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ABSTRAK 

 

ZANNUBA ARIFA. Pengaruh Gaya Hidup, Konformitas, dan Media Sosial 

terhadap Pembelian Impulsif di Online Shop Shopee pada Mahasiswa FEBI 

UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

Transaksi belanja secara online kini digemari oleh konsumen karena 

efisiensinya. Kemudahan dalam bertransaksi serta banyaknya pengguna shopee saat 

ini, memungkinkan sebagian besar konsumen melakukan pembelian impulsif. 

Pembelian impulsif sendiri dapat terjadi karena beberapa faktor, yaitu gaya hidup, 

konformitas dan media sosial. Dari ketiga faktor tersebut terdapat beberapa 

penelitian yang menunjukkan inkonsistensi hasil penelitian. Diantaranya menurut 

penelitian Reni Suci Wahyuni dan Harini Abrilia Setyawati yang menyatakan 

bahwa shopping lifestyle memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif, berbeda 

dengan penelitian Fendy Maradita dan Dita Okta Sopiana, yang menyatakan bahwa 

gaya hidup tidak berpengaruh terhadap pembelian implusif. Pada penelitian Dewi 

amelia, menyebutkan bahwa konformitas berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif, berbanding terbalik dengan penelitian Amanda Khoirunnisa, yang 

menunjukkan bahwa konformitas tidak mempengaruhi pembelian impulsif. Dan 

penelitian Dewi Andriany dan Mutia Arda,  menyatakan bahwa media sosial 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif pada generasi millenial, bertentangan 

dengan penelitian Angie Noverine yang menyatakan bahwa pemasaran media sosial 

tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif Tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk menjelaskan pengaruh gaya hidup, konformitas, dan media sosial terhadap 

pembelian impulsif di online shop Shopee pada mahasiswa FEBI UIN KH. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan. 

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode pengumpulan 

data dalam penelitian ini adalah metode angket (kuesioner) dengan menggunakan 

sampel sebanyak 95 responden. Teknik pengambilan sampel dengan metode simple 

random sampling. Penelitian ini menggunakan metode analisis deskriptif, uji 

kualitas data, asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, dan uji hipotesis 

dengan menggunakan SPSS 23. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketiga variabel independen yaitu gaya 

hidup, konformitas, dan media sosial secara parsial berpengaruh terhadap 

pembelian impulsif. Kemudian secara simultan gaya hidup, konformitas, dan media 

sosial juga berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Hasil uji koefisien 

determinasi (Adjusted R Square) sebesar 0,662 atau 66,2%. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa sebesar 66,2% pembelian impulsif ditentukan oleh gaya hidup, 

konformitas, dan media sosial, sedangkan sisanya 33,8% dipengaruhi oleh variabel 

lain yang tidak dijelaskan pada penelitian ini. 

 

Kata kunci : Gaya Hidup, Konformitas, Media Sosial, Pembelian Impulsif 
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ABSTRACT 

  

ZANNUBA ARIFA. The influence of lifestyle, conformity, and social media on 

impulse purchases at Shopee online shop in FEBI UIN KH. Abdurrahman 

Wahid Pekalongan students.  

Online shopping transactions are now favored by consumers because of 

their efficiency. The ease of transactions and the large number of shopee users 

today, allow most consumers to make impulse purchases. Impulse buying itself can 

occur due to several factors, namely lifestyle, conformity and social media. Of these 

three factors, there are several studies that show inconsistencies in research results. 

Among them according to research by Reni Suci Wahyuni and Harini Abrilia 

Setyawati who stated that shopping lifestyle has an influence on impulse purchases, 

in contrast to the research of Fendy Maradita and Dita Okta Sopiana, which states 

that lifestyle does not affect impulsive purchases. In Dewi Amelia's research, it is 

stated that conformity affects impulse buying, in contrast to Amanda Khoirunnisa's 

research, which shows that conformity does not affect impulse buying. And the 

research of Dewi Andriany and Mutia Arda, states that social media affects impulse 

buying in millennials, contrary to Angie Noverine's research which states that 

social media marketing has no effect on impulse buying The purpose of this study 

is to explain the influence of lifestyle, conformity, and social media on impulse 

purchases at Shopee online shop in FEBI UIN KH. Abdurrahman Wahid 

Pekalongan students. 

