja-

dinya implusive buying pada produk 

fashion online shopping mahasiswa 

dan manfaat yang diberikan melalui 

penelitian ini diharapkan akan ber-

manfaat untuk para online shop atau-

pun penjual yang menjual produk 

fashion untuk mengetahui seberapa 

efektif harga dan promosi yang telah 

ditetapkan, penelitian ini juga ber-

manfaat untuk mahasiswa yang me-

miliki shopping lifestyle berlebihan 

sehingga tidak terjadi pembelian 

yang impulsif dan tidak mudah ter-

pengaruh dengan promosi dan harga 

yang ditawarkan oleh penjual, dan 

manfaat yang terakhir penelitian ini 

juga dapat bermanfaat sebagai sara-

na informasi dan edukasi kepada ma-

syarakat mengenai pengaruh harga, 

promosi dan shopping lifestyle yang 

dapat mengakibatkan terjadinya 

pembelian secara impulsive. 

 

B. LANDASAN TEORI 

1. Grand Theory (Perilaku 

Konsumen) 

Teori utama pada penelitian 

ini adalah teori perilaku konsumen 

dikarenakan shopping lifestyle dan 

impulsive buying tentu saja meru-

pakan perilaku yang dirasakan atau 

dialami oleh konsumen. 
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Perilaku konsumen merupa-

kan suatu interaksi yang dinamis 

dimana manusia selalu melakukan 

pertukaran dalam kehidupannya 

sehari-hari. (Kotler, 2000). 

 

2. Shopping Lifestyle 

Shopping lifestyle mengacu 

pada pola konsumsi yang mencer-

minkan pilihan seseorang tentang 

bagaimana cara menghabiskan 

waktu dan uang. Dalam arti ekono-

mi, shopping lifestyle menunjukan 

cara yang dipilih oleh sese-orang 

untuk mengalokasikan pendapatan, 

baik dari segi alokasi dana untuk 

berbagai produk dan layanan, serta 

alternatif-alternatif tertentu dalam 

pembedaan kategori serupa 

(Sopiyan dan Kusumadewi 2020: 

208). 

 

3. Promosi 

Promosi sendiri merupakan 

suatu perantara komunikasi antar 

penjual dan pembeli sebagai pe-

nyampaian informasi yang bertu-

juan untuk mempengaruhi perila-

ku pembeli, yang awalnya tidak 

tau menja-di tau sehingga pembeli 

akan mengingat produk tersebut 

(Laksana 2019:129). 

 

4. Harga 

Menurut Basu Swastha 

(2005:185), Harga adalah sejum-

lah uang yang dinilai untuk digu-

nakan saat akan mendapatkan sua-

tu barang maupun layanan. Dalam 

menetapkan harga seharusnya di-

lakukan berdasarkan tujuan 

pemasaran dari perusahaan. Pene-

tapan harga juga harus dilakukan 

berdasarkan pertimbangan banyak 

aspek. 

Berdasarkan pengertian har-

ga dapat disimpulkan harga meru-

pakan nilai suatu barang ataupun 

jasa yang diberikan dengan bentuk 

uang yang ditetapkan atas nilai 

tukar barang. 

 

5. Pengembangan Hipotesis 

Shopping lifestyle tentunya 

merupakan suatu perilau yang bia-

sa dijumpai di kehidupan sekitar 

kita yang terkadang membuat 

orang tersebut secara tidak sadar 

melakukan perilaku implusive 

buying Dengan begitu hal ini ten-

tunya menguntungkan para peru-

sahaan-perusahaan karena adanya 

hal ini tentu membuat adanya 

banyak pembelian yang terjadi 

Shopping lifestyle juga sangat 

berpengaruh terhadap impulsive 

buying dikarenakan banyaknya 

masyaraat muda yang kecanduan 

atau sering melakukan pembelian 

hampir disetiap harinya. Karena 

variabel-variabel diatas dianggap 

berpengaruh maka dapat dikatakan 

bahwa impulsive buying ini sering 

dilakukan pada remaja saat ini. 
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Berdasarkan penelitian sebe-

lumnya ada beberapa riset yang 

hasilnya mendukung hipotesis 

peneliti. Yaitu pada riset Chan, 

dkk., 2022 yang mengatakan bah-

wa shopping lifestyle, berpe-

ngaruh terhadap perilaku implu-

sive buying karena pada hasil 

risetnya terdapat variabel yang 

memiliki pengaruh signifikan 

terhadap terjadinya implusive 

buying. 

