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BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1 Deskripsi Konseptual 

Deskripsi konseptual penelitian adalah deskripsi yang memuat kaitan atau 

hubungan antara konsep satu dengan konsep lainnya dari masalah yang ingin 

diteliti. Deskripsi konseptual didapatkan dari konsep ilmu/teori yang dipakai 

sebagai landasan sebuah penelitian. Deskripsi konseptual ini digunakan sebagai 

landasan dalam melakukan penelitian dan dasar untuk menjelaskan atau 

membahas hasil penelitian. 

2.1.1 Impulse Buying 

2.1.1.1. Pengertian Impulse Buying 

Menurut Rahmasari ( 2010)  pembelian impulsif (impulse buying) adalah 

proses pembelian suatu barang, yang dimana pembeli tidak memiliki niat tertentu 

untuk membeli sebelumnya, dapat dikatakan pembelian tanpa rencana atau 

pembelian seketika. Meskipun pembelian ini menyenangkan, hal ini dapat 

berdampak negatif pada keuangan jika dibiarkan terus-menerus. Menurut Risma 

& Sukmawati (2023) impulse buying adalah suatu tindakan mengeluarkan uang 

secara tidak terkendali. Produk yang dibeli pada umumnya lebih diinginkan 

daripada dibutuhkan oleh konsumen. 

 Menurut Mowen & Minor (2002) pembelian yang tidak terencana 

(impulse buying) ialah sebuah tindakan membeli yang dilakukan seseorang tanpa 

memiliki masalah sebelumnya atau maksud tujuan membeli yang terbentuk 
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sebelum memasuki toko. Pembelian impulsif sering disamakan dengan pembelian 

yang tidak direncanakan sebelumnya, kenyataannya terdapat perbedaan mendasar 

antara keduanya dan pembelian impulsif memiliki dimensi emosional yang sangat 

kuat. Ini merupakan jenis pembelian yang tidak direncanakan (Rook, 1987) dalam 

(Gunadhi & Japarianto, 2015). Ketika konsumen mengalami pembelian impulsif, 

mereka mencapai tingkat niat membeli  yang  tidak dapat mereka kendalikan dan 

akhirnya membeli produk yang sebelumnya tidak mereka rencanakan untuk 

dibeli. Pada et al. (2017) mengatakan pembelian impulsif ialah perilaku pembelian 

konsumen dimana konsumen secara tiba-tiba merasakan keinginan yang kuat 

untuk segera membeli sesuatu, tanpa memikirkan akibatnya, dan melakukan 

pembelian tanpa perencanaan. Sehingga konsumen tidak lagi berpikir rasional 

mengenai perilaku pembelian yang dilakukan. 

Paramita (2015) menjelaskan Pembelian impulsif yaitu pembelian yang 

dilakukan ditempat dilakukan saat itu juga tanpa tujuan perencanaan pembelian 

suatu produk tertentu terlebih dahulu atau untuk memenuhi kebutuhan pembelian 

produk yang sudah direncanakan sebelumnya. Perilaku ini terjadi karena adanya 

dorongan untuk membeli secara tiba-tiba dan tanpa banyak pemikiran. Oleh 

karena itu konsumen tidak memikirkan konsekuensi dari pembelian yang 

dilakukan, melainkan konsumen memikirkan konsekuensinya setelah terjadinya 

keputusan pembelian (pasca purchase).  Diah & Sukmawati (2022) menyatakan 

impulse buying merupakan sesuatu yang alamiah dan merupakan reaksi cepat. 

Impulse buying terjadi pada saat konsumen masuk ke toko ritel dan ternyata 

membeli produk ritel itu tanpa merencanakan sebelumnya. Dalam hal ini dimana 
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konsu$me$n tidak te$rlalu$ me$me$ntingkan akibat dan manfaat dari produ$k te$rse$bu$t. 

“Impu$lse$ bu$ying adalah salah satu$ yang me$ndorong calon pe$langgan u$ntu$k 

be$rtindak kare$na daya tarik atas se$ntime$n atau$ gairah te$rte$ntu$”.(Manning, Re$e$ce$, 

2001) dalam (Sari & Faisal, 2018). Pe$mbe$lian tidak te$re$ncana (impu$lse$ bu$ying) 

diartikan se$bagai pe$rilaku$ pe$mbe$lian di mana ke$pu$tu$san te$ntang ite$m yang akan 

dibe$li te$lah diambil se$be$lu$m konsu$me$n masu$k ke$ dalam toko. Pe$rilaku$ pe$mbe$lian 

impu$lsif te$rjadi kapan saja dan dimana saja tanpa adanya pe$rtimbangan sama 

se$kali dari konsu$me$n, ke$inginan ini biasanya mu$ncu$l se$cara tiba-tiba dan dise$rtai 

de$ngan ke$inginan se$le$ra yang ku$at. 

2.1.1.2 Tipe-tipe Impulse Buying 

Impu$lse$ bu $ying dapat diklasifasikan dalam e$mpat tipe$ (Mille$r, 2002; Ste$rn, 

1962; yang diku$tip dalam (E$dwin Japarianto & Su$giono Su$giharto, 2011).  

a. Pu$re$ Impu$lse$ Bu$ying  

Me$ru$pakan pe$mbe$lian se$cara impu$lse$ yang dilaku$kan kare$na adanya 

u$ngkapan e$mosi dari konsu$me$n se$hingga me$laku$kan pe$mbe$lian te$rhadap 

produ$k yang di lu$ar ke$biasaan pe$mbe$liannya. 

b. Re$minde$r Impu $lse$ Bu$ying  

Me$ru$pakan pe$mbe$lian yang te$rjadi kare$na konsu$me$n tiba-tiba me$ngingat 

u$ntu$k me$laku $kan pe$mbe$lian produ$k te$rse$bu$t. Hal ini konsu$me$n te$lah pe$rnah 

me$laku$kan pe$mbe$lian se$be$lu$mnya atau$ te$lah pe$rnah me$lihat produ$k te$rse$bu$t 

dalam iklan. 

c. Su$gge$stion Impu$lse$ Bu$ying  

Me$ru$pakan pe$mbe$lian yang te$rjadi pada saat konsu$me$n me$lihat produ$k, 
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me$lihat tata cara pe$makaian atau$ ke$gu $naannya, dan me$mu$tu$skan u$ntu$k 

me$laku$kan pe$mbe$lian pada produ$k te$rse$bu$t. 

d. Planne$d Impu$lse$ Bu$ying  

Me$ru$pakan pe$mbe$lian yang te$rjadi ke$tika konsu$me$n me$mbe$li produ$k 

be$rdasarkan harga spe$sial dan produ$k-produ$k te$rte$ntu$. De$ngan de$mikian 

planne$d impu$lse$ bu$ying me$ru$pakan pe$mbe$lian yang dilaku$kan tanpa 

dire$ncanakan dan tidak te$ngah me$me$rlu$kannya de$ngan se$ge$ra. 

2.1.1.3 Indikator Impulse Buying 

Indikator-indikator u$ntu$k me$ngu $ku$r Impu$lse$ Bu$ying me$nu$ru$t 

Ku$su$mandaru$ (2017) yaitu$ se$bagai be$riku$t : 

1. Spontanitas 

Pe$mbe$lian ini tidak te$rdu$ga dan se$ring kali me$motivasi konsu$me$n u$ntu$k 

me$mbe$li se$karang se$bagai re$spons te$rhadap rangsangan visu$al  langsu$ng di 

dalam toko. 

2. Ke$ku$atan,Kompu$lsif dan Inte$nsitas 

Adanya dorongan yang ku$at dan ke$tidakmampu$an u$ntu$k me$nahan ke$inginan 

me$mbe$li tanpa me$mpe$rtimbangkan ke$bu$tu $han dan manfaat jangka panjang. 

