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ABSTRACT

The purpose of this study was to determine.the efi ct of price, lifestyle,
promotion and product quality on impulse buyii 9 7« uiline products in ths
perspective of Islamic economics in Islamic ( conon. ¢s students in Yogyakarta.
This research is a quantitative study with = sample of 100 respondents. Tric
sampling technique uses the Lemesho. ! for...c'a. Data was collected throug. a
questionnaire using the Google< orm. T. 2 analysis used includes validity test,
reliability test, classical assumntion wc>t, multiple linear regressio > a.o"sis, partial
test (t test), simultaneous ‘est (7. at), coefficient of determinaitc “est (R2). The
“<igi ificant effect on
impulse buying (YY) «2sed on 1 1e results of the t-test (2.210) > .*able (1.6610). The
lifestyle variab’: (X2 has a positive and significant ¢ *fect or impulse buying (YY)
based on th=","~u™, of the t-test (2.287) > t table (1.0. 22 The promotion variable

results showed that the pri 2 varia'ie (X1) had a positive -2

(X3) haz » pos’...=21d significant effect on impuls. buying () based on the results
of th_ t-test (- 100) > t table (1.6610). and the product quality variable has a positive
ana _2.ifice’. effect on impulse bu/ing (37 hased on the results of the t-test (4.160)
>t able \1.6610).

keywords: Price, Lifes* ‘le, Pror otion, Product Quality, Impulse Buying
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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahu’ »engar. 1 harga, gaya hidup,
promosi dan kualitas produk terhadap impulse buyi o pada produk online dalar.
perspektif ekonomi islam pada mahasiswa ekono i syariah di yogyakarta.
Penelitian ini merupakan penelitian kuantita. € dengan sampel 100 respo: den
Teknik pengambilan sampel mengauna. anurius Lemeshow. Data dikumpulkn
melalui kuesioner menggunakan._~ogle foi m. Analisis yang digunakan meliputi uji
validitas, uji reabilitas, uji astmsi Klas. '« analisis regresi linier her tanu. =i parsial
(uji t), uji simultan (uji F)..y1 oefisien determinasi (R2) 1 sil penelitian
menunjukkan bahwa varchel. birga (X1) berpengaruti oottt dan signifikan
terhadap impulse _hu,ing (Y berdasarkan hasil uii t- hituny (2,210) > t tabel
(1,6610). Vari.oel o .ya hidup (X2) berpengaruh pos.:if da'. signifikan terhadap
impulse bryimg () berdasarkan hasil uji t- hiune (2,287) > t tabel (1,6610).
Variabar, ror osi (»<3) berpengaruh positif dan sig: ‘fikan terhadap impulse buying
(Y)Y erdasarke 2 hasil uji t- hitung (2.100) > t tabel (1,6610). dan variabel kualitas
=m2ad’ berpingaruh positif dan sigr ifik?: '« hadap impulse buying () berdasarkan
has  uji t- hitung (4,160) > t tehel (1,6610®

kata kunci: Harga, G7, > Hidup, Promosi, Kualitas Produk, Impulse Buying
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Pesatnya perkembangan tekn¢ cgi.info. masi dan komunikasi berdan n7.\
pada perubahan diberbaga® bidang  seperti sosial, ekonomi, politik, dan
budaya, serta berdam; =k paa.. perubahan gaya hiduo, ter w2tk pola
konsumsi serta car» L 7;aalan Jan berbelanja masyarakat.

Dalam per. »mbanga dan kemajuan zaman sekarar. . ini, perekonomian
dunia mrauntu kita untuk mencari peluana kerja 'an b7 karya dengan kreatif
aga’ mer Jap.t pekerjaan atau industri y ng potensial untuk memenuhi
penday. >tan yang maksimal sehingga memenuni kebutuhan hidup (Yunadi &

srdivanti, 2018). Di era ini, nasv . a. at memanfaatkan teknologi informasi

dan komunikasi untuk® wchelivGan/atau menjual barang dan/atau jasa
melalui internet. F-nomenc. ini dikenal dengan perdagangan elektronik atau
e-commerce. Fenomena 2-commerce menyediakan pilihan cara berbelanja
bagi masvAare 1at dengan tidak perlu datang langsung ke toko (Rozama;, Nia
Anga. Mirt Aust matrisna; et al., 2019).

