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ABSTRAK 

 

LIZA ALFIANI. Pengaruh Promosi Penjualan, Kualitas Website, Hedonic 

Browsing  Dan Utilitarian Browsing Terhadap Impulse Buying Secara Online 

(Studi Kasus Pada Mahasiswi  IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah). 

Perkembangan teknologi telah mengubah gaya hidup masyarakat menjadi 

gemar berbelanja online. Cukup banyak hal yang membuat konsumen lebih 

memilih untuk berbelanja online, diantaranya yaitu banyaknya promosi penjualan 

yang ditawarkan, kualitas website yang baik, web browsing dan masih banyak 

lagi. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis langsung 

promosi penjualan, kualitas website, hedonic browsing dan utilitarian browsing 

terhadap impulse buying secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan jurusan 

Ekonomi Syariah.  

Metode penelitian menggunakan jenis penelitian deskriptif dengan 

pendekatan kuantitatif. Populasi pada penelitian ini adalah seluruh mahasisiwi 

aktif jurusan Ekonomi Syariah angkatan tahun 2017 – 2020 IAIN Pekalongan. 

Sampling yang digunakan adalah Probability Sampling, dengan teknik 

proportional random sampling dan diperoleh sampel sebanyak 89 responden. 

Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Teknik analisis data 

menggunakan teknik analisis regresi linier berganda. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) promosi penjualan 

berpengaruh terhadap impulse buying secara online dengan nilai signifikansi 

0,002 < 0,05 (2) kualitas website tidak terdapat pengaruh signifikan terhadap 

Impulse Buying secara online dengan nilai signifikaknsi 0,219 > 0,05 (3) hedonic 

browsing berpengaruh terhadap impulse buying secara online dengan nilai 

signifikansi 0,001 < 0,05 (4) utilitarian browsing tidak terdapat pengaruh 

signifikan terhadap Impulse Buying secara online dengan nilai signifikaknsi 0,183 

> 0,05 (5) Hasil  uji F variabel promosi penjualan, kualitas website, hedonic 

browsing, dan utilitarian browsing berpengaruh signifikan signifikan terhadap 

Impulse Buying secara online dengan nilai signifikaknsi 0,000 < 0,05 dengan nilai 

F hitung 17,405 > F tabel 2,48 (6) nilai adjusted R square sebesar 42,7% yang 

berarti e-impulse buying khususnya pada mahasiswi jurusan Ekonomi Syariah 

IAIN Pekalongan dapat dijelaskan oleh variabel promosi penjualan, kualitas 

website, hedonic browsing dan utilitarian browsing. Sedangkan sisanya 57,3% 

dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Kata Kunci: Promosi Penjualan, Kualitas Website, Hedonic Browsing, Utilitarian 

Browsing, Impulse Buying. 
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ABSTRACT 

 

LIZA ALFIANI. The Effect of Sales Promotion, Website Quality, Hedonic 

Browsing and Utilitarian Browsing on Impulse Buying Online (Case Study on 

Students of IAIN Pekalongan Islamic Economics Department). 

Technological developments have changed people's lifestyles to become 

fond of shopping online. There are many things that make consumers prefer to 

shop online, including the many sales promotions offered, good website quality, 

web browsing and much more. The purpose of this study was to determine and 

directly analyze sales promotion, website quality, hedonic browsing and 

utilitarian browsing on impulse buying online at IAIN Pekalongan students 

majoring in Islamic Economics. 

The research method uses descriptive research with a quantitative 

approach. The population in this study were all active students majoring in 

Islamic Economics class 2017 – 2020 IAIN Pekalongan. The sampling used is 

Probability Sampling, with proportional random sampling technique and 

obtained a sample of 89 respondents. Data collection techniques using a 

questionnaire. The data analysis technique used multiple linear regression 

analysis techniques. 