Online shopping transactions are now favored by consumers because of 

their efficiency. One of the factors that cause consumers to enjoy shopping online 

is lifestyle. In addition, the conformity of group friends and social media that can 

be easily accessed makes consumers like to shop online because a lot of information 

is obtained from social media. The purpose of this study is to explain the influence 

of lifestyle, conformity, and social media on impulse purchases at the Shopee online 

shop in FEBI UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan students. 

This research belongs to the type of quantitative research. The data 

collection method in this study was the questionnaire method using a sample of 95 

respondents. Sampling technique with simple random sampling method. This study 

used descriptive analysis methods, data quality tests, classical assumptions, 

multiple linear regression analysis, and hypothesis tests using SPSS 23. 

The results showed that all three independen variables namely lifestyle, 

conformity, and social media partially influenced impulse purchases. Then 

simultaneously lifestyle, conformity, and social media also influence impulse 

buying. The test result of the coefficient of determination (Adjusted R Square) is 

0.662 or 66.2%. So it can be concluded that 66.2% of impulse purchases are 

determined by lifestyle, conformity, and social media, while the remaining 33.8% 

are influenced by other variables not explained in this study. 

 

Keywords : Lifestyle, Conformity, Social Media, Impulse Buying 
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 Sin S Es س
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a. Vokal Tunggal 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

  َ  Fathah A A 

  َ  Kasrah I I 

  َ  Dhammah U U 
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b. Vokal Rangkap 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

  َ  Fathah dan ta Ai a dan i ي  ..... 

  َ  Fathah dan wau Au a dan u و  ..... 

 

Contoh : 

 kaifa -  ك يْف  

 haula -   ه وْل  

 

3. Maddah  

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

Harkat dan Huruf Nama Huruf dan Tanda Nama 

...    َ  Fathah dan alif atau ya A a dan garis di atas ي  / ا ... 

...    َ  Kasrah dan ya I i dan garis di atas ي ... 

...    َ  Dhammah dan wau U u dan garis di atas و  ... 

 
Contoh : 

 qāla -  ق ال  

 ramā -  ر م ى

 

4. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua : 

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/  

Contoh : 

 ditulis  mar’atun jamīlah   م رْأ ةٌ جَ  يـْل ةْ 

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/  

Contoh:   

 ditulis   fātimah   ف اط م ةْ 
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Kalau pada kata terakhir dengan ta’marbutah diikuti oleh kata yang  

menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka  

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h). 

Contoh :   

 rauḍah al-aṭfāl -  ر وْض ة  الأ طْف ال  

    - rauḍatulaṭfāl 

 نـ وَّر ةٌ 
 د يْـن ة  الم

 al-Madīnah al-Munawwarah -  الم

    - al-Madīnatul-Munawwarah 

 

5. Syaddah 

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah 

tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang  

diberi tanda syaddah itu.  

Contoh: 

 rabbanā -  ر بّـَن ا

 nazzala -  ن ـزَّل  

 

6. Kata sandang (artikel)  

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf ال  

namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata sandang 

yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf 

qamariyah.  

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah  

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan 

dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan 

huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah  

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah ditransliterasikan 

sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya. 
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c. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah, kata sandang ditulis 

terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.  

Contoh : 

 ar-rajulu -  الرَّج ل  

 as-sayyidu -  السَّي  د  

 as-syamsu - الشَّمْس  

 al-qalamu -  الق ل م  

 

7. Hamzah  

Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, 

itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan diakhir kata. Bila 

hamzah itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab 

berupa alif. 

