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ABSTRAK 

 
DIYAH FITRIYANI. Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis dan Potongan 
Harga Terhadap Pembelian Impulsif Dengan Emosi Positif Sebagai Variabel 
Moderating (Studi Kasus Konsumen Muslim Tokopedia di Kecamatan 
Buaran Kabupaten Pekalongan). 
 
 Fenomena E-commerce yang semakin popular berdampak pada perilaku 
konsumen dalam hal berbelanja. Masyarakat lebih senang menggunakan e-
commerce untuk mencari atau membeli produk yang mereka butuhkan. 
Peningkatan perilaku konsumen secara online dapat meningkatkan kecenderungan 
untuk melakukan pembelian impulsif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
menganalisis pengaruh motivasi belanja hedonis dan potongan harga terhadap 
pembelian impulsif dengan emosi positif sebagai variabel moderating. 
 Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode pengumpulan 
data dalam penelitian ini adalah kuesioner yang telah diuji valid dan reliabel dengan 
menggunakan sampel sebanyak 97 responden. Teknik pengambilan sampel 
menggunakan accidental sampling dengan rumus Wibisono. Penelitian ini 
menggunakan metode analisis data uji regresi linier berganda dan MRA dengan 
bantuan SPSS 24. 
 Hasil penelitian ini menunjukan bahwa motivasi belanja hedonis secara 
parsial berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Potongan harga 
berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif, Kemudian emosi positif tidak 
memoderasi motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif, emosi positif 
tidak memoderasi potongan harga terhadap pembelian impulsif. 
  
 
Kata kunci: Motivasi Belanja Hedonis, Potongan Harga, Emosi Positif, 
Pembelian Impulsif.
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ABSTRACT 

 
DIYAH FITRIYANI. The Effect of Hedonic Shopping Motivation and Price 
Discounts on Impulse Buying Purchases with Positive Emotions as Moderating 
Variables (Case Study of Muslim Consumers of Tokopedia in Buaran District, 
Pekalongan Regency). 
 
 The increasingly popular E-commerce phenomenon has an impact on 
consumer behavior in terms of shopping. People prefer to use e-commerce to find 
or buy the products they need. Increased consumer behavior online can increase 
the tendency to make impulse buying. The purpose of this study was to analyze the 
effect of hedonic shopping motivation and price discounts on impulsive purchases 
with positive emotions as a moderating variable. 
 This research is a type of quantitative research. The data collection method 
in this study is a questionnaire that has been tested valid and reliable using a 
sample of 97 respondents. The sampling technique used accidental sampling with 
the Wibisono formula. This study uses multiple linear regression test data analysis 
methods and MRA with the help of SPSS 24. 
 The results of this study indicate that hedonic shopping motivation partially 
has a positive effect on impulse buying. Price discounts have a positive effect on 
impulse buying. Then positive emotions did not moderate the hedonic shopping 
motivation towards impulse buying, positive emotions did not moderate the price 
discount on impulsive  
purchases. 
 
 
Keywords: Hedonic Shopping Motivation, Discounts, Positive Emotions, Impulse 
Buying.
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Di masa modern ini, ilmu pengetahuan serta teknologi berkembang 

sangat pesat. Perkembangan dibidang teknologi sangat berpengaruh terhadap 

kehidupan manusia, terkhusus dengan munculnya internet. Internet sudah 

menjadi kebutuhan bagi manusia dalam berbagai bidang. Salah satunya yakni 

kemudahan dalam aktivitas berbelanja secara online. aktivitas berbelanja 

secara online sudah menjadi trend sekarang ini. Karena melalui internet 

transaksi bisa dilakukan tanpa adanya batasan ruang dan juga waktu. 

Sejalan dengan berkembangnya internet, muncul berbagai situs-situs jual 

beli online. salah satunya e-commerce. Turban berpendapat dalam (Tirtaasari 

et al., 2021) bahwasannya E-commerce ialah proses jual beli, pemindahan 

maupun pertukaran produk, layanan serta informasi dengan menggunakan 

jejaring internet. Secara umum e-commerce memberikan kemudahan bagi 

penggunanya yaitu dengan menghemat waktu, bisa dilakukan di rumah saja. 