The results of this study indicate that: (1) sales promotion has an effect on 

online impulse buying with a significance value of 0.002 < 0.05 (2) website 

quality has no significant effect on online impulse buying with a significance 

value of 0.219 > 0.05 (3) hedonic browsing has an effect on impulse buying online 

with a significance value of 0.001 < 0.05 (4) utilitarian browsing has no 

significant effect on impulse buying online with a significance value of 0.183 > 

0.05 (5) F test results for sales promotion variables, website quality , hedonic 

browsing, and utilitarian browsing have a significant significant effect on online 

Impulse Buying with a significance value of 0.000 < 0.05 with a calculated F 

value of 17.405 > F table 2.48 (6) the adjusted R square value of 42.7% which 

means e- impulse buying, especially for students majoring in Islamic Economics, 

IAIN Pekalongan, can be explained by the variables of sales promotion, website 

quality, hedonic browsing and utilitarian browsing. While the remaining 57.3% 

can be explained by other variables not examined in this study. 

 

Keywords: Sales Promotion, Website Quality, Hedonic Browsing, Utilitarian 

Browsing, Impulse Buying. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil 

Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan 

Menetri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987. 

Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang 

belum diserap ke dalam bahasa Indonesia. Kata-kata Arab yang sudah diserap ke 

dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus Linguistik atau 

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi 

itu adalah sebagai berikut.  

1. Konsonan  

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi 

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.  

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.  

Huruf 

Arab  

Nama  Huruf Latin  Keterangan  

  Alif  tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

  Ba  B  Be ب

  Ta  T  Te ت

  Sa  ṡ  es (dengan titik di atas) ث

  Jim  J  Je ج

  Ha  ḥ  ha (dengan titik di bawah) ح
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  Kha  Kh  ka danha خ

  Dal  D  De د

  Zal  Z  zet (dengan titik di atas ذ

  Ra  R  Er ر

  Zai  Z  Zet ز

  Sin  S  Es س

  Syin  Sy  es dan ye ش

  Sad  ṣ  es (dengan titik di bawah) ص

  Dad  ḍ  de (dengan titik di bawah) ض

  Ta  ṭ  te (dengan titik di bawah) ط

  Za  ẓ  zet (dengan titik di bawah) ظ

  ain  ’  koma terbalik (di atas)‘ ع

  Ghain  G  Ge غ

  Fa  F  Ef ف

  Qaf  Q  Qi ق

  Kaf  K  Ka ك

  Lam  L  El ل

  Mim  M  Em م

  Nun  N  En ن

  Wau  W  We و

  Ha  H  Ha ه

  Hamzah  `  Apostrof ء

  Ya  Y  Ye ي
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2. Vokal 

Vokal tunggal  Vokal rangkap  Vokal Panjang  

  ā = آ   a = أ

  ī = إي  ai  = أي  i = إ

  ū = أو  au =  أو  u = أ

 

3. Ta Marbutah 

Ta Marbutah hidup dilambangkan dengan /t/ 

Contoh: 

 ditulis   mar’atun jamīlah مرأة جميلة

Ta Marbutah mati dilambangkan dengah /h/ 

  ditulis  fātimah  فاطمة

4. Syaddad (tasydid,geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama denganhuruf 

yang diberi tanda syaddad tersebut 

Contoh: 

 ditulis  rabbanā  ربنا

 ditulis  al-birr  البر

5. Kata sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf syamsiyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 
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Contoh: 

 ditulis  asy-syamsu الشمس

 ditulis  ar-rajulu الرجل

 ditulis  as-sayyidah  السيدة

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diikuti terpisah dari kata yang 

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang 

Contoh: 

 ditulis  al-qamar  القمر

 ditulis  al-badī  البديع

 ditulis  al-jalāl  الجلال

6. Huruf Hamzah 

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi, 

jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah 

itu di transliterasikan dengan apostrof / ‘ / 

Contoh: 

 ditulis  umirtu  أمرت

 ditulis  syai’un  شيء
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pada era globalisasi saat ini perkembangan teknologi sangatlah pesat. 