H1 : Shopping lifestyle 

berpengaruh positif terhadap 

implusive buying 

Pertumbuhan yang terjadi 

pada industri ritel membuat per-

saingan antar ritel menjadi sema-

kin ketat. Perkembangan ini me-

ngharuskan penjual untuk berpi-

kir agar konsumen tidak berpa-

ling ke kompetitor lain. 

Perusahaan melakukan ba-

nyak strategi demi mempertahan-

kan penjualan mereka. Ada be-

berapa riset yang mendukung 

hipotesis peneliti salah satunya 

riset yang dilakukan Japarianto 

dan Sugiharto, 2011, mengatakan 

bahwa shopping lifestyle, pro-

mosi berpengaruh terhadap peri-

laku implusive buying karena 

pada hasil risetnya terdapat va-

riabel yang memiliki pengaruh 

signifikan terhadap terjadinya 

implusive buying. 

 

H2: Promosi berpengaruh positif 

terhadap impulsive buying. 

Harga merupakan sesuatu 

yang sangat menarik, ketika berbi-

cara harga karena ada segmen 

pembeli yang sangat sensitif ter-

hadap faktor harga dimana orang 

orang ini menjadikan harga seba-

gai satu-satunya pertimbangan 

membeli produk. Disisi lain, ada 

pula yang tidak, mereka memper-

timbangkan faktor lain seperti citra 

merek, serta pelayanan. Berdasar-

kan penelitian-penelitian sebelum-

nya ada riset yang hasilnya mendu-

kung hipotesis peneliti. Yaitu riset 

Wardhani Zalfa M., 2021 menga-

takan bahwa, harga berpengaruh 

terhadap perilaku implusive bu-

ying karena pada hasil risetnya 

terdapat variabel yang memiliki 

pengaruh signifikan terhadap ter-

jadinya implusive buying. 

H3 : Harga berpengaruh positif 

terhadap Impulsive Buying 

 

6. Kerangka Teoritis 
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C. METODE 

1. Populasi 

Populasi merupakan seluruh 

hal dari objek dan subjek yang 

memiliki karakteristik serta kua-

litas yang sudah ditetntukan pene-

liti (V. Wiranata Surjaweni; 2015). 

Sehingga pada penelitian ini yang 

merupakan populasinya adalah 

mahasiswa yang berada di kota 

Palembang. 

 

2. Sampel 

Sampel merupakan bebe-

rapa bagian dari karakteristik po-

pulasi yang digunakan sebagai data 

penelitian (V. Wiranata Surjaweni; 

2015). Teknik pengambilan data 

pada penelitian ini adalah teknin 

non-probability sampling yang me-

rupakan Teknik pengambilan sam-

pel yang ada pada penelitian ini 

memiliki arti kecilnya kemung-

kinan bagi kelompok diluar sam-

pel penelitian yang dapat masuk 

dengan pendekatan purposive sam-

pling yang berarti penelitian ini 

harus memiliki data dengan kri-

teria sebagai syarat untuk menjadi 

sampel dalam penelitian ini. (Sugi-

yono 2019). Syarat sampel pada 

penelitian ini Syarat sampel pada 

penelitian ini antara lain: 

a. Responden berdomisili di 

Kota Palembang 

b. Responden berstatus sebagai 

mahasiswa yang berumur 17- 

25 tahun 

c. Responden memiliki dan bisa 

menggunakan aplikasi pembe-

lanjaan 

d. Responden pernah berbelanja 

produk fashion secara online 

 