Dengan menggunakan e-commerce konsumen dapat membandingkan merk 

barang, harga, serta melakukan pemesanan dimanapun dan kapanpun (Liantifa 

& Haryono, 2022).  

Di Indonesia e-commerce mengalami pertumbuhan yang sangat cepat 

dan semakin besar yang mengakibatkan lahirnya perusahaan-perusahaan e-

commerce yang menawarkan keuntungan serta kemudahan yang bermacam-

macam salah satunya yakni Tokopedia. Tokopedia menempati urutan pertama 
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yang termasuk perusahaan e-commerce yang paling banyak dikunjungi 

konsumen. Hal ini menjadikan Tokopedia disukai dan diminati oleh konsumen, 

ini dikarenakan Tokopedia selalu menghadirkan fitur yang lebih interaktif serta 

tema serta tema yang berbeda disetiap moment. Berdasar pada kemudahan yang 

ada, konsumen cenderung lebih memilih guna berbelanja via online dibanding 

melakukan perbelanjaan secara offline. Tokopedia memberikan fasilitas untuk 

penjual dengan memberikan kemudahan dalam menjual dagangannya serta 

serta memebrikan fasilitas pembayaran yang aman kepada pembeli. 

Keberadaan Tokopedia menjadikan konsumen lebih menyukai melakukan 

perbelanjaan secara online dalam rangka pemenuhan kebutuhan. Hal ini 

menjadikan konsumen bisa dengan mudah membeli barang yang mereka 

butuhkan.  

Gambar 1.1 

Pengunjung E-commerce 2021 

 
Sumber : (Databoks, 2021) 
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Dari gambar 1.1 berdasarkan presentase jumlah kunjungan e-commerce 

yang dirilis oleh IPrice, jumlah kunjungan bulanan tertinggi pada kuartal III-

2021 dipimpin oleh tokopedia, rata-rata kunjungan perbulannya sebanyak 

158.136.700 atau 158,1 juta. Disusul dengan Shopee yang menduduki 

peringkat kedua perusahaan e-commerce yang menguasai pasar berdasarkan 

jumlah kunjungan bulanan pada kuartal III 2021. Rata-rata kunjungan 

perbulannya sebanyak 134.383.300 atau sebesar 134.4 juta. Presentase tersebut 

menjadi urutan tertinggi dibandingkan dengan e-commerce lainnya seperti 

Bukalapak, Lazada, Blibli, Orami, Ralali, Bhineka, JD ID serta Zalora 

(Databoks,2021). 

Tokopedia merupakan perusahaan e-commerce yang paling banyak 

dikunjungi. Tokopedia berdiri pada 6 Februari 2009 yang didirikan William 

Tanuwijaya bersama Leontinus Alpha Edison. Kemudian diresmikan secara 

publik pada 17 Agustus 2009 dibawah naungan PT. Tokopedia yang 

merupakan perusahaan perdagangan elektronik atau sering disebut toko online. 

Setelah resmi diluncurkan, perkembangan Tokopedia dinilai cukup cepat. 

Tokopedia mengadopsi model bisnis marketplace dan mall online online, yang 

membuat setiap individu, toko, serta brand berkemungkinan memiliki dan 

mengelola toko online-nya sendiri (Stodocu.com).  

Konsumen akan selalu ingin mengikuti perkembangan karena banyaknya 

produk di Tokopedia, terutama untuk penawaran khusus, seperti diskon. 

Tokopedia memudahkan belanja online, mulai dari harga, iklan dan metode 

pembayaran yang memanjakan pelanggan dengan menjadi rumah untuk 
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berbelanja. Konsumen akan tertarik melakukan pembelian ulang karena adanya 

manfaat dari kemudahan berbelanja online yang kemudian akan timbul 

perilaku konsumtif. Perilaku konsumtif yang terjadi terus-menerus mendorong 

seseorang untuk melakukan pembelian tanpa direncanakan (impulse buying). 

Pembelian implsif bisa mengarah pada perilaku pemborosan, mewah serta 

berlebihan. Hal semacam ini tidak diperbolehkan dalam Islam.  