Bahkan hampir semua aspek kehidupan dipengaruhi teknologi. Teknologi 

yang menjadikan batasan antar wilayah, budaya dan sosial tak lagi berarti, 

sehingga manusia dapat melakukan segala aktivitas tanpa perlu terbatasi oleh 

tempat ataupun waktu ialah internet (Maulita, 2019).  

Gambar 1.1  

Penetrasi Pengguna Internet 2019-2020 

 

 

Sumber: Survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 

Tahun 2020 

 

Berdasarkan hasil survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 

Indonesia (APJII) sepanjang tahun 2020 pengguna internet di Indonesia 

sebesar 73,7% atau 196,71 juta jiwa dari total 266,91 juta orang populasi 

penduduk Indonesia. Jumlah pengguna internet tersebut mengalami 

peningkatan sekitar 8,9% atau sejumlah 25,53 juta jiwa. 
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Peningkatan jumlah pengguna internet akan terus mengalami 

peningkatan seiring dengan kemajuan teknologi dan kebutuhan akan internet 

dalam kehidupan masyarakat sehari-hari. Tingginya jumlah internet di 

Indonesia membuat pengguna internet tidak terbatas pemanfaatan suatu 

informasi yang dapat diakses melalui satu media saja, namun juga dapat 

digunakan sebagai sarana bertransaksi yang dapat memunculkan sebuah 

tempat pemasaran (market place) baru yang tidak terbatas ruang, jarak, dan 

waktu. Selain itu, penggunaan internet dapat dimanfaatkan sebagai penunjang 

sistem dalam penjualan di e-commerce. Dimana e-commerce ialah suatu 

kegiatan yang berkaitan dengan proses jual beli barang atau jasa dengan 

menggunakan sistem elektronik seperti internet atau jaringan komputer untuk 

memudahkan transaksi bagi penggunanya (Ningsih, 2020). 

Dengan adanya e-commerce, konsumen yang dulunya harus datang 

langsung ke toko untuk membeli produk, sekarang sudah dapat melihat 

produk yang akan dibeli melalui gambar ataupun foto yang ada di aplikasi 

jual beli online. Berikut disajikan data pertumbuhan transaksi e-commerce di 

Indonesia tahun 2020 – 2022. 

Tabel 1.1  

Perkembangan Transaksi E-Commerce di Indonesia (2020 – 2022) 

 

Tahun Jumlah Transaksi (Triliun) Kenaikan (%) 

2020 266 - 

2021 403 51,6% 

2022 530 31,4% 

      Sumber: Databoks.katadata.co.id, 2022 

Data diatas menunjukkan bahwa perkembangan transaksi e-commerce 

di Indonesia mengalami pertumbuhan yang positif. Hal ini membuat 
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perubahan dalam pola belanja masyarakat yang semakin bergeser kearah 

elektronik atau online shopping, dimana konsumen lebih memilih berbelanja 

secara online dari pada berbelanja secara konvensional. Pertumbuhan 

transaksi e-commerce di Indonesia yang cukup signifikan akan menyebabkan 

belanja online muncul sebagai aplikasi yang populer dalam e-commerce. 

Saat ini aplikasi belanja online telah menjadi alternatif pilihan 

masyarakat untuk mendapatkan atau membeli produk yang mereka inginkan. 

Aplikasi belanja online Shopee merupakan salah satu e-commerce yang 

memiliki kemajuan sebagai penyedia toko online terdepan dalam memberikan 

peluang bisnis bagi pengguna yang akan memasarkan produknya melalui 

sistem elektronik supaya dapat dikenal secara luas. 

Gambar 1.2 

Pengunjung Bulanan Situs E-Commerce Shopee (Kuartal III 2021) 

 

 

Sumber: iPrice, 2022 

Berdasarkan data dari iPrice di atas, dapat dilihat bahwa Shopee tidak 

menempati peringkat teratas dari jumlah pengunjung website perbulan. 