Contoh: 

ْ خ ذ وْن    ta’khużūna -   تَ 

 ’an-nau -   النـَّوْء  

 syai’un -   ش يْئٌ 

 

8. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah. 

Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan 

maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata 

lain yang mengikutinya.  

Contoh : 

 Wainnallāhalahuwakhairar-rāziqĭn -  و ا نَّ اللّٰ   لَ  و  خ يْْ  الرَّاز ق يْ  

   - Wainnallāhalahuwakhairrāziqĭn 

يـْز ان   يـْل و  الْم    Wa auf al-kaila wa-almĭzān - و أ وْف وا الْك 

   - Wa auf al-kaila wal mĭzān 

  Ibrāhĭm al-Khalĭl -   أ بْـر اه يْم  الْْ ل يْل

   - Ibrāhĭmul-Khalĭl 
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9. Huruf Kapital  

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam 

transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital 

seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital digunakan 

untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama 

diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital 

tetap huruf awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata sandangnya. 

Contoh : 

 Wa mā Muhammadun illārasl -   و م ا مُ  مَّدٌ أ لاَّر س وْلٌ 

ع  للنَّاس  للَّذ ى  ’Inna awwalabaitinwuḍi -  أ نَّ أ وَّل  ب ـيْتٍ و ض 

ب ب كَّة  م ب ار كا      alinnāsilallażĭ  

  bibakkatamubā1rakan 

 

Penggunaan huruf awal kapital hanya untuk Allah bila dalam tulisan 

Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan 

kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak 

digunakan. 

Contoh : 

 Naṣrunminallāhiwafathunqarĭb -   ن صْرٌ م  ن  للّٰ   و ف ـتْحٌ ق ر يْبٌ 

 Lillāhi al-amrujamĭ’an -    للٰ ّ   الأ مْر  جَ  يـْع ا

   - Lillāhil-amrujamĭ’an 

 Wallāhabikullisyai’in ‘alĭm -  و اللّٰ   ب ك ل   ش يْئٍ ع ل يْمٌ 

 

10. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu Tajwid 

.Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman 

Tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Pada era modern seperti saat ini, belanja sudah bisa dilakukan secara 

online melalui sosial media dan market place. Berdasarkan survei Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) hingga kuartal II tahun 2020, 

terdapat 196,7 juta pengguna internet di Indonesia atau 73,7 % dari total 

populasi Indonesia 266,9 juta (APJII, 2020). Shopee merupakan salah satu 

platform belanja online yang banyak diminati. Data pada similiar web 

menunjukkan : 

Tabel 1.1 

Peringkat aplikasi e-commerce teratas per-Agustus 2022 

 

Aplikasi 
Peringkat 

penggunaan 

Peringkat 

appstore 

Peringkat 

playstore 

Shopee  1 1 1 

Tokopedia  2 2 4 

Lazada  3 3 2 

Akulaku 4 4 3 

OLX 5 9 10 

Sumber : Similiarweb.com 

 

Data di atas menunjukkan bahwa per Agustus tahun 2022 Shopee 

menempati posisi pertama dalam semua kategori. Sedangkan kategori jumlah 

unduhan appstore dan playstore Shopee masih menjadi peringkat 1 sejak 

kuartal I 2019. Akan tetapi, Shopee menempati urutan kedua pada kategori 

jumlah pengunjung terbanyak, dengan rata-rata pengunjung bulanan 132,77 
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juta pada kuartal I 2022, naik 0,6% dari kuartal sebelumnya yang masih 

131,9 juta (Similarweb, 2022). 