3. Jenis dan Sumber Data 

a. Jenis Data 

Data yang digunakan dalam 

penelitian ini data yang berjenis 

data primer. Data primer sendiri 

merupaka data langsung yang 

didapatkan dari sumberlangsung 

oleh peneliti (Sugiyono 2016). 

b. Sumber data 

Data yang digunakan beru-

pa data yang diperoleh melalui 

sampel dimana peneliti mencari 

sampel data melalui kuisioner 

online yaitu Google Form. Kui-

sioner yang telah dibagikan pada 

calon responden tersebut harus di 

isi oleh sampel yang sesuai dan 

memenuhi syarat sebagai sampel 

yang sudah ditentukan oleh 

peneliti. Google form tersebut 

tentu akan dibagikan peneliti 

melalui media sosial seperti 

Instagram, Line, WhatsApp dan 

lain sebagainya. 

 

4. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data 

yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah Teknik survei dengan 

instrumen kuesioner. Kuisioner 
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sendiri merupakan alat pengum-

pulan data yang berisi pertanyaan 

untuk diberikan kepada calon 

responden (V. Wiranata Surja-

weni; 2015). Untuk pemilihan 

kuisioner peneliti menggunakan 

google form agar data yang telah 

dikumpulkan  akan  lebih  mu-

dah untuk diolah. Peneliti juga 1= 

Sangat Tidak Setuju, 2 = Tidak 

Setuju, 3= Netral, 4= Setuju, 5= 

Sangat setuju. 

5. Teknik Analisa Data 

a. Uji Validitas 

Uji Validitas Menurut 

(Sugiyono, 2019), merupakan 

pengujian yang digunakan untuk 

mengukur apakah indikator dari 

suatu kuisioner sah atau valid, uji 

validitas juga digunakkan untuk  

menunjukkan ketepatan antara 

data yang dikumpumpulkan sebe-

lumnya. Jika r hitung > r tabel 

maka item pernyataan dinyatakan 

valid, dan sebaliknya. 

 

b. Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2017: 

130) uji reliabilitas adalah uji 

yang menunjukkan hasil penguku-

ran dari data yang sudah ada, Jika 

nilai Cronbach’s Alpha > 0.6 

maka data tersebut dapat dinya-

takan reliabel. 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

Memberikan jawaban pada 

indikator pertanyaan menggunakan 

skala likert yang merupakan bentuk 

pengumpulan data untuk penguku-

ran pendapat aupunpresepsi individu 

maupun kelompok menggunakan 

indikator dengan butir-butir perta-

nyaan (V. Wiranata Surjaweni; 

2015). Pengukuran skala yang dite-

tapkan peneliti merupakan skala 1 

sampai 5 yang artinya merupakan: 

 

d. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2016: 

154) uji normalitas adalah uji 

yang dilakukan untuk menguji 

suatu model regresi apakah varia-

bel dependen da independen sua-

tu data penelitian berdistribusi 

normal atau tidak. Uji normalitas 

dapat dilakukan dengan meng-

gunakan uji Logaritma Natural 

atau Uji Park yaitu dengan ke-

tentuan apabila P Value atau nilai 

signifikansi di atas 5% atau 0,05 

maka data memiliki distribusi 

normal. Sebaliknya, jika hasil uji 

menghasilkan P Value atau nilai 

signifikan di bawah 5% atau 0,05 

maka data tidak memiliki distri-

busi normal. 

 

e. Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2016: 

103) menyatakan pengujian mul-

tikolinearitas dilakukan untuk 

megetahui model regresi apakah 

memiliki korelasi antar variabel 

independen dengan variabel de-
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penden. Untuk mengetahui apa-

kah suatu data terjadi multiko-

linieritas atau tidak dapat dilihat 

melalui dari nilai tolerance dan 

nilai variance inflation variance 

atau nilai VIF. Jika nilai toleran-

ce ≥ 0,1 dan VIF ≤10, dinyatakan 

bahwa bebas multikolinieritas se-

dangkan jika nilai ≤ 0,1 dan VIF 

≥ 10 dinyatakan bahwa terdapat 

atau terjadinya multikolinieritas. 