Namun, Shopee masih tetap menempati peringkat pertama dalam 

pengunduhan aplikasi pada AppStore dan PlayStore. Hal tersebut 
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menjelaskan bahwa banyaknya minat konsumen dan pengguna internet di 

Indonesia yang mengunjungi aplikasi Shopee melalui Smartphone. 

Pesatnya pertumbuhan belanja online membuat perusahaan harus 

menentukan strategi yang tepat untuk menarik perhatian para konsumen. 

Karena faktanya tidak semua konsumen akan berfikir rasional dan logis 

terlebih dahulu ketika akan melakukan pembelian produk secara online. 

Bahkan konsumen akan membeli suatu produk atau merek tertentu secara 

langsung pada saat penjual menawarkan produknya (Setyorini, 2020). 

Padahal dalam melakukan sebuah pembelian produk atau jasa biasanya 

seorang konsumen akan mengikuti pola umum sebuah keputusan pembelian. 

Menurut Kotler dan Keller pola umum tersebut yaitu: Pertama, pengenalan 

masalah (need recognition). Kedua, pencarian informasi (information 

search). Ketiga, mengevaluasi alternatif (evaluation of alternative). Keempat, 

keputusan pembelian (purchase). Kelima, perilaku setelah pembelian (post 

purchase behaviour). 

Sedangkan saat ini tidak semua konsumen melewati tahapan keputusan 

pembelian seperti yang disebutkan di atas. Hal inilah yang akan 

memunculkan suatu keputusan pembelian impulsif atau tidak terencana 

sebelumnya. Pembelian impulsif sendiri terjadi pada saat konsumen melihat 

suatu produk dengan merek tertentu yang menjadi konsumen tertarik untuk 

memperolehnya, hal ini terjadi biasanya karena adanya suatu rangsangan 

yang menarik dari toko tersebut (Utami, 2018). Bahkan sebenarnya produk 

tersebut terkadang tidak terfikirkan terlebih dahulu dalam benak konsumen. 
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Pembelian impulsif banyak terjadi pada konsumen yang melakukan 

transakasi secara online dengan sebuah keinginan yang berlebih terhadap 

sebuah pembelian online.  

Pembelian impulsif cenderung lebih sering terjadi dikalangan wanita. 

Berdasarkan survei yang dilakukan oleh MarkPlus pada Februari 2019, 

sebanyak 1.200 responden di 17 provinsi di Indonesia menunjukkan bahwa 

wanita Indonesia berusia 18-40 tahun cenderung impulsif saat berbelanja. 

Kebanyakan wanita tidak membuat rencana apapun saat berbelanja online.  

Penelitian yang dilakukan Aditya Halim Perdana Kusuma Putra (2017) 

yang menunjukan bahwa adanya kecendurungan perbedaan antara Pria dan 

Wanita dalam melakukan pembelian impulsif, hal ini dibuktikan dengan 

penemuan fakta bahwa sebanyak 55,7% wanita melakukan pembelian 

impulsif sedangkan pria sebanyak 44,3%. Hal ini didukung oleh penelitian 

Santika dan Putra (2018) yang mengungkapkan bahwa konsumen wanita 

lebih impulsif dibandingkan konsumen pria, hal ini dikarenakan wanita lebih 

rentan terhadap bujukan dari teman, dan wanita lebih emosional saat 

melakukan pembelian, sehingga wanita lebih impulsif saat membeli.  

Fenomena impulse buying juga tidak menutup kemungkinan terjadi 

pada mahasiswi ekonomi syariah IAIN Pekalongan. Banyaknya mahasiswi 

Ekonomi Syariah yang masih dalam usia produktif yaitu 18-22 tahun akan 

cenderung lebih impulsif ketika berbelanja online.  
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Tabel 1.2 

Hasil Survei Awal  

 

Pembelian Jumlah  Presentase 

Pembelian impulsif 8 80% 

Pembelian non-impulsif 2 20% 

Sumber: hasil survei awal, 2021 

Pada tabel 1.2 menjelaskan tentang pembelian impulsif yang dilakukan 

kepada 10 mahasiswi Ekonomi Syariah. Mahasiswi yang pernah melakukan 

pembelian impulsif sebanyak 8 orang dengan presentase 80%. Sedangkan 

mahasiswi yang melakukan pembelian non-impulsif sebanyak 2 orang dnegan 

presentase 20%. Data tersebut menunjukkan jumlah pembelian impulsif lebih 

banyak dibandingkan dengan jumlah pembelian non-impulsif sehingga dapat 

menjadi indikasi adanya E-Impulse Buying pada mahasiswi Ekonomi Syariah.  