Me ot riset platform manajemen media sosial HootSuite dan agensi
“iarkeing sosial We Are Social bertajuk “Global Digital Report 20207,
ha.npir 64% penduduk Indonesia sudah terkoneksi dengan jaringan internet.

Riset yang dirilis pada akhir Januari 2020 itu menyebutkan, jumlah pengguna



internet di Indonesia sudah mencapai 175,4 juta ¢ w2o.dan 72,1 juta orang

total penduduk Indonesia (KumparanTECH, 2020).

Gambar 1. 1 Jumlah Peaggu: 2 /nternet

TOTAL C
POPULATION ) TONS JSERS MEDIA USERS

175.4
MILLION MILLION

vs. POPULATION PENETRATION

124%

éun be.» Kumparan 2020

Se. :ng dengan era perdagangan bebas, hempir setiap perusahaan ingin
r.endaatkan segmen pasar / ang o=''as-luasnya. Hal ini didukung dengan
teknologi internet dan be 2~0ai softwire di internet yang semakin mudah bagi
pengguna. Berkat t.knolog ™ semua sekarang jadi serba mudah dan praktis.
Internet telah membua. interaksi bisnis menjadi multiaspek. Sekarang orang
bisa melan "kan bisnis, seperti membeli sesuatu, bertransaksi, dan
menj¢ ank< 1 ngsi-fungsi bisnis melalui internet. Inilah yang dimaksud
<engar E-Cummerce, berarti transaksi bisnis melalui internet di mana pihak-
piha. vang terlibat melakukan penjualan atau pembelian atas produk atau jasa
(M awarni, 2018).

Pesatnya jaringan internet juga secara tidak langsung membawa fenomena
baru atau gaya hidup baru di kalangan masyarakat yang suka memanfaatkan

fasilitas internet, salah satunya adalah belanja online. Ada banyak produk



online yang ditawarkan seperti produk fashion, < .2'troni,. kosmetik, dan
lain-lain yang ditawarkan di internet dan menawarkar: \emudahan dalam cara

berbelanja dan pembayaran.

Dari data yang terbitkan Badan Pusc Statistik (BPS) selama tahun ?01lc
transaksi dari 13.485 usaha:e-cc nrierce sebanyak 24.821.916 transar i
dengan nilai transaksi ya',g m.capal 17,21 triliun rupiah. m2ri data tersebut
bisa dikatakan bahw! rata . setiap usaha e-commerce n 2. .Kan transaksi
selama tahun 2018 se.2r;uk 1.841 kali dengan rata rata .. ai transaksinya
sebanyak 94 “ibowresiah (Rozama;, Nia Araraini Kusumatrisna; et al.,
2019

Gambar 1. 2 Jumlah Transaksi E Commerce 2018

SaKas

24,82 Juta Transaksi

Sumber: P72 Desember 2019

Da umiah transaksi yang diterbitkan Badan Pusat Statistik (BPS), lebih
fari . juta transaksi yang dilakukan selama tahun 2018 di bebrapa E-
Commerce, dengan demikian tidak menutup kemungkinan akan terjadinya
Impulse Buying (keputusan tidak terencana untuk membeli sebuah produk

atau jasa).



Menurut Utami (2011), fenomena impluse buy ..z.tidan hanya terjadi di
Indonesia, tapi juga di negara-negara lain, tetani impt " se buying di Indonesia
cenderung lebih besar dibandingkan cngari rcgara-negara lain di As'a
Tenggara. Pendapat tersebut juga diac'<u .y oiciv pendapat Menurut St sonta
(2007), sebagian besar konsume: . Inc...omia memiliki karakter unplan: =d
(Miranda, 2016).