3. Ke$ge$mbiraan dan Stimu$lasi 

Dorongan tiba-tiba u$ntu$k me$mbe$li se$ring kali dise$rtai de$ngan e$mosi yang 

digambarkan se$bagai "me$nggairahkan", "me$nde$barkan", atau$ "liar". 

4. Ke$tidakpe$du$lian te$rhadap akibat 

 Sangat su$lit u $ntu$k me$nahan ke$inginan u$ntu$k me$mbe$li se$hingga konse$ku$e$nsi 

ne$gatif yang mu$ngkin te$rjadi dapat diabaikan. 
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Me$nu$ru$t Paramita  (2015) kate$gori impu$lse$ bu$ying dapat di u$ku$r de$ngan 

indikator se$bagai be$riku$t : 

1. Ce$nde$ru$ng me$mbe$li se$cara spontan tanpa pikir panjang. 

2. Ce$nde$ru$ng me$nghabiskan se$bagian atau$ se$lu$ru$h u$ang yang di pe$role$h u$ntu$k 

me$mbe$li produ $k. 

3. Pe$rasaan ge$mbira ke$tika ingin me$mbe$li su $atu$ produ$k. 

4. Te$rtarik me$laku$kan pe$mbe$lian de$ngan produ$k di toko te$rse$bu$t. 

5. Ce$nde$ru$ng me$mbe$li su$atu$ produ$k bu$kan kare$na  me$me$rlu$kannya. 

Me$nu$ru$t Hau$sman (2000) Impu$lse$ bu$ying dapat diu$ku$r de$ngan 

me$nggu$nakan inditator se$bagai be$riku$t : 

1. Se$ring me$mbe$li se$su$atu$ se$cara spontan. 

2. Me$lihat langsu $ng me$mbe$li, ce$nde$ru$ng me$laku$kan ke$pu$tu$san de$ngan se$ge$ra. 

3. Se$ring me$mbe$li barang tanpa adanya pike$r panjang. 

4. Ke$tidakpe$du$lian te$rhadap akibat, me$mbe$li barang se$cara tiba-tiba. 

5. Ge$gabah dalam me$milih apa yang dibe$li. 

6. Jika me$lihat se$su$atu$ yang disu$kai, akan se$ge$ra me$mbe$linya. 

Se$dangkan Diah & Su$kmawati (2022) me$ngatakan u$ntu$k me$ngu$ku$r 

impu$lse$ bu$ying dapat diu$ku$r de$ngan indikator antara lain : 

1. Spontanitas, adalah dorongan yang te$rjadi se$cara tiba-tiba yang me$mandu$ 

individu$ pada se$bu$ah ke$inginan u$ntu$k me$mbe$li. 

2. Pe$mbe$lian tanpa be$rpikir akibatnya, adalah sikap me$ngabaikan dampak 

ne$gatif dari ke$biasaan be$lanja. 

3. Pe$mbe$lian dipe$ngaru$hi ke$adaan e$mosional, adalah pe$rasaan ingin me$mbe$li 
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yang be$rasal dari diri se$ndiri dan ke$pu $tu$san me$mbe$li yang be$rasal dari 

stimu$lasi e$kste$rnal 

4. Pe$mbe$lian dipe$ngaru$hi pe$nawaran me$narik, adalah adanya pe$rasaan yang 

me$maksa se$se$orang u$ntu$k me$mbe$li se$su$atu$. 

2.1.2 Price Discount 

2.1.2.1 Pengertian Price Discount 

Me$nu$ru$t Kotle$r (2005) potongan harga (price$ discou$nt) adalah 

pe$ngu$rangan harga yang dibe$rikan pe$nju$al dalam pe$riode$ te$rte$ntu$ dan u$ntu$k 

me$ningkatkan pe$nju$alan su$atu$ produ$k.  Se$dangkan Mahmu$d Machfoe$dz (2005) 

me$ngatakan bahwa price$ discou$nt adalah potongan harga yang me$narik pe$rhatian 

konsu$me$n, se$hingga harga se$su$nggu$hnya le$bih re$ndah dari harga u$mu$m. Discou$nt 

yang dibe$rikan haru$s me$mpu$nyai arti pe$nting bagi konsu$me$n agar bisa me$narik 

minat konsu$me$n. 

Be$lch & Be$lch (2009) me$ngatakan bahwa promosi potongan harga 

me$mbe$rikan be$be$rapa ke$u$ntu$ngan diantaranya: dapat me$micu$ konsu$me$n u$ntu$k 

me$mbe$li dalam ju $mlah yang banyak, me$ngantisipasi promosi dari pe$saing, dan 

me$ndu$ku$ng pe$rdagangan dalam ju$mlah yang be$sar. Tu$ju$an u$tama pe$mbe$rian 

diskon harga ini u $ntu$k me$narik le$bih banyak pe$langgan, me$ningkatkan volu$me$ 

pe$nju$alan, atau$ se$bagai strate$gi pe$masaran u $ntu$k me$mpe$rke$nalkan produ$k baru$ 

yang me$re$ka ju$al. Potongan harga me$ru$pakan su$atu$ strate$gi promosi pe$nju$alan 

be$rbasis harga dimana konsu$me$n ditawarkan produ$k yang sama de$ngan harga 

yang le$bih re$ndah (Ittaqu$llah e$t al., 2020). Potongan harga (price$ discou $nt) yaitu$ 

pe$ngu$rangan harga dari harga pokok yang dite$tapkan ole$h pe$laku$ u$saha dalam 
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su$atu$ pe$riode$ te$rte$ntu$. Dalam me$ne$tapkan potongan harga, su$dah pasti pe$laku$ 

u$saha haru$s me$miliki strate$gi agar potongan harga yang dibe$rikan tidak 

me$ru$gikan (Noor, 2020). 

 Me$nu$ru$t Fe$bri e$t al.  (2019) me$ru$pakan potongan harga te$rhadap produ$k 

yang dibe$rikan ole$h pe$nju$al ke$pada konsu $me$n. Tu$ju$annya u$ntu$k me$nambah 

ke$u$ntu$ngan dan pe$ndapatan. Hal ini sangat be$rgu$na se$bagai daya tarik bagi 

konsu$me$n u$ntu$k me$laku$kan pe$mbe$lian dalam ju$mlah banyak. Ramadhan & 

E$kasari (2022) me$ngartikan Price$ Diskon adalah strate$gi promosi be$rbasis harga 

yang me$nawarkan produ$k yang sama ke$pada pe$langgan de$ngan harga  le$bih 

re$ndah dari harga normalnya. Konsu$me$n me$miliki su$du$t pandang te$rse$ndiri 

te$rhadap discou$nt, yang dimana konsu$me$n me$mandang harga dari tinggi hingga 

re$ndah me$mpu$nyai pe$ngaru$h ku$at te$rhadap niat me$mbe$li dan ke$pu$asan 

konsu$me$n. Dapat disimpu$lkan bahwa  price$ discou$nt me$ru$pakan promosi  yang 

digu$nakan dalam se$bu$ah pe$nju$alan u$ntu$k me$ningkatkan impu$lse$ bu$ying pada 

konsu$me$n. 

2.1.2.2 Indikator Price Discount 

Me$nu$ru$t  Pu$tri & Winarno (2019) indikator yang digu$nakan u$ntu$k 

me$ngu$ku$r price$ discou$nt yaitu$ : 

1. Potongan harga 

Potongan harga adalah strate$gi pe$masaran yang me$nawarkan diskon pada 

produ$k atau$ jasa te$rte$ntu$ u$ntu$k me$rangsang minat pe$mbe$li. Diskon ini hadir 

dalam be$rbagai be$ntu$k, antara lain: dalam pe$rse$ntase$ (%), ju$mlah te$tap, atau$ 

diskon pe$mbe$lian di atas ju$mlah te$rte$ntu$. 
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2. Potongan harga, be$rbe$ntu$k vou$che$r 

Vou$che$r adalah be$ntu$k diskon lain yang se$ring digu$nakan dalam du$nia bisnis 

u$ntu$k me$narik pe$langgan. Vou$che$r dapat be$ru$pa kode$ digital, kartu$ fisik, atau$ 

ku$pon yang me$mbe$rikan diskon atau$ harga te$rte$ntu$ ke$pada pe$langgan. 