Impulsive buying jika dilakukan secara terus-menerus akan 

menimbulkan perilaku konsumtif yaitu tindakan konsumen membeli produk 

yang kurang diperlukan dan berlebihan untuk memuaskan kesenangan atau 

keinginan dari pada fungsi dan kebutuhannya. Hal tersebut juga akan 

mengakibatkan pemborosan dan pengeluaran uang yang tidak terkontrol. 

Oleh karenanya riset ini akan meneliti bagaimana perilaku mahasiswi 

ekonomi syariah yang nyatanya sudah mempelajari ekonomi Islam, bahwa 

mengkonsumsi atau membeli sesuatu yang lebih karena adanya kebutuhan 

bukan karena keinginan atau membeli secara impulsif. 

Impulse buying merupakan pembelian yang sebelumnya tidak 

direncanakan dengan keputusan yang diambil relatif cepat dan atas dasar 

hasrat untuk segera mendapatkan barang tersebut (Wulandari, 2018). 
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Terjadinya pembelian impulsif dipengaruhi oleh beberapa faktor, antara lain 

penjual yang menawarkan promosi yang menarik. Promosi sendiri merupakan 

kegiatan jual beli yang memotivasi konsumen agar konsumen dapat membeli 

produknya (Rangkuti, 2009). Pada dasarnya promosi penjualan bertujuan 

untuk meningkatkan volume penjualan. Para pelaku usaha berlomba-lomba 

dalam meningkatkan strategi penjualan demi menarik konsumen untuk datang 

ke toko mereka. Seperti pemberian diskon, hadiah, voucher toko, cashback, 

flash sale, dan potongan ongkos pengiriman, sehingga mampu menarik 

konsumen yang sebelumnya tidak berniat menjadi ingin membeli produk 

mereka. Oleh karena itu tidak jarang, bahwa tindakan tersebut dapat 

memunculkan adanya perilaku impulse buying. 

Di dalam aplikasi Shopee, setiap bulannya terdapat promo-promo yang 

sangat menarik bagi konsumen dan selalu mengikuti tren saat ini. Misalnya 

promosi yang diadakan pada tanggal-tanggal cantik, seperti gratis biaya 

pengiriman dengan minimal belanja nol rupiah. Selain itu banyaknya voucher 

belanja, cashback, dan diskon produk pada setiap harinya akan mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian tanpa direncanakan setiap mereka 

membuka aplikasi Shopee. Menurut penelitian oleh Cintananda (2018), 

menyimpulkan variabel yang paling terdapat pengaruh terhadap pembelian 

impulsif adalah promosi penjualan. 

Maraknya belanja online saat ini membuat persaingan bisnis e-

commerce sangatlah ketat. Pemilik bisnis e-commerce berlomba-lomba untuk 

menjadi yang paling diminati oleh konsumen. Salah satunya ialah dengan 
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meningkatkan kualitas website. Kualitas website merupakan hal yang sangat 

penting. Menurut Wulandari (2018), website dengan kualitas baik dinyatakan 

mampu menarik banyak pelanggan untuk berkunjung dan berbelanja di e-

commerce tersebut. Melalui website dengan kualitas baik, mampu menarik 

pengunjung untuk bebelanja, tidak terkecuali pengunjung yang mempunyai 

kecenderungan dalam berbelanja secara spontan atau disebut impulse buying. 