 

f. Uji Heteroskedtisitas 

Menurut Ghozali (2016: 

134) Uji heterokedastisitas adalah 

suau uji untuk megetahui adanya 

ketidak samaan variance dari re-

sidual dari suatu data penelitian. 

Jika varians dari residual pada 

variabel tetap maka disebut ho-

moskedatisitas namun jika tidak 

berbeda disebut heterokeda-

stisitas, Bila nilai signifikan re-

sidual ≥ 0,05 maka bebas hetero-

kedastisitas, sedangkan bila nilai 

signifikan residual ≤ 0,05 maka 

terdapat heterokedastisitas. 

 

g. Uji Regresi Berganda 

Analisis regresi linear ber-

ganda adalah pengujian yang di-

gunakan untuk mengukur kekua-

tan hubungan antara dua variabel 

atau lebih dan juga menunjukkan 

arah hubungan antara variabel 

dependen dengan variabel 

independen (Ghozali, 2016: 93). 

Y = a + b1x1 + b2x2 + b3x3 + e 

 

d. Pengujian Hipotesis 

1) Uji T 

Menurut Ghozali (2016:171) Uji 

parsial adalah pengujian yang 

berfungsi untuk mengetahui pe-

ngaruh variabel independen ter-

hadap variabel dependen. Uji 

Parsial pada analisis data pene-

litian ini menggunakan derajat 

signifikasi yaitu 0,05. Jika t 

hitung > t tabel dengan  

signifikansi < 0.05 maka 

variabel independen secara par-

sial berpengaruh terhadap varia-

bel dependen. 

2) Uji Koefisien Determinasi 

Menurut Ghozali (2016:95) 

uji koefisien determinasi ber-

fungsi sebagai pengukur sebe-

rapa jauh kemampuan model 

dalam menerangkan variasi 

dari variabel dependen. Nilai. 

Nilai koefisien determinasi 

adalah 0 < R2 < 1. Jika nilai 

R2 lebih kecil berarti variabel 

independen terbatas dalam 

menjelaskan dan memberikan 

informasi terhadap vriabel-

variabel dependen. 

 

D. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Data Penelitian 

Penelitian yang dilakukan 

tentu membutuhkan Data sebagai 

alat penelitian, peneliti mendapat-

kan data penelitian melalui kuisio-
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ner yang telah dibuat dan disebar-

kan kepada para responden yang 

memenuhi kriteria untuk mengisi 

kuisioner yang berisi 24 butir 

pertanyaan yang terdiri dari 6 per-

tanyaan pada masing-masing 

variabelnya baik variabel inde-

penden maupun variabel dependen 

Data penelitian didapatkan dari 

kuisioner yang disebarkan melalui 

media sosial seperti WhatsApp 

dan Instagram dimana kuisioner 

ditujukan pada mahasiswa/i yang 

berada di Kota Palembang. Data 

penelitian yang didapatkan berasal 

dari berbagai macam Universitas 

yang ada di Kota Palembang baik 

Universitas Negeri maupun Swas-

ta. Dari hasil penyebaran kuisio-

ner tersebut didapatlah responden 

untuk digunakan pada data pene-

litian sebanyak 62 responden. 

 

2. Profil Responden 

Tabel 1 

Descriptive Statistics 

Variabel Indikator N Minimum Maximum Mean Std. 