3. Ku$alitas barang 

Ku$alitas yang baik me$ngacu$ pada se$jau $h mana su$atu$ produ$k me$me$nu$hi 

harapan pe$langgan dalam hal daya tahan, fu$ngsionalitas, ke$indahan, dan 

ke$andalan. Ku $alitas produ$k sangat pe$nting dalam konte$ks diskon, kare$na 

pe$langgan se$ring me$ngasosiasikan pe$nu$ru $nan harga de$ngan produ$k cacat atau$ 

ku$alitas re$ndah. 

4. Ke$se$su$aian potongan harga di display de$ngan kasir 

Diskon yang ditampilkan di rak-rak toko dan konsiste$nsi harga saat me$mbe$li 

me$ru$pakan aspe$k pe$nting dari pe$ngalaman be$rbe$lanja. Pe$rbe$daan harga dari 

harga yang di display de$ngan dikasir dapat me$nimbu$lkan ke$tidakpu$asan 

pe$langgan dan me$ru$sak re$pu$tasi toko. 

Me$nu$ru $t Nu$ru$l Azmi (2023) indikator price$ discou$nt adalah se$bagai 

be$riku$t : 

1. Be$sarnya potongan harga 

Yaitu$ u$ku$ran potongan harga yang dibe$rikan pada saat produ$k dibe$ri diskon 

2. Masa potongan harga 

Yaitu$ Jangka waktu$ yang dibe$rikan pada saat te$rjadinya diskon 

3. Je$nis produ$k yang me$ndapatkan potongan harga 

Yaitu$ ke$ane$karagaman pilihan pada produ$k yang di be$rikan diskon 
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    Se$dangkan me$nu$ru$t Ittaqu$llah e$t al. (2020) price$ discou$nt dapat diu$ku$r 

de$ngan me$nggu$nakan indikator yaitu$ : 

1. Be$sar atau$ ke$cilnya potongan harga 

Be$sarnya diskon me$mpu$nyai pe$ngaru$h yang signifikan te$rhadap daya tarik 

produ$k di mata konsu$me$n. Ke$pu$tu$san pe$rse$ntase$ atau$ nominal diskon haru$s 

strate$gis dan konsiste$n de$ngan tu$ju$an bisnis dan karakte$ristik produ$k yang 

dibe$rikan pada saat produ$k didiskon  ke$pada konsu$me$n. 

2. Pe$riode$ potongan harga 

Pe$riode$ diskon me$ngacu$ pada pe$riode$ waktu$ te$rte$ntu$ di mana diskon be$rlaku$. 

Pe$ne$ntu$an waktu$ sangat pe$nting kare$na dapat me$mpe$ngaru$hi e$fe$ktivitas 

promosi pada toko.  

3. Je$nis produ$k yang me$ndapatkan harga diskon 

Tidak se$mu$a produ$k me$me$nu$hi syarat atau $ e$fe$ktif u$ntu$k me$ndapatkan diskon. 

U$ntu$k me$ndu$ku$ng strate$gi pe$masaran dan me$njaga nilai me$re$k, para pe$laku$ 

u$saha haru$s ce$rmat dalam me$milih je$nis produ$k yang akan didiskon. 

Se$dangkan me$nu$ru$t Wahyu$di (2017), me$ngatakan Price$ discou $nt dapat 

diu$ku$r de$ngan me$nggu$nakan indikator se$bagai be$riku$t : 

1. Fre$ku$e$nsi diskon 

Fre$ku$e$nsi diskon me$nu$nju$kkan se$be$rapa se$ring pe$ru$sahaan me$nawarkan 

diskon ke$pada pe$langgannya. Fre$ku$e$nsi diskon yang dirancang de$ngan baik 

dapat me$mpe$ngaru$hi pe$rse$psi me$re$k pe$langgan dan pe$rilaku$ pe$mbe$lian.  

2. Be$saran diskon 

Ju$mlah diskon me$ngacu$ pada pe$rse$ntase$ atau$ ju$mlah diskon yang ditawarkan. 
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Pe$ne$tapan be$saran diskon se$baiknya dilaku$kan se$cara strate$gis u$ntu$k 

me$ncapai tu$ju$an bisnis se$pe$rti: Me$ningkatkan pe$nju$alan, me$nghabiskan stok, 

atau$ me$mpe$role$h pe$langgan baru$. 

3. Waktu$ pe$mbe$rian diskon 

Waktu$ pe$mbe$rian diskon me$ru$pakan faktor pe$nting yang me$mpe$ngaru$hi    

ke$be$rhasilan strate$gi diskon. De$ngan me$milih waktu$ yang te$pat, dapat 

me$ningkatkan e$fe$ktivitas u$paya promosi dan me$maksimalkan pe$nju$alan. 

2.1.3 Motivasi Belanja Hedonis 

2.1.3.1 Pengertian Motivasi Belanja Hedonis 

Aktivitas pe$mbe$lian konsu$me$n se$lalu$ didasari ole$h ke$inginannya 

(motivasi). Motivasi me$me$gang pe$ranan pe$nting dalam pe$rilaku$ pe$mbe$lian kare$na 

tanpa motivasi maka tidak akan te$rjadi transaksi ju$al be$li antara konsu$me$n dan 

pe$ngu$saha. Ole$h kare$na itu$, ke$tika ke$bu$tu $han konsu$me$n se$makin komple$ks 

timbu$l lah motif pe$mbe$lian he$donis. Dorongan motivasi mu$ncu$l dari kondisi 

stre$ss yang dise$babkan ole$h ke$bu$tu$han yang tidak te$rpe$nu$hi (R. M. Pasaribu$ & 

Siahaan, 2023). Di sisi lain, motif me$mbe$li se$cara he$donis be$rhu$bu$ngan de$ngan 

ke$bu$tu$han e$mosional individu$ u$ntu$k pe$ngalaman be$lanja yang me$nye$nangkan dan 

me$narik. 

Manfaat dari he$donic shopping motivation adalah adanya se$bu$ah 

pe$ngalaman dan rasa e$mosional. Alasannya bahwa konsu$me$n su$ka be$lanja 

he$donis kare$na me$re$ka me$nyu$kai prose$s be$rbe$lanja. Bu$kan hanya be$rtu$ju $an u$ntu$k 

me$ndapatkan barang atau$ me$nye$le$saikan misi be$rbe$lanja (me$le$ngkapi daftar 

be$lanja). Motivasi be$lanja he$donis ju$ga me$ru$pakan salah satu$ pe$rilaku$ konsu$me$n 
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dalam me$laku$kan pe$mbe$lian. Be$rbe$lanja me$njadikan se$bu$ah gaya hidu$p se$orang 

individu$ dalam ke$se$hariannya u$ntu$k dapat me$me$nu$hi ke$bu$tu$han se$rta 

ke$inginannya. Faktor te$rse$bu$t se$ringkali me$njadikan se$orang individu$ me$miliki 

sikap yang ce$nde$ru $ng he$donisme$ (Hasim & Le$stari, 2022). Me$nu$ru$t Sampu$rno, T. 