Menurut Adiputra dalam (Themba et al., 2021) pembelian impulsif 

adalah pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya. Pembelian 

impulsif perilaku pembelian dengan tingkat pengambilan keputusan yang cepat 

dan dampak emosional akan merasakan kepuasan. Pembeli impulsif nampak 

tidak mencerminkan pikiran dalam berbelanja dan secara emosional tertarik 

terhadap suatu produk demi memenuhi kepuasan dengan segera tanpa 

memperhatikan dampak negatif dari hal yang dilakukan tersebut. Pada saat 

melakukan pembelian awal, membuat konsumen bisa saja termotivasi untuk 

membeli produk atau jasa karena faktor kegunaan yang dibutuhkan. Tetapi 

selain dorongan karena kebutuhan, konsumen juga pada akhirnya dapat 

membeli produk tersebut karena dorongan emosional untuk memenuhi 

kesenangan (hedonic). Dapat dilihat dalam hal ini konsumen yang melakukan 

impulse buying bertujuan untuk mencari kesenangan dalam berbelanja, yang 

juga dikenal dengan perilaku motivasi belanja hedonis.  

Dengan adanya kemudahan semakin beragam yang ditawarkan 

Tokopedia menjadikan seseorang ingin melakukan pembelian impulsif. Yakni 

pengalihan dari fungsi belanja ke gaya hidup. Dulu melakukan perbelanjaan 
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hanya sebatas memenuhi kebutuhan hidup, namun kini berbelanja telah 

menjadi suatu gaya hidup (Mamuaya, 2018). Berawal dari gaya hidup timbulah 

perilaku motivasi belanja hedonis. Motivasi belanja hedonis yakni seseorang 

melakukan suatu tindakan berbelanja dikarenakan mereka senang merasa 

senang saat melakukan perbelanjaan baik offline maupun online. rasa senang 

semacam ini datang dari dalam diri mereka, dikarenakan melakukan 

perbelanjaan bisa menghilangkan penat akibat dari segala macam aktivitas 

sehari-hari. Hal ini dapat membuat seseorang tertarik secara tiba-tiba tatkala 

melihat koleksi produk terbaru yang belum mereka miliki sebelumnya serta 

tawaran berbagai promo menarik. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Andi Erna 

Mulyana, dkk yang berjudul “Pengaruh Promosi, Atmosfer Toko, dan Motivasi 

Belanja Hedonis Terhadap Pembelian Impulsif Konsumen Ritel Modern di 

Kota Batam” menujukan bahwa motivasi belanja hedonis berpengaruh secara 

signifikan terhadap impulsif buying (Mulyana & N.I, 2020). Sedangkan pada 

penelitian yang dilakukan oleh Khalid Hamzah Prasetia dengan judul 

“Pengaruh Hedonic Shopping Motivation, Promotion, dan Shopping Lifestyle 

Terhadap Impulse Buying pada Konsumen Shopee pada mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Magelang” menunjukan bahwa motivasi belanja 

hedonis tidak berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif 

(Prasetia, 2020) 

Strategi yang dilakukan Tokopedia guna mendorong konsumen 

melakukan pembelian impulsif, yakni dengan memberikan potongan harga. 
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Konsumen akan melakukan pembelian impulsif setelah mereka mengevaluasi 

informasi yang ada didalam toko seperti ada potongan harga. Potongan harga 

merupakan strategi pemasaran yang paling efektif dalam suatu bisnis online. 

potongan harga akan membuat konsumen bersifat lebih konsumtif sehingga 

mempunyai keinginan membeli suatu produk walaupun sebenarnya tidak 

terlalu membutuhkannya. Menurut Tjiptono dalam (Artana et al., 2019), 

potongan harga merupakan pemotongan harga suatu produk dari harga 

normalnya pada periode tertentu. Pemotongan harga ini sering digunakan 

sebagai salah satu strategi pemasaran baik secara online maupun offline. 

Dengan adanya potongan harga maka akan menarik seseorang melakukan 

pembelian impulsif.  