Gambar 1.1 

E-Commerce dengan Pengunjung Terbanyak Kuartal I 2022 

 
Sumber : databoks.katadata.co.id 

 

Dilihat dari kemudahan dalam bertransaksi serta banyaknya pengguna 

Shopee saat ini, memungkinkan sebagian besar konsumen melakukan 

pembelian yang tidak direncakan sebelumnya atau disebut dengan pembelian 

impulsif. Menurut Beatty dan Ferrel dalam Pratomo & Ermawati (2019) 

pembelian impulsif merupakan suatu pembelian yang dilakukan secara 

spontan tanpa adanya niat sebelum berbelanja, untuk membeli jenis suatu 

produk yang spesifik serta untuk memenuhi kebutuhan tertentu. Rook & 

Fisher (1995) berpendapat bahwa situasi perilaku pembelian impulsif terkesan 

“kurang baik” karena berkaitan dengan akibat negatif keuangan pribadi para 
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konsumen (Ardiyanto, 2017). Meskipun demikian, tidak sepenuhnya perilaku 

pembelian spontan mempunyai kesan “kurang baik”, konsumen bisa saja 

melakukan pembelian spontan karena benar-benar diperlukan pada waktu itu. 

Mahasiswa harus memenuhi kebutuhan yang diperlukan bagi dirinya. 

Belanja online menjadi salah satu pilihan bagi mahasiswa, termasuk 

mahasiswa di FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. Gaya hidup 

menjadi salah satu faktor yang seringkali dibahas. Gaya hidup adalah 

bagaimana seseorang mengalokasikan waktu mereka (aktivitas), apa yang 

mereka anggap penting dalam lingkungannya (ketertarikan), serta apa yang 

mereka pikirkan perihal diri mereka sendiri dan dunia sekelilingnya (pendapat) 

(Setiadi, 2019, hal. 75). Beberapa penelitian telah membuktikan bahwa gaya 

hidup mampu mempengaruhi pembelian impulsif. Diantaranya penelitian oleh 

Reni Suci Wahyuni dan Harini Abrilia Setyawati yang menyatakan bahwa 

shopping lifestyle memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif (Wahyuni 

& Setyawati, 2020). Berbeda dengan penelitian Fendy Maradita dan Dita Okta 

Sopiana, yang menyatakan bahwa gaya hidup tidak berpengaruh terhadap 

pembelian implusif yang dilakukan seseorang (Maradita & Sopiana, 2020). 

Selain Gaya Hidup, dalam penelitian Dewi Amelia, menyebutkan 

bahwa konformitas berpengaruh terhadap pembelian impulsif (Amelia, 2019). 

Konformitas merupakan bentuk interaksi di mana seseorang berperilaku 

sesuai dengan harapan kelompok atau masyarakat di mana ia berada (Maryati 

& Suryawati, 2006, hal. 119). Berbanding terbalik dengan penelitian Amanda 
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Khoirunnisa, yang menunjukkan bahwa konformitas tidak mempengaruhi 

pembelian impulsif (Khoirunnisa, 2018).  

Kemudian dalam penelitian Dewi Andriany dan Mutia Arda,  

menyatakan bahwa media sosial berpengaruh terhadap pembelian impulsif 

pada generasi milenial (Andriany & Arda, 2019). Media sosial merupakan 

sarana bagi konsumen untuk berbagi informasi melalui teks, gambar, audio, 

dan video satu sama lain dengan perusahaan, dan sebaliknya (Kotler & Keller, 

2016, hal. 642). Media sosial dapat digunakan sebagai sarana promosi karena 

penyebarannya sangat cepat dan luas. Bertentangan dengan penelitian Angie 

Noverine yang menyatakan bahwa pemasaran media sosial tidak berpengaruh 

terhadap pembelian impulsif yang dilakukan seseorang (Noverine, 2020). 

Dapat dilihat dari berbagai penelitian terdahulu yang telah disebutkan, 

terdapat inkonsistensi hasil penelitian dari penelitian yang sudah dilakukan 

sebelumnya. Oleh karena itu, peneliti juga ingin menguji apakah terdapat 

pengaruh antara variabel independen yang diteliti dengan variabel dependen 

yang sama seperti penelitian sebelumnya. 