P., & Winarso (2015) yang me$ngatakan Motif be$lanja he$donis me$ru$pakan 

ke$inginan se$tiap individu$ te$rhadap su$asana ke$bahagiaan dan ke$se$nangan. Se$lain 

itu$, ke$inginan akan su$asana bahagia me$nimbu$lkan gairah, yang me$ngacu$ pada 

tingkat di mana se$se$orang me$rasa  waspada, be$rse$mangat, atau$ dalam situ$asi aktif. 

Me$nu$ru$t Pu$rnomo & Riani (2018) He$donic Shopping motive$s me$ru$pakan 

su$atu$ ke$inginan se$orang u$ntu$k me$ndapatkan su $atu$ ke$se$nangan bagi dirinya se$ndiri 

yang dapat dipe$nu$hi de$ngan cara me$ngu$nju $ngi toko online$ atau$ offline$ store$ 

de$ngan be$rbagai ke$mu$dahan yang te$lah di se$diakan. Fe$bri e$t al. (2019) 

me$nyatakan motivasi be$lanja he$donis ialah se$bu$ah motivasi dalam be$rbe$lanja, hal 

te$rse$bu$t me$mbu$at pe$rasaan me$njadi se$nang. Motivasi be$lanja ju$ga me$ru$pakan 

faktor yang sangat te$rikat se$hingga dapat me$ningkatkan pe$mbe$lian impu$lsive$. 

Kosyu$ (2014) me$ngatakan motif be$lanja he$donis me$ngacu$ pada pe$rilaku$ orang 

yang me$laku$kan aktivitas be$lanja be$rle$bihan u$ntu$k me$mu$askan ke$pu$asan diri 

se$ndiri. 

2.1.3.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi Motivasi Belanja Hedonis 

Me$nu$ru$t  ( Oze$n dan E$ngize$k, 2014) dalam L. O. Pasaribu$ & De$wi 

(2015) He$donic  shopping  motivation me$miliki be$be$rapa faktor se$bagai be$riku$t: 
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1. Adve$ntu$re$/e$xplore$shopping : Adanya  rasa  ke$ingintahu$an  u$ntu$k  me$ncari  

produ$k  yang  baru$ dan me$narik se$hingga timbu$l se$bu$ah ke$se$nangan saat 

me$laku$kan pe$ncarian produ$k. 

2. Valu$e$ shopping : Be$lanja u$ntu$k me$ncari diskon, me$ncari barang mu $rah dan 

adanya su$atu$ ke$banggaan saat me$ne$mu$kan barang diskon pada toko offline$ 

atau$ online$. 

3. Ide$a shopping : Adanya tre$n baru$, adanya mode$ dan me$re$k baru$ dan adanya 

su$atu$ ke$banggaan saat me$ne$mu$kan barang diskon pada toko offline$ atau$ 

online$. 

4. Social shopping : Be$rbagi pe$ngalaman te$ntang be$rbe$lanja ke$pada orang yang 

me$miliki minat be$lanja yang sama. 

5. Re$laxation shopping : Be$lanja u$ntu$k me$ngatasi stre$ss dan be$lanja u$ntu$k 

ke$pu$asan pribadi. 

6. Role$ shopping : Be$lanja u$ntu$k me$ne$mu $kan produ$k yang se$mpu$rna u$ntu$k 

orang lain. 

2.1.3.3 Indikator Motivasi Belanja Hedonis 

Me$nu$ru$t Maharani e$t al. (2023) motivasi be$lanja he$donis dapat diu$ku$r 

de$ngan indikator se$bagai be$riku$t :   

1. Konsu$me$n be$rbe$lanja kare$na adanya se$su$atu$ yang dapat me$mbangkitan gairah 

be$lanja konsu$me$n te$rse$ndiri.  

2. Ke$pe$rcayaan dalam be$rbe$lanja akan te$rcipta saat me$re$ka me$nghabiskan waktu$ 

be$rsama de$ngan ke$lu$arga atau$ te$man.  

3. Be$lanja adalah alte$rnatif u$ntu$k me$ngatasi ke$bosanan.  
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4. Konsu$me$n be$rbe$lanja u$ntu$k me$ngiku$ti tre$n mode$l te$rbaru$.  

5. Konsu$me$n le$bih su$ka be$rbe$lanja u$ntu$k orang lain daripada be$rbe$lanja u$ntu$k 

diri se$ndiri.  

6. Konsu$me$n le$bih su$ka me$ncari te$mpat be$rbe$lanja yang me$nawarkan diskon 

dan harga mu$rah. 

Se$dangkan me$nu$ru$t R. M. Pasaribu$ & Siahaan (2023) indikator u $ntu$k 

me$ngu$ku$r motivasi be$lanja he$donis yaitu$ : 

1. Be$rbe$lanja me$ru$pakan pe$ngalaman yang me$narik. 

Ke$tika konsu$me$n me$masu$ki se$bu$ah toko u$ntu$k me$lihat-lihat produ$k lalu$ 

tanpa disadari akan me$mu$tu$skan u$ntu$k me$mbe$li kare$na hal ini te$rjadi kare$na 

konsu$me$n me$rasakan adanya se$bu$ah ke$se$nangan yang pada akhirnya 

konsu$me$n me$laku$kan pe$mbe$lian se$cara impu$lsif. 

2. Be$rbe$lanja adalah alte$rnatif u$ntu$k me$ngatasi ke$bosanan. 

Ke$tika konsu$me$n me$laku$kan se$bu$ah aktivitas be$rbe$lanja disaat adanya 

masalah yang dihadapi, konsu$me$n pe$rlahan me$lu$pakan pe$rmasalahan te$rse$bu$t, 

rasa bosan yang me$nghilang, me$rasakan ke$be$basan dan konsu$me$n akan 

me$rasakan ke$bahagiaan atau$pu$n ke$se$nangan. Hal inilah yang dapat me$micu$ 

konsu$me$n dalam me$mu$tu$skan pe$mbe$lian  

3. Konsu$me$n le$bih su$ka be$rbe$lanja se$lain u$ntu$k diri me$re$ka se$ndiri. 

Be$rbalanja me$ru$pakan hal yang sangat disu$kai banyak orang, be$be$rapa orang 

me$rasakan adanya se$bu$ah ke$se$nangan ke$tika me$mbe$li barang u$ntu $k orang 

lain. 

4. Konsu$me$n le$bih ne$nyu$kai te$mpat be$lanja  yang  me$nawarkan  diskon  dan  
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harga yang  mu $rah. 

Se$tiap orang me$nyu$kai produ$k yang diskon dan produ$k yang ditawarkan 

de$ngan harga yang mu$rah, konsu$me$n ce$nde$ru$ng u$ntu$k me$mbe$li walau$pu$n 

tidak adanya re$ncana se$be$lu$mnya. 

5. Ke$pe$rcayaan dalam be$rbe$lanja akan te$rcipta saat me$re$ka me$nghabiskan waktu$ 

be$rsama de$ngan ke$lu$arga atau$ te$man.  

Be$lanja akan te$rasa me$nye$nangkan ke$tika pe$rgi de$ngan ke$lu$arga atau$pu$n 

te$man, ke$tika me$nghabiskan waktu$ dipu$sat pe$rbe$lanjaan se$se$orang 

me$ndapatkan informasi dari ke$lu$arga atau $pu$n te$man me$nge$nai su$atu $ produ$k 

yang me$mbu$atnya me$mu$tu$skan me$mbe$li produ$k tanpa dire$ncanakan kare$na 

ke$pe$rcayaan yang didapatnya. 

6. Konsu$me$n be$rbe$lanja u$ntu$k me$ngiku$ti tre$n te$rbaru$. 

Be$rbe$lanja de$ngan me$ngiku$ti tre$n te$rbaru$ sangat me$mu$ngkinkan se$se$orang 

me$laku$kan pe$mbe$lian impu$lsif, kare$na mode$l fashion te$rbaru$ akan te$ru$s ada 

se$hingga konsu$me$n me$rasakan su$atu$ ke$se$nangan jika me$miliki produ$k yang 

se$dang tre$nd. 