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh George Rizki 

Wibowo,dkk yang berjudul “Pengaruh Diskon Harga Terhadap Perilaku 

Pembelian Impulsif Secara Online Pada Pengguna Aplikasi Shopee” 

menunjukan bahwa potongan harga berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif (Wibowo & Sari, 2021). Sedangkan pada penelitian yang 

dilakukan oleh Lailiyah Purnama Wulandari,dkk dengan judul “Peran 

Discount Price, Emosi Positif, dan Faktor Situasional Terhadap Impulse 

Buying Produk Fashion di Ramayana Departement Store Banyuwangi” 

menunjukan Discount Price tidak berpengaruh terhadap impulse buying 

(Purnama Wulandari et al., 2019).  

Selain motivasi belanja hedonis dan potongan harga, emosi positif juga 

berperan menjadi salah satu faktor impulse buying. Emosi positif dapat timbul 
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saat sebelum dan sedang melakukan pembelian yang dapat mengarah kepada 

impulse buying. Menurut Marie dan Victor dalam (Jinny et al., 2022) 

menyatakan bahwa belanja hedonis berpengaruh secara langsung terhadap 

emosi positif konsumen. Faktor kesenangan yang dirasakan merupakan hasil 

dari emosi positif dari dalam diri konsumen. Perasaan senang, antusias, 

bergairah, dan ingin memiliki merupakan bagian dari emosi positif. Dengan 

adanya fitur menarik yang diberikan Tokopedia seperti potongan harga, iklan, 

bayar ditempat dan lain sebagainya seehingga seseorang yang melihat tersebut 

akan muncul suasana hati yang senang. Dan dengan adanya gaya hidup yang 

terus ingin berbelanja menjadikan seseorang akan meningkatkan emosi positif 

seseorang. Semakin tinggi emosi postif seseorang akan menimbulkan reaksi 

untuk melakukan suatu pembelian. Emosi positif merupakan keadaan yang 

mempengaruhi suasana hati yang akan menimbulkan aksi atau tindakan 

termasuk perilaku pembelian impulsif (Putri Maharanie et al., 2020).  

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Rifai yang 

berjudul “Analisis Pengaruh Lingkungan Toko, Emosi Positif Dan Motif 

Hedonis Terhadap Pembelian Tidak Direncanakan Pada Bangkit Mart Sapuran 

Wonosobo” menunjukan bahwa emosi positif berpengaruh secara signifikan 

terhadap pembelian impulsif (Rifai, 2020). Sedangkan dalam penelitian yang 

dilakukan oleh Lina Atika Andriani dan Harti yang berjudul “Pengaruh emosi 

positif, potongan harga, dan kualitas website terhadap pembelian impulsif” 

menunjukan emosi positif tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

pembelian impulsif (Andriani, 2021). 
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Penelitian ini berbeda dengan penelitian sebelumnya yang telah 

dilakukan oleh Ahmad Rifa’i (2020) dimana dalam penelitian tersebut tidak 

mengembangkan variabel emosi positif sebagai variabel moderating. Oleh 

karena itu, dalam penelitian ini dilakukan pengembangan terhadap variabel 

emosi positif sebagai variabel moderating. Kebaruan dalam penelitian yang 

dilakukan ini dibandingkan dengan penelitian sebelumnya yaitu pada varaibel-

variabel yang disusun dalam model penelitian, jenis dan pendekatan penelitian 

yang digunakan, dan pengembangan populasi yang diteliti. Penelitian ini 

memfokuskan pada variabel motivasi belanja hedonis, potongan harga dan 

emosi positif sebagai variabel moderating dengan menggunakan analisis 

kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini yaitu konsumen Muslim Tokopedia 

di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan. 

Berdasarkan uraiain latar belakang diatas mendorong peneliti untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Motivasi Belanja Hedonis 

Dan Potongan Harga Terhadap  Pembelian Impulsif Dengan Emosi Positif 

Sebagai Variabel Moderating (Studi Kasus Konsumen Muslim Tokopedia 

Di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan)”. 

 

B. Rumusan Masalah 

Dengan mempertimbangkan uraiain latar belakang permasalahan diatas, 

maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
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1. Apakah motivasi belanja hedonis berpengaruh terhadap pembelian impulsif 

pada konsumen muslim Tokopedia di Kecamatan Buaran Kabupaten 

Pekalongan? 