Menurut Kharis (~.011) menyeoutkan bahwa impulsc >t viry atau biasa
disebut juga unpla. 2ed pi+chase, adalah perila. '« “2ran¢ d.mana orang
tersebut tidak  merep.anakan sesuatu dalam berbe.anja. Konsumen
melakuke > irrpulse buying tidak berpikir w. =tk mic>oeli suatu produk atau
m¢ ek te. oot Mereka langsung melakukai pembelian karena ketertarikan
para me. 2k atau produk pada.~@at itu juga. Kegiatan berbelanja seseorang
pe'2 awalnya dimotivasi olei =.otif \ ung bersifat rasional, yakni berkaitan
dengan manfaat yang dik rik7.1 ¢ci2h produk tersebut. Namun, ada nilai lain
yang turut meme. qaruhi  egiatan belanja seseorang, yakni nilai yang
bersifat emosional atau yang dikenal dengan istilah hedonis. Menurut Silvera
pembe! an impcsif adalah kesenangan yang didorong oleh pencapaian tujuan
yary cersifat b.donic (Kelly, 2015).

I”ipulse Buying tidak hanya terjadi pada orang dewasa saja, tetapi terjadi
juganada remaja. Remaja yang masih melakukan pencarian jati diri sangat
raudah terpengaruh untuk melakukan keputusan impulse buying dengan

alasan harga yang ditawarkan cukup murah.



Harga merupakan salah satu faktor penentu kc'c=2en a.'am menentukan
suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk n .upun jasa. Pengusaha
perlu memperhatikan hal ini, karena dilam | ='saingan usaha harga yary
ditawarkan oleh pesaing bisa lebih >0 & "Gciigan kualitas sama b ow.ian
dengan kualitas lebih baik. Sehing 'a 07 «.»penentuan harga produk atau j sa
yang dijual, baik perusaa.n besar maupun usaha kecil sekalipun harus
memperhatikan kons::men dan para pesaingnya (Agliyya ,“ \17,.

Tidak sedikit pui..nembe.i tergiur dengan harg. 224 12urah di jasa E-
Commerce ¥21y “‘dak tr /encana, tapi karena harga yang u.:awarkan pembeli
ingin me.xbe’, produk tersebut tanpa m' ... 'sirkai. “pakah barang tersebut
be runa .ltidaknya. Seperti penelitian ya g dilakukan oleh Mufti Hasan
Alf.uni acigan judul Pengaruh H'orga dan Promosi Terhadap Impulse Buying
Fc2 Produk Online Menuruo—«onor 1i Syariah menunjuk bahwa variabel
harga mempunyai penga. th » aig signifikan terhadap impulse buying baik
secara partial mar.p. 2 secare simultan (Alfani, 2020).

Faktor lain yang dapat memberi gambaran terkait faktor lingkungan dalam
memer daruhi  aoutusan pembelian konsumen adalah gaya hidup. Gaya
hic'Z. seseorar g merupakan fungsi karakteristik atau sifat individu yang
s.d27 dibentuk melalui interaksi lingkungan orang yang semula tidak boros
(herrat) menjadi pemboros setelah bergaul dengan orang-orang pemboros.
waya hidup seseorang memengaruhi perilaku pembelian dan dapat
menentukan banyak keputusan konsumsi perorangan (Dinta Windyaning

Pramesty, 2020).



Menurut Kotler (2002:192) gaya hidup merupal .»cuatu | 0la seseorang di
dunia diekpresikan dalam aktivitas, minat_dan « Jininya. Gaya hidup
mengambarkan keseluruhan diri sesedrang ,ang berinteraksi denga.i
lingkungannya (Nato, 2018). Keane: 2t¢ juwwi perilaku konsumen < .iam
memenuhi kebutuhan dapat diliha dar: wcrakteristik gaya hidupnya, dim. 1a
orang melakukan kegiatar u.'am mei 2enuhi kebutuhannya seperti pekerjaan,
hobi, belanja, hiburn, olahraga, minat berdasarkan "' it viran terhadap
produk yang diingin: 2n, sert< pendapat seseorang te. .20 £ :oadk yang akan
dibeli sehina2a ¢ 2nat m .mpengaruhi perilaku-keputusan kasnsumen.