Dalam online shopping, website tidak hanya digunakan untuk menggaet 

pelanggan, tetapi website yang berkualitas juga perlu memperhatikan 

keakuratan, kemudahan penggunaan, keandalan, desain website, privasi, 

interaktivitas dan aspek lain dari informasi yang diberikan (Maria Fernanda, 

2019). 

Website Shopee memiliki rating yang cukup baik pada playstore yaitu 

memiliki nilai 4,6 dari 5. Namun tidak semua pengguna menilai bahwa 

website Shopee memiliki kualitas yang bagus. Keluhan paling banyak yang 

dirasakan pengguna website Shopee ialah loading yang cukup lambat dan 

aplikasi terasa berat sehingga mengganggu kenyaman pengguna ketika 

sedang melakukan scrolling untuk mendapatkan produk yang diinginkannya. 

Pihak Shopee sendiri selalu menanggapi dan merespon setiap review positif 

ataupun negatif yang diberikan oleh pengguna. Hal tersebut bertujuan supaya 

perusahaan mengetahui tanggapan dari pengguna website secara langsung 

dan pihak perusahaan menjadi paham tentang apa yang seharusnya 

diperbaiki. 
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Menurut penelitian yang dilakukan oleh Aina Kemala Dewi dan Indira 

Rachmawati (2020), bahwa website quality memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap impulse buying yang dilakukan oleh konsumen 

pengguna website e-commerce Shopee. 

Ketika konsumen akan berbelanja online, maka tahapan pertama yang 

akan dilakukannya adalah browsing pada website atau aplikasi. Dalam 

konteks ini termasuk menyaring dan membuat keputusan via internet. Babin 

et al. (dalam Wulandari, 2018) menjelaskan bahwa perilaku browsing 

mempunyai alur yang panjang mengikuti peluang konsumen untuk 

mengeliminasi atau mengurangi resiko relevan pada tugas belanjanya.  

Konsumen yang ketika berbelanja melalui browsing lebih fokus untuk 

tujuan kesenangan, hiburan, dan aspek kenyamanan lainnya dalam berbelanja 

termasuk dalam kategori variabel hedonic browsing. Hedonic browsing 

menurut Nurmiko et al., (dalam Maghfiroh, 2019) merupakan perilaku 

konsumen ketika berbelanja lebih fokus pada pemenuhan motivasi hedonis 

dengan tujuan mencari kesenangan, kebahagiaan, sensualitas, dan fantasi. 

Motivasi hedonis didapat dari pengalaman dalam berbelanja, jadi pengalaman 

positif dalam proses berbelanja dapat memicu proses berbelanja secara 

hedonis. Proses berbelanja secara hedonis dalam online shop seperti browsing 

akan menimbulkan sikap impulse buying. Dalam penelitian yang dilakukan 

oleh Wulandari, dkk (2018) bahwa hedonic browsing memiliki pengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap e-impulse buying. 
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Sementara itu, alasan konsumen ketika berbelanja melalui browsing 

untuk memperoleh informasi mengenai suatu produk termasuk kedalam 

variabel utilitarian browsing. Konsumen yang memiliki sifat utilitarian 

adalah yang selalu berpikir secara hati-hati dan memikirkan tingkat efisiensi 

produk sebelum membeli. Faktor yang mempengaruhi konsumen 

memaksimalkan suatu produk saving atau penghematan (Tanojohardjo et al., 

2014). Konsumen akan memilih produk yang lebih murah namun kualitas 

yang didapatkan sama dengan produk lain yang sedikit lebih mahal. Pada 

penelitian yang telah dilakukan oleh Alayyah Magfiroh dan Sulis Riptiono 

(2019) bahwa utilitarian browsing tidak berpengaruh secara signifikan pada 

pembelian impulsif secara online. Hasil penelitian yang berbeda ditemukan 

oleh Wulandari et al., (2018) bahwa utilitarian browsing berpengaruh positif 

terhadap impulsive buying. 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Promosi Penjualan, 

Kualitas Website, Hedonic Browsing Dan Utilitarian Browsing Terhadap 

Impulse Buying Secara Online (Studi Pada Mahasiswi Ekonomi Syariah 

IAIN Pekalongan Pengguna Aplikasi Shopee)”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dipaparkan, maka rumusan 

masalah penelitian ini adalah : 

1. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap impulse buying secara 

online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah? 
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2. Apakah kualitas website berpengaruh terhadap impulse buying secara 

online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah? 