Deviation 

 X1.1 62 1 5 4,32 0,742 

 X1.2 62 1 5 3,6 0,966 

X1 X1.3 62 2 5 3,89 0,994 

 X1.4 62 1 5 3,84 0,909 

 X1.5 62 1 5 3,16 1,345 

 X1.6 62 1 5 4,23 0,913 

 

 X2.1 62 2 5 4,27 0,853 

 X2.2 62 2 5 4,21 0,681 

X2 X2.3 62 2 5 3,89 0,87 

 X2,4 62 3 5 4,39 0,61 

 X2,5 62 2 5 4,35 0,704 

 X2.6 62 2 5 4,16 0,872 

 X3.1 62 2 5 4,05 0,876 

 X3.2 62 3 5 4,42 0,641 

X3 X3.3 62 1 5 4,16 0,909 

 X3.4 62 2 5 3,87 0,983 

 X3.5 62 3 5 4,35 0,68 

 X3.6 62 2 5 4,42 0,691 

 Y1 62 1 5 3,79 1,118 
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 Y2 62 1 5 3,6 1,123 

Y Y3 62 1 5 3,81 1,143 

 Y4 62 1 5 3,74 1,144 

 Y5 62 1 5 3,69 1,125 

 Y6 62 1 5 3,58 1,275 

 

Dari hasil statistik deskriptif 

pada olahan data kuisioner dapat 

dilihat bahwa dari 24 butir perta-

nyaan yang pada masing variabelnya 

berisi 6 pertanyaan telah dijawab oleh 

62 responden pada google form yang 

telah diba-gikan sehingga hasil rata-

rata dari statistik deskriptif pada 

variabel X1 yaitu Shopping Lifestle 

sebesar 1,345, pada variabel X2 yitu 

promosi sebesar 0,872 pada variabel 

X3 yaitu Promosi sebesar 0,983 dan 

pada variabel Y yaitu Implusive 

Buying sebesar 1,275. 
 

Tabel 2 

Profil Jenis Kelamin Responden  

  Jenis Kelamin  Frekuensi  Presentase  

Laki-Laki 19 30,6% 

 Perempuan  43  69,4%  

 Total  62  100%  

 

Tabel diatas menunjukan pro-

fil responden berdasarkan jenis 

kelamin. Responden pada kuisioner 

sebanyak 62 responden dengan 

presentase 30,6% atau 19 orang 

responden berjenis kelamin laki-laki 

dan 69,4% atau 43 orang responden 

berjenis kelamin pe-rempuan. 
 

Tabel 3 

Profil Asal Universitas Responden 

Asal Universitas Frekuensi Presentase 

Universitas Katolik Musi Charitas 45 72,5% 

Universitas Multi Data Palembang 4 6,5% 

Universitas Muhammadiyah 2 3,2% 

Universitas Sriwijaya 11 17,8% 

Total 62 100% 

 

Tabel diatas menunjukan profil 

responden berdasarkan asal Univer-

sitas responden. Pada 62 responden  

terdapat 45 responden atau 72,5% 
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responden berasal dari Universitas 

Katolik Musi Charitas, terdapat 4 

responden atau 6,5%. responden 

berasal dari Universitas Multi Data 

Palembang, terdapat 2 responden 

atau 3,2% responden berasal dari 

Universitas Muham-madiyah dan 

terdapat 11 respon-den atau 17,8% 

responden bersal dari Universitas 

Sriwijaya. 

 

3. Uji Validitas 

Tabel 4 

Uji Validasi 

Variabel Item Kode r hitung r tabel Kesimpulan 

 X1.1 0,455 0,2108 VALID 

 X1.2 0,616 0,2108 VALID 

Shopping X1.3 0,606 0,2108 VALID 

Lifestyle X1.4 0,710 0,2108 VALID 

 X1.5 0,586 0,2108 VALID 

 X1.6 0,542 0,2108 VALID 

 X2.1 0,578 0,2108 VALID 

 X2.2 0,579 0,2108 VALID 

 X2.3 0,672 0,2108 VALID 

Promosi X2.4 0,537 0,2108 VALID 

 X2.5 0,776 0,2108 VALID 

 X2.6 0,717 0,2108 VALID 

 X3.1 0,675 0,2108 VALID 

 X3.2 0,686 0,2108 VALID 

 X3.3 0,657 0,2108 VALID 

Harga X3.4 0,655 0,2108 VALID 

 X3.5 0,648 0,2108 VALID 

 X3.6 0,652 0,2108 VALID 

 Y1 0,779 0,2108 VALID 

 Y2 0,789 0,2108 VALID 

Implusive Y3 0,751 0,2108 VALID 

Buying Y4 0,666 0,2108 VALID 

 Y5 0,801 0,2108 VALID 

 Y6 0,685 0,2108 VALID 

 