2. Apakah potongan harga berpengaruh terhadap pembelian impulsif pada 

konsumen muslim Tokopedia di Kecamatan Buaran Kabupaten 

Pekalongan? 

3. Apakah emosi positif dapat memoderasi motivasi belanja hedonis terhadap 

pembelian impulsif pada konsumen muslim Tokopedia di Kecamatan 

Buaran Kabupaten Pekalongan? 

4. Apakah emosi positif dapat memoderasi potongan harga terhadap  

pembelian impulsif pada konsumen muslim Tokopedia di Kecamatan 

Buaran Kabupaten Pekalongan? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah diatas, maka dapat 

dituliskan tujuan dari penelitian ini sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap  pembelian 

impulsif pada konsumen muslim Tokopedia di Kecamatan Buaran 

Kabupaten Pekalongan. 

2. Untuk mengetahui pengaruh potongan harga terhadap pembelian impulsif 

pada konsumen muslim Tokopedia di Kecamatan Buaran Kabupaten 

Pekalongan. 
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3. Untuk mengetahui pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap  pembelian 

impulsif  yang dimoderasi oleh emosi positif pada konsumen muslim 

Tokopedia di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan. 

4. Untuk mengetahui pengaruh potongan harga terhadap pembelian impulsif  

yang dimoderasi oleh emosi positif pada konsumen muslim Tokopedia di 

Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan 

 

D. Manfaat Penelitian  

Dengan hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

beberapa pihak, diantaranya sebagai berikut :  

1. Manfaat Teoritis  

Penelitian ini dapat menambah wawasan keilmuan dalam ilmu 

ekonomi khususnya dalam bidang pemasaran juga kaitannya dengan 

perilaku pembelian impulsif dan bagi pihak yang berkaitan, penelitian ini 

juga dapat menjadi bahan pertimbangan maupun rujukan bagi penelitian 

selanjutnya.  

2. Manfaat Praktis  

a. Bagi Pelaku Usaha 

Bagi pelaku usaha online khususnya di Tokopedia penelitian ini 

dapat menjadi bahan pertimbangan dalam memperbaiki dan 

meningkatkan sistem pemasaran yang lebih baik.  
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b. Bagi Akademisi  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi rujukan atau referensi 

dalam mengkaji variabel-variabel yang mempengaruhi pembelian 

impulsif seperti motivasi belanja hedonis, potongan harga dan emosi 

positif.  

 

E. Sistematika Pembahasan  

Dibuatnya sistematika penulisan ini agar mempermudah pembaca 

dengan membaca keseluruhan dari hasil penelitian ini. Adapun sistematika 

penulisan penelitian ini yaitu :  

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini akan dipaparkan mengenai latar belakang penelitian, rumusan masalah, 

batasan masalah serta tujuan dan manfaat adanya penelitian. 

BAB II : LANDASAN TEORI  

Bab ini akan dipaparkan mengenai teori yang digunakan untuk 

mendiskripsikan secara teoritis variabel penelitian antara lain: “Motivasi 

belanja hedonis, potongan harga, emosi positif dan pembelian impulsif”, 

penelitian terdahulu yang relevan, kerangka berfikir dan rumusan hipotesis.  

BAB III : METODE PENELITIAN 

Bab ini akan dipaparkan mengenai jenis, metode dan pendekatan penelitian, 

setting penelitian, variabel-variabel, populasi & sampel serta teknik 

pengambilan dan analisis data.  
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BAB IV : ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 Bab ini di dalamnya akan berisi deskripsi data, analisis data  serta pembahasan. 

BAB V : PENUTUP 

Bab ini akan dipaparkan simpulan & saran, daftar pustaka beserta lampiran 

lainnya sebagai penunjang penelitian.
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis uji t atau uji parsial yang telah 

dilakukan, dapat disimpulkan bahwa motivasi belanja hedonis berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif pada konsumen Muslim Tokopedia 

di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan. 

2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis uji t atau uji parsial yang telah 

dilakukan, dapat disimpulkan bahwa potongan harga berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif pada konsumen Muslim Tokopedia 

di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan. 