3. Apakah hedonic browsing berpengaruh terhadap impulse buying secara 

online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah? 

4. Apakah utilitarian browsing berpengaruh terhadap impulse buying secara 

online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah? 

5. Apakah promosi penjualan, kualitas website, hedonic browsing dan 

Utilitarian browsing berpengaruh secara simultan terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah. 

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas website terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah. 

3. Untuk mengetahui pengaruh hedonic browsing terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah. 

4. Untuk mengetahui pengaruh utilitarian browsing terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah. 

5. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan, kualitas website, hedonic 

browsing dan Utilitarian browsing secara simultan terhadap impulse 

buying secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi 

Syariah. 
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D. Manfaat Penelitian  

Diharapkan bahwa penelitian ini akan membawa manfaat teoritis dan 

praktis bagi mereka yang membutuhkan : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi media 

ilmiah dalam kaitannya dengan perilaku konsumen terhadap pembelian 

impulsif. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat khususnya bagi pelaku 

usaha retail dalam meningkatkan strategi penjualan. Serta penelitian ini 

juga dapat dijadikan referensi untuk melakukan penelitian selanjutnya. 

E. Sistematika Pembahasan 

Untuk mencapai hasil penelitian yang sistematis dan relevan dengan 

kaidah penulisan, maka sistematika pengkajian dalam penelitian ini 

mencakup lima bab penelitian yaitu: 

BAB I :   PENDAHULUAN 

Bab ini menjelaskan latar belakang masalah yang mendasari 

penelitian ini dan menjelaskan identifikasi masalah, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian dan pembahasan 

yang sistematis. 

BAB II :  LANDASAN TEORI 

Bab ini mendeskripsikan tentang landasan teori yang dijadikan 

dasar pemikiran permasalahan dalam penelitian, telaah pustaka 
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yang terdiri atas penelitian-penelitian terdahulu yang relevan, 

kerangka berpikir serta hipotesis yang diajukan. 

BAB III :  METODE PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan tentang jenis penelitian, setting penelitian, 

populasi penelitian, sampel penelitian, jenis data, sumber data, 

teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional, 

dan teknik analisis data. 

BAB IV :  ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Bab ini mendeskripsikan mengenai hasil analisis data dan 

pembahasan yang relevan dengan perumusan masalahnya yang 

tertuang dalam penelitian yakni Pengaruh Promosi Penjualan, 

Kualitas Website, Hedonic Browsing, dan Utilitarian Browsing 

Terhadap Impulse Buying Secara Online (Srudi pada Mahasiswi 

IAIN Pekalongan Jurusan Ekonomi Syariah). 

BAB V :  PENUTUP 

Mendeskripsikan mengenai kesimpulan serta beberapa saran hasil 

penelitian.  
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BAB V 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil analisis yang telah dipaparkan, sehingga dapat 

diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil uji t, diketahui tingkat signifikansi variabel promosi 

penjualan kurang dari 5% yaitu 0,002 dan nilai t hitung sebesar 3,170 lebih 

besar dari t tabel sebesar 1,988. Sehingga kesimpulannya yaitu variabel 

promosi penjualan terdapat pengaruh signifikan terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan jurusan Ekonomi Syariah. 

2. Berdasarkan hasil uji t, diketahui tingkat signifikansi variabel kualitas 

website lebih besar dari 5% yaitu 0,219 dan nilai t hitung 1,240  lebih kecil 

dari t tabel 1,988. Sehingga kesimpuannya yaitu variabel kualitas website 

tidak terdapat pengaruh signifikan terhadap impulse buying secara online 

pada mahasiswi IAIN Pekalongan jurusan Ekonomi Syariah.  