Dari hasil r hitung yang telah 

di uji data tersebut dapat dikatakan 

valid karena jumlah R hitung lebih 

besar dari R tabel (df-n 5%) yaitu 

0,2108. Sehingga peneliti dapat 

menyimpulkan bahwa seluruh item 

kuisioner masing-masing variabel 

valid dikarenakan R hitung yangl 

ebih besar dari pada R tabel. 
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4. Uji Reliabilitas 

Tabel 5 

Reliability corrleation 

Cronbach's 

Variabel Alpha Based On Keterangan 

 Standardized Item  

Shopping Lifestyle 0,606 RELIABEL 

Promosi 0,714 RELIABEL 

Harga 0,731 RELIABEL 

Implusive Buying 0,837 RELIABEL 

 

Berdasarkan tabel yang ada 

Variabel Shopping Lifestyle, pro-

mosi, harga dan Implusive Buying 

dinyatakan reliabel dikarenakan 

data yanga ada memiliki koefisien 

Cronbach’s Alpha Based On 

Standardized Items lebih dari 0,6. 

Dengan jumlah item kuisioner per 

variabelnya terdapat 6 pertanyaan. 

 

E. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

Tabel 6 

 One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test  

Unstandardized Residual 

N  
62 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

 Std. Deviation 3,56610540 

 Absolute ,103 

Most Extreme Differences Positive ,051 

 Negative -,103 

Test Statistic  ,103 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .170c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data.   

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

Uji normalitas dapat dilaku-

kan dengan menggunakan uji Lo-

garitma Natural atau Uji Park yaitu 

dengan ketentuan apabila P Value 

atau nilai signifikansi di atas 5% 

atau 0,05 maka data me-miliki 
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distribusi normal. Sebalik-nya, jika 

hasil uji menghasilkan P Value atau 

nilai signifikan di bawah 5% atau 

0,05 maka data tidak memiliki 

distribusi normal. Sehingga dapat 

dilihat dari tabel diatas bahwa nilai 

signifikasi dari 62 responden 

terdapat data se-besar 0,170 dimana 

nilai tesebut lebih besar dari 0,05. 

Dengan data yang telah didapatkan 

dapat dika-tan bahwa data yang 

digunakan dalam penelitian ini 

berdistribusi normal. 

 

2. Uji Multikolinieritas 

Tabel 7 

C efficientsa 

Collinearity Statistics 

Model 
Tolerance VIF 

 

 

 

 

a. Dependent Variable: TOTAL_Y 
 

Jika nilai tolerance ≥ 0,1 dan 

VIF ≤ 10, dinyatakan bahwa bebas 

multikolinieritas sedangkan jika 

nilai ≤ 0,1 dan VIF ≥ 10 

dinyatakan bahwa terdapat atau 

terjadinya multikolinieritas. Pada 

data penelitian terdapat VIF kurang 

dari 10 dan nilai tolerance lebih 

besardari 0,10 sehingga dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi 

multikolinieritas pada penelitian 

ini. 

 

3. Uji Heteroskedatisitas 

Tabel 8 

Coefficientsa 

Model Sig. 

(Constant) 0,769 

1 
TOTAL_X1 0,291 

TOTAL_X2 0,713 

TOTAL_X3 0,618 

a. Dependent Variable: LN_RES 

 (Constant)  

TOTAL_X1 0,598 1,672 

TOTAL_X2 0,417 2,398 

 TOTAL_X3 0,543 1,842 
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Bila nilai signifikan residual 

≥ 0,05 maka bebas heterokeda-

stisitas, sedangkan bila nilai sig-

nifikan residual ≤ 0,05 maka 

terdapat heterokedastisitas. Dilihat 

dari hasil uji heterokedastisitas 

diatas menunjukan bahwa seluruh 

variabel independen tidak signi-

fikan, karena signifikasi lebih dari 

0,05 dengan demikian dapat 

disumpulkan bahwa uji model 

regresi pada model ini tidak 

terjadi heteroskedasititas. 