H. H. Park & Su$llivan (2009) me$nyatakan indikator u$ntu$k me$ngu$ku$r 

motivasi be$lanja he$donis me$lipu$ti : 

1. Be$rbe$lanja adalah pe$ngalaman yang sangat me$nye$nangkan 

2. Be$rbe$lanja itu$ me$mbosankan 

3. Be$rbe$lanja itu$ me$ru$pakan aktivitas me$nye $nangkan, baik me$mbe$li produ$k atau$ 

tidak. 

4. Konsu$me$n su$ka me$lihat produ$k baru$ 



25 
 

 
 

5. Saat be$rse$dih, le$bih baik jika be$rbe$lanja 

6. Konsu$me$n se$nang be$rbe$lanja tanpa me$mbu $at re$ncana be$lanja te$rte$ntu$ 

7. Be$rbe$lanja hanya bu$ang-bu$ang waktu$. 

2.1.4 Shopping Lifestyle 

2.1.4.1 Pengertian Shopping Lifestyle 

Dalam se$tiap diri se$se$orang me$re$ka me$miliki gayanya te$rse$ndiri dalam 

be$rbe$lanja. Gaya be$lanja ini yang biasanya se$ring me$mbe$dakan se$se$orang de$ngan 

orang lain dalam gaya hidu$pnya. Gaya hidu$p inilah yang akhirnya se$iring de$ngan 

pe$rke$mbangan zaman be$rkaitan e$rat de$ngan te$knologi informasi. Ke$bu$tu$han 

konsu$me$n sangat me$me$ngaru$hi gaya hidu$p atau$ life$style$ me$re$ka, di mana 

ke$giatan be$rbe$lanja me$njadi salah satu$ aktivitas favorit u$ntu$k me$me$nu$hi 

ke$bu$tu$han te$rse$bu $t. Gaya hidu$p me$nu$ru$t Kotle$r (2007) adalah pola hidu$p 

se$se$orang di du$nia yang die$kspre$sikan pada su$atu$ aktivitas, minat dan opini dari 

se$se$orang. Gaya hidu$p ini me$nggambarkan diri se$se$orang dalam be$rinte$raksi 

de$ngan lingku$ngannya. Hal ini ju$ga me$nggambarkan pola hidu$p se$se$orang dalam 

be$rinte$raksi didu$nia. Me$nu$ru$t Le$vy (2009) dalam R. M. Pasaribu$ & Siahaan 

(2023) Gaya hidu$p be$lanja adalah cara se$se$orang hidu$p, cara me$re$ka 

me$nghabiskan waktu$ dan u$ang, cara me$re$ka me$laku$kan pe$mbe$lian, dan sikap 

se$rta opini apa yang me$re$ka miliki te$rhadap du$nia te$mpat me$re$ka tinggal. Gaya 

hidu$p yang dilaku $kan se$se$orang me$nimbu$lkan sifat dan ciri baru$ bagi orang 

te$rse$bu$t. 

Me$nu$ru$t  Japarianto  dan  Su$giharto  (2012) Shopping  Life$style$ adalah  

gaya  hidu$p se$se$orang  u$ntu$k  me$mbagi  waktu$  dan  u$ang  u$ntu$k  be$rbagai  
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ke$bu$tu$han  dan  ke$inginan yang  dite$tapkan  ole$h faktor  sikap  te$rhadap  me$re$k,  

pe$ngaru$h  iklan  dan  ke$pribadian. Gaya hidu $p me$nce$rminkan ke$hidu$pan pribadi 

yang be$rhu$bu$ngan de$ngan lingku$ngannya. Hu$rse$pu$ny & Oktafani (2018) 

me$ngatakan bahwa Shopping life$style$ me$nggambarkan aktivitas se$se$orang dalam 

me$nghabiskan waktu$ dan u$ang. De$ngan adanya waktu$ lu$ang konsu$me$n akan 

me$miliki banyak waktu$ u$ntu$k be$rbe$lanja dan de$ngan u$ang konsu$me$n akan 

me$miliki ke$mampu$an  be$li yang tinggi. Gaya hidu$p adalah cara se$se$orang 

me$njalani hidu$pnya dan dite$ntu$kan ole$h cara me$re$ka me$nge$lola u$ang dan cara 

me$re$ka me$nggu$nakan waktu$ yang te$rse$dia. Se$se$orang bisa me$mahami gaya hidu$p 

dari apa yang disu $kainya dan apa yang disu$kainya (Astana, 2016). 

Cobb dan Hoye $r dalam Tirmizi e$t al. (2009) me$nde$finisikan shopping 

life$style$ se$bagai pe$rilaku$ yang ditu$nju$kkan ole$h pe$mbe$li se$hu$bu$ngan de$ngan 

se$rangkaian tanggapan dan pe$ndapat pribadi te$ntang pe$mbe$lian produ$k. Life$style$ 

dari masa ke$ masa dan shopping me$njadi salah satu$ life$style$ yang paling dige$mari 

dimasa se$karang. E$dwin Japarianto & Su$giono Su$giharto (2011) Gaya hidu$p 

be$lanja (shopping life$style$) yaitu$ cara individu$ me$nghabiskan waktu$ dan u$ang 

u$ntu$k be$rbagai produ$k, layanan, te$knologi, mode$, hibu$ran, dan pe$ndidikan. Gaya 

hidu$p be$lanja ini dite$ntu$kan ole$h be$be$rapa faktor, antara lain sikap te$rhadap 

me$re$k, pe$ngaru$h iklan, dan ke$pribadian. 

U$ntu$k me$me$nu$hi life$style$ ini konsu$me$n re$la me$ngorbankan se$su$atu$ de$mi 

me$ncapainya dan hal te$rse$bu$t ce$nde$ru$ng me$ngakibatkan impu$lse$ bu$ying. Gaya 

hidu$p me$ru$pakan cara se$se$orang me$njalani ke$hidu$pannya, gaya hidu$p yang te$ru$s 

be$rke$mbang me$njadikan ke$giatan shopping me$njadi salah satu$ te$mpat yang paling 
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dige$mari ole$h se$se$orang u$ntu$k me$me$nu$hi ke$bu $tu$han. 

2.1.4.2 Indikator Shopping Lifestyle 

Tirmizi e$t al. (2009) me$nge$mu$kakan indikator shopping life$style$ se$bagai 

be$riku$t:  

1. Ke$giatan ru$tin u$ntu$k me$me$nu$hi se$mu$a ke$bu$tu$han. 

2. Ke$giatan sosial u$ntu$k bisa be$rhu$bu$ngan de$ngan orang lain. 

3. Be$rbe$lanja de$ngan me$milih te$mpat be$rbe$lanja me$nu$nju$kan statu $s sosial 

konsu$me$n. 

Me$nu$ru$t Japarianto dan Su$giharto (2012), indikator dari Shopping 

Life$style$ antara lain : 

1. Pe$ngaru$h iklan 

Pe$riklanan me$me$gang pe$ranan pe$nting dalam me$mbe$ntu$k pe$rilaku$ pe$mbe$lian 

konsu$me$n. Dalam gaya hidu$p be$lanja, iklan tidak hanya me$mbe$rikan 

informasi me$nge$nai produ$k, te$tapi ju$ga me$mbangkitkan ke$bu$tu$han baru$ yang  

se$be$lu$mnya tidak dimiliki konsu$me$n. 

2. Mode$l te$rbaru$. 

Bagi konsu$me$n yang me$ngu$tamakan gaya hidu$p be$rdasarkan tre$n dan inovasi, 

ke$hadiran mode$l-mode$l te$rkini se$ringkali me$njadi daya tarik te$rbe$sar. Mode$l 

baru$ ini me$nce$rminkan mode$rnitas dan u$p-to-date$, me$mbu$at konsu$me$n 

me$rasa tidak ke$tinggalan zaman. 