3. Berdasarkan uji MRA untuk variabel interaksi satu (interaksi antara variabel 

Motivasi Belanja Hedonis*Emosi Positif) emosi positif tidak memoderasi 

pengaruh motivasi belanja hedonis  terhadap pembelian impulsif pada 

konsumen Muslim Tokopedia di Kecamatan Buaran Kabupaten 

Pekalongan. 

4. Berdasarkan uji MRA untuk variabel interaksi dua (interaksi antara 

Potongan Harga*Emosi Positif) emosi positif tidak memoderasi pengaruh 

potongan harga  terhadap pembelian impulsif pada konsumen Muslim 

Tokopedia di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan. 

B. Implikasi  

Suatu penelitian yang telah dilakukan di lapangan yaitu di Kecamatan 

Buaran Kabupaten Pekalongan maka kesimpulan yang ditarik mempunyai 
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implikasi dalam bidang ekonomi dan juga penelitian-penelitian selanjutnya. 

Sehubungan dengan hal tersebut maka implikasi dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan bahwa motivasi belanja 

hedonis dan potongan harga mempengaruhi seseorang dalam melakukan 

pembelian impulsif. Untuk itu maka para pemasar dalam hal ini pelaku 

usaha online perlu memperdalam strateginya dalam memasarkan produk. 

Berikut upaya-upaya yang dapat dilakukan pelaku usaha online Tokopedia 

di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan: 

a. Memberikan tampilan desain yang menarik dan terus melakukan promo-

promo yang menarik setiap harinya. Dengan adanya hal tersebut secara 

tidak langsung membuat masyarakat yang melihat akan timbul rasa 

ingin berbelanja meskipun sebelumnya tidak direncanakan.  

b. Dengan memberikan potongan harga, gratis ongkir dan bayar ditempat. 

Konsumen akan lebih mudah untuk melakukan pembelian impulsif. Hal 

tersebut bisa menaikan penjualan bagi para pelaku usaha online di 

Tokopedia. 

2. Berdasarkan hasil penelitian diatas bahwa emosi positif diduga dapat 

memperkuat pengaruh dari motivasi belanja hedonis dan potongan haga 

terhadap pembelian impulsif. Tetapi pada kenyataanya emosi positif tidak 

dapat memperkuat pengaruh dari motivasi belanja hedonis dan potongan 

harga terhadap pembelian impulsif. Hal ini disebabkan konsumen akan tetap 

melakukan pembelian tanpa melihat suasana hatinya. memunculkan rasa 
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emosi positif seseorang dalam berbelanja dapat dijadikan strategi dalam 

memasarkan produk. Berikut upaya-upaya yang dilakukan: 

a. Pelaku usaha online dapat menciptakan situasi pembeli khususnya 

didalam toko online dengan memberikan kenyamanan saat berbelanja 

bagi konsumen. Sehingga pengalaman konsumen dalam berbelanja 

dapat digunakan kembali untuk melakukan pembelian kembali pada 

produk tersebut. 

b. Pelaku usaha online memberikan perhatian pada kondisi emosional 

positif konsumen dan pengalaman hedonis dalam toko. Karena hal ini 

dapat memicu perilaku pembelian impulsif. 

C. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, berikut beberapa saran yang mungkin 

bermanfaat diantaranya: 

1. Bagi konsumen Muslim di Kecamatan Buaran Kabupaten Pekalongan 

dalam melakukan pembelian sebaiknya mendahulukan kebutuhan daripada 

keinginan atau emosi sesaat. Dan selalu memikirkan kegunaan dan mafaat 

jangka panjang produk yang akan dibeli. 

2. Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti dengan topik sejenis atau 

variabel yang sama diharapkan dapat meneliti dengan studi kasus yang 

berbeda dan dengan jumlah sampel yang ditentukan lebih banyak, hal 

tersebut karena dengan jumlah sampel yang banyak maka hasil analisis 

data penelitian yang didapatkan akan lebih akurat, pebeliti selanjutnya juga 
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disarankan dapat mengembangkan variabel atau indikator-indikator yang 

digunakan.
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