Semar’n ‘ertambahnya zaman dan® comaki.anggihnya teknologi,
se: 'akin/.o'=inbang luas pula penerapan ¢ tya hidup oleh manusia dalam
keF.dupa: sehari-hari. Gaya ‘*"dup adalah pola hidup seseorang yang
ai.V.akan dalam kegiatan v, dar pendapatnya dalam membelanjakan
uangnya dan cara menga. kas.x«.” waktu. Brandon dan Froney menyatakan
bahwa gaya hidp "erasal " ‘'ari nilai-nilai dasar individu yang mendasari
perilaku konsumen seseorang yang dapat merefleksikan suatu trend dan gaya
berpakz.an ora: » tersebut. Gaya hidup ini memengaruhi perilaku seseorang
yary kiirnya aenentukan pilihan konsumsi seseorang (Mawarni, 2018).

(aya hidup hedonis yang berorientasi pada kesenangan, umumnya banyak
di teraukan dikalangan remaja pembeli dengan umur lebih muda mempunyai
recenderungan perilaku impulsif lebih besar dari kelompok umur diatasnya.
Hal tersebut dikarenakan remaja masa kini dihadapkan pada pilihan gaya

hidup yang kompleks. Remaja yang masih pada tahap pencarian identitas diri,



jadi banyak meniru apa yang dilihat dan didengar<.c<* ling. :inganya (Kelly,
2015). Selain itu, remaja biasanya mudah dinengai ni oleh rayuan iklan,
mudah terpengaruh oleh perubahan; sen. < cenderung boros dala:i
menggunakan uangnya (Sari, 2009). . 'ai ... w.aukung oleh Mangkui ~g2%a
(2005) bahwa kelompok masyarc<at = «..z menjadi target potensial dai m
pemasaran produk, baik p'c'uk darr rerusahan lokal maupun internasional,
adalah masyarakat y#'i1g berada pada kelompok usia remc .t <e'.y, 2015).
Banyak yang mei_adi fak:or terjadinya pembeli -.:z.me’akukan impulse
buying karen2.1icava in4in mengikuti trend stupaya terlihct keren, kekinian,
dan lain ~=b7gjainya. Faktor sosial juga’sca2at ni>pengaruhi akan gaya
hi¢ 10 se.ceomang yang terpengaruh dengan orang terdekat mereka seperti
ter an, ke munitas dan masih bar;ak lainnya. Melihat fenomena tersebut tidak
0. 7. dipungkiri bahwa interi.>*"uamp k yang luar biasa bagi penggunanya,
dan berdampak pada pola ner* ancrakses informasi pada berbagai generasi.
Terdapat bebe a,. > kelom, ok generasi mulai dari Silent Generation (1928-
1945), Baby Boomers (1946-1964), Generasi X (1965-1980), Generasi Y
(1981-"4yv0), h.»aga Generasi Z (1997). Generasi Z (kelahiran 1997 ke atas)
ad7..yeneras’ setelah generasi Y atau biasa disebut milenial identik dengan
y 1¢.asl yang tumbuh bersama dan bergelimang dengan teknologi. Sejak
rahir penemuan teknologi awal milenium ketiga seperti komputer,
cmartphone, hingga perangkat digital lain seolah menunngu mereka

(Islahuddin, 2020).