3. Me$re$k. 

Me$re$k me$ru$pakan faktor pe$nting dalam shopping life$style$. Bagi banyak 

konsu$me$n, me$re$k bu$kan hanya se$ke$dar ide$ntitas produ$k, namu$n ju$ga e$kspre$si 
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gaya hidu$p, statu$s, dan ke$pribadian. 

4. Ku$alitas. 

Ku$alitas adalah tingkat ke$u$nggu$lan  su$atu $ produ$k dalam me$me$nu$hi harapan 

pe$langgan. Produ$k be$rku$alitas ce$nde$ru$ng dapat diandalkan, tahan lama, dan 

be$rnilai baik. 

5. Ke$pribadian. 

Ke$pribadian dalam konte$ks ini me$ngacu$ pada du$a hal : ke$pribadian me$re$k dan 

ke$pribadian konsu$me$n. Ke$du$a aspe$k ini me$mpe$ngaru$hi hu$bu$ngan yang 

dimiliki konsu$me$n  de$ngan su$atu$ produ$k atau$ me$re$k. 

Se$dangkan me$nu$ru$t Hidayat & Tryanti (2018) indikator u$ntu$k me$ngu$ku$r 

shopping life$style$ me$lipu$ti : 

1. Me$nanggapi pe$nawaran promosi pada produ$k fashion.  

Konsu$me$n se$ringkali me$manfaatkan pe$nawaran promosi u$ntu$k me$ndapatkan 

produ$k yang me$re$ka inginkan de$ngan harga le$bih mu$rah. 

2. Me$mbe$li produ $k dari brand te$rnama. 

Me$re$k-me$re$k te$rke$nal me$miliki daya tarik yang be$sar kare$na popu$laritasnya 

di masyarakat dan citra positifnya. 

3. Yakin bahwa brand te$rnama yang be$li me$miliki ku$alitas te$rbaik. 

Me$re$k te$rnama me$miliki ku$alitas te$rbaik me$njadi salah satu$ alasan u$tama 

me$ngapa konsu $me$n be$rse$dia me$mbayar le$bih u$ntu$k produ$k be$rme$re$k. 

Se$dangkan me$nu$ru$t E$dwin Japarianto & Su$giono Su$giharto (2011) indikator 

u$ntu$k me$ngu$ku$r shopping life$style$ se$bagai be$riku$t : 
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1. Me$nanggapi u$ntu$k me$mbe$li se$tiap tawaran iklan me$nge$nai produ$k fashion 

2. Me$mbe$li pakaian mode$l baru$ ke$tika me$lihatnya 

3. Be$rbe$lanja me$re$k yang paling te$rke$nal 

4. Yakin bahwa me$re$k te$rke$nal yang dibe$li adalah te$rbaik dalam hal ku$alitas 

5. Se$ring me$mbe$li be$rbagai me$re$k daripada me$re$k yang biasa dibe$li 

6. Yakin ada me$re$k lain yang sama se$pe$rti yang dibe$li 

2.2 Pengaruh Antar Variabel 

2.2.1 Pengaruh Price Discount Terhadap Impulse Buying 

Apriliyani e$t al. (2020) Yang me$nyatakan bahwa se$makin banyak price$ 

discou$nt yang ditawarkan maka se$makin tinggi tingkat pe$mbe$lian tidak te$re$ncana 

(impu$lse$ bu$ying) pada konsu$me$n. Pada e$t al. (2017) Be$rpe$ndapat bahwa price $ 

discou$nt sangat be$rpe$ngaru$h te$rhadap konsu$me$n, Ke$banyakan me$re$ka tidak 

be$rniat me$mbe$linya, te$tapi kare$na adanya diskon me$re$ka langsu$ng me$mbe$linya 

tanpa pe$re$ncanaan atau$ ke$bu$tu$han apapu$n (pe$mbe$lian impu$lsif). Me$nu$ru $t Hasim 

& Le$stari (2022) me$nyatakan bahwa price$ discou$nt sangat me$mpe$ngaru$hi impu$lse$ 

bu$ying, de$ngan adanya diskon/potongan harga dapat me$ngu$bah pe$rse$psi 

konsu$me$n pada produ$k yang ditawarkan me$njadi le$bih positif se$rta dapat 

me$mpe$ngaru$hi pe$rse$psi konsu$me$n dalam ke$pu $tu$san pe$mbe$lian  se$cara impu$lsif 

Maidah & Sari, (2022) me$nyatakan bahwa price$ discou$nt me$mpe$ngaru$hi 

impu$lse$ bu$ying, de$ngan me$mbe$rikan potongan harga de$ngan pe$mbe$lian te$rte$ntu$ 

dan pada waktu$ te$rte$ntu$ dapat me$ningkatkan pe$mbe$lian tidak te$re$ncana (impu$lse$ 

bu$ying) .  Baskara (2015) me$ngatakan se$makin positif atau$ be$sar re$spon te$rhadap 

potongan harga pada su$atu$ pe$ru$sahaan, maka akan se$makin banyak konsu$me$n 
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yang me$laku$kan pe$mbe$lian tidak te$re$ncana. Risma & Su$kmawati (2023) 

me$nyatakan bahwa se$makin se$ring pe$ru$sahaan me$laku$kan aktivitas price$ 

discou$nt, maka se$makin tinggi pu$la impu$lse$ bu$ying yang te$rjadi pada konsu$me$n 

hal ini me$nu$nju$kkan bahwa tingkat price$ discou$nt pada pe$nggu$na aplikasi shope$e$ 

me$mpe$ngaru$hi pe$rse$psi dan ke$inginan u$ntu $k me$laku$kan pe$mbe$lian se$hingga 

me$nimbu$lkan impu$lse$ bu$ying.  

2.2.2 Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis Terhadap Impulse Buying   

     Me$nu$ru $t E$. J. Park e$t al. (2006) nilai be$lanja he$donis me$mainkan pe$ran 

pe$nting dalam ke$giatan impu$lse$ bu$ying. Su$hartini e$t al. (2016) me$nyatakan bahwa 

se$makin konsu$me$n me$rasakan he$donic shopping motivation yang baik, maka akan 

me$nye $babkan tingkat Impu$lse$ Bu$ying yang se$makin tinggi. Me$nu$ru$t Nu $rtanio e$t 

al. (2022) me$nyatakan bahwa motivasi be$lanja he$donis me$mpe$ngaru$hi impu$lse$ 

bu$ying, de$ngan adanya motivasi be$lanja he$donis yang me$ru$pakan aktivitas u$ntu$k 

me$mbe$li su$atu$ produ$k, yang dimana motivasi be$rbe$lanja dipe$rkirakan akan 

me$njadi salah satu$ asal mu$la dari se$se$orang yang akan be$rbe$lanja u$ntu$k 

me$mu$askan diri tanpa me$nge$ksploitasi nilai dari barang atau$ jasa yang diambil. 

Kosyu$ (2014) yang me$nyatakan bahwa motivasi be$lanja he$donis me$miliki 

nilai yang sangat be$sar pe$ngaru$hnya te$rhadap impu$lse$ bu$ying, hal ini dikare$nakan 

ke$tika pe$langgan me$miliki rasa se$nang dan ge$mbira saat me$mbe$li se$bu$ah produ$k 

maka pe$mbe$lian se$cara tidak te$re$ncana dapat timbu$l se$cara se$ndirinya, se$hingga 

hal te$rse$bu$t dapat me$njadi se$bu$ah acu$an bagi pe$masar dalam me$ningkatkan 

pe$nju$alan produ$knya me$lalu$i motivasi be$lanja se$cara he$donis. 