 

B. Rumusan Masalah 

Mahasiswa harus memenuhi kebutuhan yang diperlukan bagi dirinya. 

Belanja online menjadi salah satu pilihan bagi mahasiswa, termasuk 

mahasiswa di FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan. Beberapa 

faktor yang mampu melatarbelakangi pembelian impulsif di kalangan 

mahasiswa adalah mengikuti gaya hidup, perilaku konformitas (penyesuaian) 
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dengan teman sekelompok dan tergiur iklan di media sosial. Hal tersebut dapat 

memicu seseorang terpengaruh untuk melakukan pembelian meskipun tidak 

terlalu membutuhkan. Sementara studi penelitian terdahulu pun menghasilkan 

temuan yang tidak konsisten (inkonsisten) mengenai pengaruh ketiga faktor 

tersebut, yaitu gaya hidup, konformitas dan media sosial, terhadap pembelian 

impulsif di online shop Shopee pada mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman 

Wahid Pekalongan 

Masalah penelitian yang diajukan adalah bagaimana ketiga faktor 

tersebut, yaitu gaya hidup, media sosial dan konformitas mampu memperkuat 

pengaruhnya terhadap pembelian impulsif pada mahasiswa FEBI UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan. Oleh karena itu, pertanyaan penelitian 

dirumuskan sebagai berikut : 

1. Apakah gaya hidup secara parsial berpengaruh terhadap pembelian impulsif 

di online shop Shopee pada mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman 

Wahid Pekalongan ? 

2. Apakah konformitas secara parsial berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif di online shop Shopee pada mahasiswa FEBI UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan ? 

3. Apakah media sosial secara parsial berpengaruh terhadap pembelian 

impulsif di online shop Shopee pada mahasiswa FEBI UIN K.H. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan ? 



  6 

 

4. Apakah gaya hidup, konformitas, dan media sosial secara simultan 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif di online shop Shopee pada 

mahasiswa FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan? 

 

C. Tujuan Penelitiann 

Berdasarkan rumusan masalah yang diajukan, maka tujuan dalam 

penelitian ini adalah untuk menjelaskan sebuah model konseptual bahwa gaya 

hidup (X₁), konformitas (X₂) dan media sosial (X₃) terbukti mampu mendorong 

perilaku mahasiswa FEB IUIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan dalam 

melakukan pembelian impulsif di online shop Shopee. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Teoretis  

Penelitian ini bermanfaat pada pengembangan ilmu ekonomi. Fokus 

penelitian ini membahas tentang teori konsumsi mengenai pembelian 

impulsif yang dapat terjadi pada siapapun dan di manapun. Fenomena 

pembelian impulsif ini cenderung mengarah pada perilaku konsumsi 

seseorang yang berlebihan.  

2. Praktis  

a. Bagi penelitian selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan literatur untuk 

penelitian selanjutnya, guna mengembangkan penelitian yang telah 

dilakukan, khususnya pada pembelian di e-commerce. 



  7 

 

b. Bagi konsumen 

Penelitian ini diharapkan bisa menjadi bahan evaluasi bagaimana 

menjadi konsumen yang bijak dalam berbelanja. 

c. Bagi dunia bisnis 

Riset ini diharapkan mampu mendukung dunia market place 

dalam melakukan promosi dan penjualan agar tepat sasaran. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

Untuk memperoleh gambaran sistematis mengenai pembahasan 

penelitian, maka sistematika pembahasan disusun sebagai berikut : 

BAB I mengurai tentang latar belakang, rumusan masalah, tujuan dan 

manfaat penelitian, dan sistematika pembahasan. Uraian tersebut dipaparkan 

untuk memperoleh gambaran tentang senjang fenomena (phenomenon gap) 

yang terjadi pada objek penelitian dan senjang penelitian (research gap) 

terdahulu yang menginspirasi penelitian ini. Uraian ini juga mempertegas 

tujuan serta manfaat penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini, yaitu 

pengaruh gaya hidup, konformitas, dan media sosial terhadap pembelian 

impulsif. 