 

4. Uji Regresi Berganda 

Tabel 9 

Coefficientsa 

Unstandardized 

 Coefficients  

Std. 

Standardized Coefficients  

Model B Error Beta t Sig. 

1 (Constant) -3,686 4,311  -,855 ,396 

TOTAL_X1 ,887 ,175 ,596 5,074 ,000 

TOTAL_X2 ,495 ,244 ,285 2,028 ,047 

TOTAL_X3 -,279 ,201 -,171 -1,386 ,171 

a. Dependent Variable: TOTAL_Y 

 

Analisis regresi linear ber-

ganda adalah pengujian yang di-

gunakan untuk mengukur kekua-

tan hubungan antara dua variabel 

atau lebih dan juga menunjukkan 

arah hubungan antara variabel 

dependen dengan variabel inde-

penden (Ghozali, 2016: 93).  

Y = a+b1x1 + b2x2 + b3x3 + e 

Pada model analisis regresi 

berganda didapatkan model reg-

resi pada data penelitian ini yaitu 

Y = - 3,683 + 0,887 + 0,495 – 

0,279 + 4,311. 

Persamaan regresi diatas 

menggambarkan terhadap keter-

kaitan variabel Shopping Lifestyle, 

Promosi, Harga dan Implusive 

Buying yang dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

a. Nilai konstanta sebesar - 

3,683 menunjukkan bahwa 

jika Implusive Buying tidak 

dipengaruhi oleh Shopping 

Lifestyle promosi, dan harga 
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maka potensi terjadinya Im-

plusive Buying akan bernilai -

3,683. 

b. Nilai koefisienShopping Life-

style 0,887 menunjukkan bahwa 

Shopping Lifestyle berpengaruh 

positif signifikan terhadap ter-

jadinya Implusive Buying. 

c. Nilai koefisien Promosi 0,495

 menunjukkan bahwa Promosi 

berpengaruh negatif terhadap 

terjadinya Implusive Buying. 

d. Nilai koefisien Harga - 0,279

 menunjukkan bahwa Harga 

berpengaruh negatif terhadap 

terjadinya Implusive Buying. 

 

Tabel 10 

Coefficientsa 

Model Sig. 

(Constant) 0,396 

1 
TOTAL_X1 0 

TOTAL_X2 0,047 

TOTAL_X3 0,171 

a. Dependent Variable: TOTAL_Y 

 

F. Pengujian Hipotesis 

1. Uji T 

Uji Parsial pada analisis data 

penelitian ini menggunakan derajat 

signifikasi yaitu 0,05. Jika t hitung 

> t tabel dengan signifikansi < 

0.05 maka variabel independen 

secara parsial berpengaruh terha-

dap variabel dependen. Pada uji T 

kali ini dapat disimpulkan bahwa 

hasil hipotesis: 

a. Shopping Lifestyle (X1) me-

miliki nilai signifikasi sebesar 

0,000< 0,05 sehingga Shop-

ping Lifestyle dinyatakan tidak 

berpengaruh atas terjadi-nya 

Implusive buying. 

b. Promosi (X2) memiliki nilai 

signifikasi sebesar 0,047< 0,05 

sehingga Promos dinyatakan 

tidak berpengaruh atas terjadinya 

Implusive buying. 

c. Harga (X3) memiliki nilai 

signifikasi sebesar 0,171> 0,05 

sehingga Harga dinyatakan ber-

pengaruh atas terjadinya Implu-

sive buying. 
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2. Uji Koefisien Determinasi 
 

Tabel 11 
Model Summary 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .722a ,521 ,496 3,657 

a. Predictors: (Constant), TOTAL_X3, TOTAL_X1, TOTAL_X2 

 

Pada hasil uji koefisien 

determinasi dapat dilihat bahwa 

Adjusted R Square sebesar 0,496 

yang berarti variabel Shopping Life-

style, Promosi dan Harga ber-

pengaruh sebanyak 49,6% terhadap 

terjadinya Implusive Buying, se-

dangkan 50,4% nya adalah jumlah 

pengaruh model variabel lain ter-

hadap terjadinya Implusive Buying. 