 Wafiroh e$t al. (2020) me$nyatakan motivasi be$lanja he$donis  te$rdapat 
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pe$ngaru$h  signifikan te$rhadap impu$lse$ bu$ying pada konsu$me$n produ$k fashion 

u$mama galle$ry je$mbe$r. Hal ini be$rarti se$makin tinggi he$donic shopping motive$s 

konsu$me$n maka se$makin tinggi pu$la impu$lse$ bu$ying pada konsu$me$n te$rse$bu$t. 

Hidayati & Nu$vriasari (2023) me$nyatakan motivasi be$lanja he$donis  be$rpe$ngaru$h 

positif dan signifikan te$rhadap pe$mbe$lian impu$lsive$(impu$lse$ bu$ying) di ou$tle$t 

H&M Hartono Mall Yogyakarta. Hal ini be$rarti bahwa se$makin ku$at motivasi 

be$lanja he$donis se$orang konsu$me$n, maka se$makin be$sar pu$la ke$mu $ngkinan 

konsu$me$n me$laku $kan pe$mbe$lian impu$lse$ bu$ying. Motivasi be$lanja he$donis 

mu$ncu$l dari niat me$mbe$li konsu$me$n dan re$ntan te$rhadap mode$l produ$k te$rbaru $ 

yang se$makin be$rku$alitas se$hingga me$ngakibatkan pe$ningkatan pe$mbe$lian 

impu$lsif pada konsu$me$n. 

2.2.3 Pengaruh Shopping Lifestyle Terhadap Impulse Buying 

 Rahmawati (2018) me$nyatakan bahwa se$makin tinggi shopping life$style$ 

maka impu$lse$ bu$ying ju$ga akan se$makin tinggi. se$makin tinggi tingkat shopping 

life$style$ konsu$me$n atas fashion akan se$makin ku$at dan hal te$rse$bu$t ce$nde$ru$ng 

me$ngakibatkan Impu$lse$ bu$ying. Hasim & Le$stari, (2022) yang me$nyatakan bahwa 

Gaya Hidu$p Be$rbe$lanja me$mpe$ngaru$hi Impu$lse$ Bu$ying, de$ngan banyaknya waktu$ 

dan u$ang yang dimiliki se$se$orang, ditambah de$ngan gaya hidu$p yang me$nganggap 

be$rbe$lanja sangat pe$nting bagi ke$hidu$pan maka tindakan Impu$lse$ Bu$ying dapat 

te$rjadi pada masyarakat. Pe$ne$litian Wardah & Harti (2021) me$ngatakan bahwa 

shopping life$style$ me$mpe$ngaru$hi pe$mbe$lian tidak te$re$ncana se$cara positif dan 

signifikan, de$ngan me$ningkatnya gaya hidu $p be$rbe$lanja akan me$mpe$ngaru$hi 

tingginya se$bu$ah ke$pu$tu$san pe$mbe$lian se$cara impu$lsif.  
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Su$hartini e$t al. (2016) Me$ngatakan bahwa shopping life$style$ be$rpe$ngaru$h 

signifikan te$rhadap impu$lse$ bu$ying, se$makin konsu$me$n me$mbe$ri pe$nilaian tinggi 

te$rhadap shopping life$style$, maka akan me$nye$babkan tingkat Impu$lse$ Bu$ying yang 

se$makin tinggi. Ittaqu$llah e$t al. (2020) Me$nyatakan bahwa gaya hidu$p be$rbe$lanja 

(shopping life$style$) sangat me$mpe$ngaru$hi te$rjadinya impu$lse$ bu$ying, de$ngan 

ke$ce$nde$ru$ngan konsu$me$n yang me$nyu$kai ke$giatan yang be$rhu$bu$ngan de$ngan 

hobinya se$pe$rti fashion se$rta me$miliki se$le$ra, minat dan pe$ndapat te$rte$ntu$ 

te$rhadap fashion se$hingga akan ce$nde$ru$ng me$laku$kan pe$mbe$lian impu$lse$ bu$ying 

te$rhadap produ$k fashion yang dipasarkan. 

Sampu$rno, T. P., & Winarso (2015) ju$ga me$nyatakan bahwa se$makin tinggi gaya 

hidu$p be$lanja se$se$orang maka se$makin tinggi pu$la tingkat pe$mbe$lian tidak 

te$re$ncananya (impu$lse$ bu$ying). 
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2.1 Hasil Penelitian Yang Relavan 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama 

Peneliti 

Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1. Hasim & 

Le$stari (2022) 

Pe$ngaru$h 

potongan harga, 

motivasi be$lanja 

he$donis, E$-WOM 

dan gaya hidu$p 

be$lanja te$rhadap 

impu$lse$ bu$ying 

di tokope$dia 

 

Be$rdasarkan hasil pe$ne$litian 

me$nu$nju$kkan bahwa potongan harga, 

motivasi be$lanja he$donis dan gaya 

hidu$p be$lnja be$rpe$ngaru$h signifikan 

te$rhadap impu$lse$ bu$ying, namu$n E$-

WOM tidak me$nu$nju$kkan pe$ngaru$h 

signifikan se$cara parsial te$rhadap 

impu$lse$ bu$ying di tokope$dia 

2. Hu$rse$pu$ny & 

Oktafani 

(2018) 

The$ influ$e$nce$ of 

he$donic shopping 

motivation and 

shopping 

life$style$ on 

impu$lse$ bu$ying 

at consu$me$rs 

shoppe$_id 

Be$rdasarkan hasil pe$ne$litian 

me$nu$nju$kkan bahwa he$donic shopping 

motivation dan shopping life$style$ 

be$rpe$ngaru$h positif dan signifikan 

te$rhadap impu$lse$ bu$ying pada 

shoppe$_id se$cara simu$ltan 

3. Maidah & 

Sari (2022) 

Pe$ngaru$h price $ 

discou$nt, fashion 

involme$nt dan 

shopping 

life$style$ te$rhadap 

impu$lse$ bu$ying 

pada pe$nggu$na 

brand E$RIGO 

Appare$l du $ 

Sidoarjo 

Be$rdasarkan hasil pe$ne$litian me$nu$ 

ju$kkan bahwa price$ discou$nt, fashion 

involme$nt dan shopping life$style$ 

be$rpe$ngaru$h se$cara positif dan 

signifikan te$rhadap impu$lse$ bu $ying. 
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Lanjutan Tabel 2.1 

No Nama 

Peneliti 

Judul Penelitian Hasil Penelitian 

4. Fe$bri e$t al. 

(2019) 

He$donic Shopping 

Motivation, 

Shopping Life$style$, 

Price$ Re$du$ction 

toward Impu$lse $ 

Bu$ying Be$havior in 

Shopping Ce$nte$r 

Pe$ne$litian ini be$rtu$ju$an u$ntu$k 

me$nge$tahu$i pe$ngaru$h motivasi be$lanja 

he$donis, gaya hidu$p be$lanja, dan harga 

te$rhadap pe$rilaku$ pe$mbe$lian impu$lsif. 

Re$sponde$n sampe$l se$banyak 90 orang, 

pe$ngambilan sampe$l me$nggu$nakan 

te$knik accide$ntal sampling. Te$knik 

yang digu$nakan u$ntu$k pe$ngu $mpu$lan 

data me$nggu$nakan ku$e$sione$r de$ngan 

alat u$ku$r skala like$rt. Hasil pe$ne$litian 

ini me$nyatakan bahwa variabe$l he$donic 

shopping motivation,shopping life$style$, 

price$ discou$nt be$rpe$ngaru$h positif dan 

signifikan se$cara parsial dan simu$ltan 

te$rhadap impu$lse$ bu$ying be$havior 

me$nyatakan bahwa variable$ he$donic 

shopping motivation,shopping life$style$, 

price$ discou$nt be$rpe$ngaru$h positif dan 

signifikan se$cara parsial dan simu$ltan 

te$rhadap impu$lse$ bu$ying be$havior. 