3. Berdasarkan hasil uji t, diketahui tingkat signifikansi variabel hedonic 

browsing lebih kecil dari 5%  yaitu 0,001 dan nilai t hitung 3,378 lebih 

besar dari t tabel 1,988. Sehingga kesimpuannya yaitu variabel hedonic 

browsing terdapat pengaruh yang signifikan terhadap impulse buying 

secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan jurusan Ekonomi Syariah. 

4. Berdasarkan hasil uji t, diketahui tingkat signifikansi variabel utilitarian 

browsing (X4) lebih besar dari 5% yaitu 0,183 dan nilai t hitung yaitu -
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1,342 lebih kecil dari t tabel 1,988. Sehingga kesimpulannya yaitu variabel 

utilitarian browsing tidak terdapat pengaruh yang signifikan terhadap 

pembelian impulsif online pada mahasiswi IAIN Pekalongan jurusan 

Ekonomi Syariah. 

5. Pada uji F, nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari tingkat 

kesalahannya yaitu 0,05 dan nilai F hitung sebesar 17,405 lebih besar dari 

F tabel 2,48 sehingga hipotesis diterima. Artinya, bahwa promosi 

penjualan, kualitas website, hedonic browsing, dan utilitarian browsing 

secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Impulse 

Buying secara online pada mahasiswi IAIN Pekalongan jurusan Ekonomi 

Syariah. 

B. Saran 

Berdasarkan penelitian yang sudah dilaksanakan, untuk itu penulis 

memberikan masukan kepada pihak-pihak yang terkait pada penelitian ini, 

diantaranya: 

1. Saran bagi perusahaan 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan di atas, maka penulis 

dapat memberikan saran serta harapan ke depan bagi PT. Shopee dalam 

memasarkan produknya, yaitu: 

a. Promosi penjualan dalam penelitian ini memberikan pengaruh positif 

bagi impulse buying secara online. Untuk itu, kepada pihak Shopee 

dalam melakukan promosi penjualan harus lebih gencar seperti diskon 
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untuk meningkatkan peluang konsumen melakukan pembelian impulsif 

secara online. 

b. Kualitas website dalam penelitian ini memberikan pengaruh negatif 

bagi impulse buying secara online. Untuk itu, kepada pihak Shopee 

disarankan lebih memperhatikan informasi yang jelas terkait atas 

produk yang dijualnya. Karena dengan informasi produk yang jelas 

dapat menjadi tolak ukur pertama yang dibutuhkan konsumen ketika 

akan melakukan pembelian di toko online. 

c. Hedonic browsing dalam penelitian ini memberikan pengaruh positif 

bagi impulse buying secara online. Untuk itu, kepada pihak Shopee 

disarankan lebih mempertahankan pelayanan mengenai hedonic 

browsing, seperti meningkatkan website personality, memasang iklan di 

televisi, media sosial maupun majalah/koran, memberikan diskon dan 

promosi pada saat-saat tertentu. 

d. Utilitarian browsing dalam penelitian ini memberikan pengaruh negatif 

bagi impulse buying secara online. Untuk itu, kepada pihak Shopee 

disarankan lebih memperhatikan produk/ barang seperti apa yang 

banyak dibutuhkan konsumen. Saat konsumen membutuhkan sesuatu 

tentunya yang dilakukan adalah utilitarian browsing, semakin lama 

konsumen mencari produk yang dibutuhkan kemungkinan tidak hanya 

satu barang yang akan dibeli melainkan ter-impulse untuk membeli 

produk/ barang yang lain. 
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2. Saran bagi peneliti selanjutnya 

Pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat ditambahkan atau 

dicari variabel lain selain variabel penelitian yang sudah ada. Masih 

banyak variabel lain yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif secara 

online, serta menambah teori yang lebih lengkap untuk mendukung 

penelitian. 
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