 

G. Analisa dan Pembahasan 

Pengaruh shopping lifestyle 

terhadap tejadinya implusive buying 

pada mahasiswa di Palembang pada 

hasil pengolahan data menunjukkan 

nilai signifikasi sebesar 0,000< 0,05 

sehingga Shopping Lifestyle dinya-

takan tidak berpengaruh atas ter-

jadinya Implusive buying. Sehingga 

hasil dari Hipotesis pertama atau H1 

menunjukkan bahwa data penelitiaan 

tidakmemenuhi hipotesis pertama. 

Pengaruh promosi terhadap ter-

jadinya implusive buying pada maha-

siswa di Palembang pada hasil pe-

ngolahan data menunjukkan nilai sig-

nifikasi sebesar 0,047< 0,05 sehingga 

Promosi dinyatakan tidak berpengaruh 

atas terjadinya Implusive buying. 

Sehingga hasil dari Hipotesis kedua 

atau H2 menunjukkan bahwa data 

penelitiaan tidak memenuhi hipotesis 

kedua. 

Pengaruh harga terhadap tejadi-

nya implusive buying pada mahasiswa 

di Palembang pada hasil pengolahan 

data menunjukkan nilai signifikasi 

sebesar 0,171> 0,05 sehingga Harga 

dinyatakan berpengaruh atas terjadinya 

Implusive buying. Sehingga hasil dari 

Hipotesis ketiga atau H3 menunjukkan 

bahwa data penelitian memenuhi hipo-

tesis ketiga. 

 

H. Implikasi 

Temuan dari penelitian yang 

dilakukan berupa penyebab terjadi-

nya implusive buying yang terjadi 

pada mahasiswa ini disebabkan oleh 

shopping lifestyle, promosi dan har-

ga sebanyak 49,6%.  

 

I. PENUTUP 

1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pem-

bahasan dari penelitian ini maka 

dapat peneliti simpulkan bahwa 
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shopping lifestyle dan promosi ti-

dak berpengaruh secara positif sig-

nifikan sedangkan harga berpenga-

ruh positif terhadap terjadinya im-

pulsive buying. Maka dari itu hasil 

dari hipotesis pertama (H1) dan 

hipotesis kedua (H2) pada pene-

litian ini ditolak namun pada hipo-

tesis ketiga (H3) pada penelitian 

ini dapat diterima karena nilai 

signifikansi 0,171> 0,05 berarti 

hasil hipotesis ketiga berpengaruh 

secara positif signifikan, 

 

2. Keterbatasan 

a. Keterbatasan sampel atau res-

ponden yang ada pada data 

penelitian yaitu 62 responden 

sehingga hasil dari penelitian 

mungkin belum sepenuhnya 

mewakili presepsi dari ba-

nyaknya mahasiswa. 

b. Keterbatasan variabel yang 

ada pada penelitian dikarena-

kan pada variabel penyebab 

terjadinya implusive buying 

yang disebabkan oleh shop-

ping lifestyle, promosi dan harga 

sebanyak 49,6% sehingga masih 

ada 50,4% variabel lainnya. 

 

3. Saran 

a. Peneliti selanjutnya sebaiknya 

merubah ataupun menambah 

beberapa variabel pada judul 

penelitian. 

b. Peneliti selanjutnya sebaiknya 

melakukan beberapa uji 

tambahan untuk memperkuat 

hasil data penelitian. 

c. Peneliti selanjutnya sebaiknya 

menambahkan jumlah respon-

den supaya hasil data sudah 

menggambarkan dari berbagai 

sudut pandang responden. 
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