5. Wahyu$ni 

& 

Rachmawa

ti (2018) 

He$donic shopping 

motivation te$rhadap 

impu$lse$ bu$ying pada 

konsu$me$n tokope$dia 

Hasilnya me$nu$nju$kkan bahwa he$donic 

shopping motivation dan impu$lse$ 

bu$ying be$rada pada kate$gori baik. 

Se$cara simu$ltan he$donic shopping 

motivation be$rpe$ngaru$h te$rhadap 

impu$lse$ bu$ying. Se$cara parsial, te$rdapat 

pe$ngaru$h positif dan signifikan 

adve$ntu$re$/e$xplore$ shopping, ide$a 

shopping, dan re$laxation shopping 

te$rhadap impu$lse$ bu$ying, se$dangkan 

valu $e$ shopping tidak be$rpe$ngaru $h 

signifikan dan social shopping me$miliki 

pe$ngaru$h signifikan ne$gatif. 
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2.1 Kerangka Konseptual 

Be$rdasarkan kajian pu$staka dan hasil-hasil pe$ne$litian te$rdahu$lu$, maka pe$nu$lis 

me$mbu$at ke$rangka konse$ptu$al se$bagai be$riku$t : 

Gambar 2.1.  

                         

   

  H H1 

 

 

 H2 

 

 H4     

 H3 

 

 

 

Su$mbe$r : Hasim & Le$stari (2022) 

Keterangan : 

X1              : Price$ Discou$nt 

X2              : Motivasi Be$lanja He$donis 

X3              : Shopping Life$style$ 

X4              : Impu $lse$ Bu$ying 

   : Garis Pe$nghu$bu$ng antara variabe$l parsial 

   : Garis pe$nghu$bu$ng antara variabe$l simu$ltan 

 

 

 

 

 

 

Motivasi Belanja Hedonis 

(X2) 

Price Discount  

(X1) 

Shopping Lifestyle 

(X3) 

Impulse Buying 

 (Y1) 
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2.2 Definisi Operasional  

De$finisi ope$rasional variabe$l pe$ne$litian dije$laskan pada bagian be$riku $t : 

Tabel 2.2 

Definisi Operasional 

No Variabe$l De$finisi Ope$rasioanl Indikator Skala 

U$ku$r 

Data 

Pe$ngu$ku$ran 

1. Impu$lse$ 

Bu$ying 

(Y) 

Pe$mbe$lian impu$lsif 

me$ru$pakan pe$mbe$lian 

yang dilaku$kan se$cara 

tiba-tiba dan dilaku$kan 

saat itu$ ju$ga tanpa 

tu $ju$an pe$re$ncanaan 

be$lanja u$ntu$k me$mbe$li 

su $atu$ produ$k te$rte$ntu$ 

te$rle$bih dahu$lu$ atau $ 

u $ntu$k me$me$nu$hi 

ke$bu$tu$han pe$mbe$lian 

produ$k yang su$dah 

dire$ncanakan 

se$be$lu$mnya. 

Su$mbe$r : Paramita 

(2015) 

1. Spontanitas 

2. Pe$mbe$lian 

tanpa 

be$rpikir 

akibatnya 

3. Pe$mbe$lian 

dipe$ngaru$hi 

ke$adaan 

e$mosional 

4. Pe$mbe$lian 

dipe$ngaru$hi 

pe$nawaran 

me$narik 

Su$mbe$r : Diah 

& Su$kmawati 

(2022) 

Like$rt Ku $e$sione$r 

2. Price$ 

Discou$nt 

(X1) 

Price$ discou$nt 

me$ru$pakan potongan 

harga te$rhadap produ$k 

yang dibe$rikan ole$h 

pe$nju$al ke$pada 

konsu$me$n 

Su$mbe$r : Fe$bri e$t al. 

(2019) 

1.Be$sarnya 

potongan harga 

2.Masa 

potongan harga 

3.Je$nis produ$k 

yang 

me$ndapatkan 

potongan harga. 

Su$mbe$r :   

Nu$ru$l Azmi 

(2023)  

Like$rt Ku $e$sione$r 
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Lanjutan Tabel 2.2 Definisi Operasional 

 

No Variabe$l  De$finisi 

Ope$rasional 

Indikator Skala 

U$ku$r 

Data 

Pe$ngu$ku$ran 

3. Motivasi 

Be$lanja 

He$donis 

(X2) 

motivasi 

be$lanja 

he$donis 

diartikan 

se$bagai 

se$bu$ah 

motivasi 

dalam 

be$rbe$lanja, 

hal te$rse$bu$t 

me$mbu$at 

pe$rasaan 

me$njadi 

se$nang. 

Su$mbe$r :  

Fe$bri e$t al. 

(2019) 

1. Be$rbe$lanja 

me$ru$pakan 

pe$ngalaman yang 

me$narik 

2. Be$rbe$lanja adalah 

alte$rnatif u$ntu$k 

me$ngatasi ke$bosanan 

3. Konsu$me$n le$bih su$ka 

be$rbe$lanja se$lain 

u$ntu$k diri me$re$ka 

se$ndiri.  

4. Konsu$me$n le$bih 

me$nyu$kai te$mpat 

be$lanja yang 

me$nawarkan diskon 

dan harga yang 

mu$rah.  

5. Ke$pe$rcayaan dalam 

be$rbe$lanja akan 

te$rcipta saat me$re$ka 

me$nghabiskan waktu $ 

be$rsama de$ngan 

ke$lu$arga atau$ te$man. 

6. Konsu$me$n be$rbe$lanja 

u$ntu$k me$ngiku$ti 

tre$nd.  

Su$mbe$r : R. M. Pasaribu$ 

& Siahaan (2023) 

Like$rt Ku $e$sione$r 
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Lanjutan Tabel 2.2 Definisi Operasional 

No Variabe$l De$finisi 

ope$rasional 

Indikator Skala 

U$ku$r 

Data 

Pe$ngu$ku$ran 

4. Shopping 

Life$style$ 

Shopping 

life$style$ 

adalah 

aktivitas 

se$se$orang 

dalam 

me$nghabiskan 

waktu$ dan 

u$ang 

1. Me$nanggapi u$ntu$k 

me$mbe$li se$tiap 

tawaran iklan 

me$nge$nai produ$k 

fashion 

2. Me$mbe$li pakaian 

mode$l baru$ ke$tika 

me$lihatnya 

3. Be$rbe$lanja me$re$k 

yang paling te$rke$nal 

4. Yakin bahwa me$re$k 

te$rke$nal yang dibe$li 

adalah te$rbaik 

dalam hal ku$alitas 

5. Se$ring me$mbe$li 

be$rbagai me$re$k 

daripada me$re$k 

yang biasa dibe$li 

6. Yakin ada me$re$k 

lain yang sama 

se$pe$rti yang dibe$li 

Su$mbe$r : E$dwin 

Japarianto & Su$giono 

Su$giharto (2011) 

Like$rt Ku $e$sione$r 

 

2.6 Hipotesis 

H1 : Didu$ga Price$ Discou$nt be$rpe$ngaru$h positif dan signifikan te$rhadap Impu$lse$ 

Bu$ying 

H2 : Didu$ga Motivasi Be$lanja He$donis be$rpe$ngaru$h positif dan signifikan 

te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying 
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H3: Didu$ga Shopping Life$style$ be$rpe$ngaru$h positif dan signifikan  te$rhadap 

Impu$lse$ Bu$ying 

H4 : Didu$ga Price$ Discou$nt, Motivasi Be$lanja He$donis dan Shopping Life$style$ 

be$rpe$ngaru$h positif dan signifikan te$rhadap Impu$lse$ Bu$ying 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