Kini semakin banyak Generasi Z yang menggu: .20 laycnan internet dan
belanja secara online di beberapa e-commeree tanah .1r. Semakin tingginya
Generasi Z yang belanja online tentun/a juc= narus mempertimbangkai
kebutuhan dan manfaatnya supaya teri. 2C « uw« Jembelian impulsif (i vo's2

buying) yang mubadzir dan tentcnya ...2* tersebut dilarang dalam aga 1a

islam.
Dalam Islam, korsumsi_tidak dapat dipisahkan dari .2t n2"1 keimanan.
Peranan keimanan ri.»0jadi t71ak ukur penting karei. - .:2ma.an memberikan

cara pandarz.a.nia ye g cenderung mempengaruhi kep.ibadian manusia.
Keimana. sargat mempengaruhi kuantita: vo= kua, s konsumsi baik dalam
be tuk k. @22an material maupun spiritual. <onsumsi harus memerhatikan
tins «at ri.aslahah, yaitu pada dir*=endiri, keluarga dan kepentingan maslahah
0 4 banyak bahkan harus a.“Ziat. A aran Islam mengajarkan untuk hidup
sederhana, dan menjauhi sikz o <uros (mubadzir) dan bermewah-mewahan
(Alfani, 2020).

Beberapa fakta diatas yang menjadikan alasan penulis melakukan
penelit’.n pada ~ahasiswa ekonomi syariah yang ada di Yogyakarta, dimana
ma".. 'swa sekarang merupakan Generasi Z yang lahir dan besar di zaman
s.rbteknologi.

Jumlah Generasi Z yang belanja secara online adalah sembilan persen dari
vmpat puluh empat juta total pengguna internet di Indonesia (Islahuddin,

2020), sehingga kenyataan ini alasan penulis untuk melakukan penelitian



pada mahasiswa ekonomi syariah yang belar .conlin>. yang ada di

Yogyakarta.

Batasan Masalah

Dalam penelitian ini penulis_batas, <husus pada mahasiswa ekc om
syariah yang berada di Yogya. ar.a dikarenakan mahasiswa saat i
merupakan generasi, din.ana _2neras: Z tumbuh dan kem'2na pada zaman
yang serba teknologi Has*" sc «vei sosial ekonomi nasionai ‘C znas) terdapat
sembilan persen gener. xi“Z uelanja secara online dari «Mpae; Hluh empat juta

jiwa yangern gu. 2k internet (Islahuddin, 2220).

Rur.usal M salah

Be. ‘asarkan dari latar belakang yang uiuraikan diatas maka dapat
“irum: skan masalah sebagai/serik: .

1. Bagaimana pengai «.2arga *2"1iadap impulse buying?

2. Bagaimana p<ngaruh saya hidup terhadap impulse buying?

3. Bagaima pengaru. -nromosi terhadap impulse buying?

4. Baoan. ”na pengaruh kualitas produk terhadap impulse buying?

Tuiwa-enelinian

Alapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui sebagai
Jerikuc

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap impulse buying.

2. Untuk mengetahui pengaruh gaya hidup terhadap impulse buying.

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap impulse buying.
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4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk . hadap ‘mpulse buying.

Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan berm nfaat »aik secara teoritis maugdn
secara praktis. Hasil penelitian ini juga ." harapkan dapat memperkuat " 2ori-
teori yang telah banyak dikemukc#'i oleh para ahli. Secara praktis ha. il
penelitian ini diharapkan‘oerti.2nfaat vagi:
1. Bagi Penulis
Penelitian ini ai. are <an dapat untuk menerag'<an = tode atau ilmu
yane di ro.ahoselama perkuliahan da. - melatih. untuk menganalisa
~o. Tiv 4lahan yang ada serta mencar per c'2sdiannya.

< Pagi Akademisi

Tenelitian ini diharapke 1 dar7.Cxbagai bahan rujukan bagi para peneliti
yang ingin mempg - =lam 220elitian tentang impulse buying dalam

perspektif ek<nomi It am

3. Bagi Masyarakat
Per.ciitia. ini diharapkan dapat memberikan pertimbangan kepada
twoyarak at untuk membeli suatu produk atau jasa memikirkan terlebih
uanu:d manfaatnya agar tidak menjadi sia-sia di kemudian hari yang
pelanja online di jejaring sosial maupun e-commerce yang ada di

Indonesia.
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