BAB II bab ini menguraikan tentang landasan teori, kerangka berpikir 

serta riset terdahulu. Uraian tersebut dipaparkan untuk mengetahui penjelasan 

mengenai teori pada variabel-variabel yang diteliti. Uraian ini juga 

menjelaskan bagaimana model kerangka berpikir dalam penelitian dan apa saja 
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hipotesisnya. Serta menguraikan beberapa riset sebelumnya yang sejalan 

dengan penelitian ini. 

BAB III terdiri dari jenis pendekatan penelitian, setting penelitian, 

variabel penelitian, populasi, sampel, dan teknik pengambilan sampel, 

instrumen dan teknik pengumpulan data, serta teknik pengolahan dan analisis 

data. Uraian tersebut dipaparkan untuk mengetahui penjelasan mengenai jenis 

pendekatan penelitian yang digunakan, mengetahui di mana penelitian 

dilakukan, berapa sampel dan populasi dari penelitian. Juga mengetahui 

bagaimana teknik pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan serta 

mengetahui teknik pengolahan dan analisis data pada penelitian. 

BAB IV hasil penelitian dan pembahasan, yang berisi mengenai 

deskripsi data, analisis data dan pembahasan. Uraian ini menjelaskan tentang 

hasil dari rangkaian penelitian yang sudah dilakukan. Yang menjabarkan 

mengenai deskripsi data serta analisisnya. 

BAB V penutup, berisi kesimpulan dan saran. Uraian ini menjelaskan 

tentang hasil dari keseluruhan penelitian secara ringkas. Serta memberikan 

saran kepada pembaca atau peneliti selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan  

Berdasarkan pada hasil analisis penlitian dan juga pembahasan, dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Penelitian ini membuktikan bahwa secara parsial memiliki pengaruh positif 

dan signifikan antara gaya hidup terhadap pembelian impulsif mahasiswa 

FEBI UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan dengan perbandingan 

nilai t-hitung sebesar 2,250 > t-tabel 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,027. 

2. Penelitian ini membuktikan bahwa secara parsial memiliki pengaruh positif 

dan signifikan antara konformitas terhadap pembelian impulsif mahasiswa 

FEBI UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan dengan perbandingan 

nilai t-hitung sebesar 3,856 > t-tabel 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. 

3. Penelitian ini membuktikan bahwa secara parsial memiliki pengaruh positif 

dan signifikan antara media sosial terhadap pembelian impulsif mahasiswa 

FEBI UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan dengan perbandingan 

nilai t-hitung sebesar 4,490 > t-tabel 1,986 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. 
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4. Penelitian ini membuktikan bahwa secara bersama-sama terdapat pengaruh 

positif dan signifikan antara gaya hidup, konformitas, dan media sosial 

terhadap pembelian impulsif mahasiswa FEBI UIN KH. Abdurrahman 

Wahid Pekalongan dengan perbandingan nilai F-hitung adalah sebesar 62,299 

> F-tabel 2,70 dan nilai signifikansi sebesar 0,000. 

5. Riset ini membuktikan bahwa pembelian impulsif ditentukan oleh variabel 

gaya hidup, konformitas, dan media sosial sebesar 66,2% sedangkan sisanya 

sebesar 33,8% dijelaskan oleh variabel lain di luar riset ini. 

 

B. Keterbatasan Penelitian 

Walaupun peneliti sudah berusaha untuk merancang dan 

mengembangkan riset semaksimal mungkin, tetapi masih ada berbagai 

keterbatasan dalam riset ini yang masih memerlukan perbaikan, yakni: 

1. Sampel yang digunakan pada penelitian ini hanya terbatas pada mahasiswa 

FEBI dan tidak melibatkan keseluruhan mahasiswa UIN KH. Abdurrahman 

Wahid Pekalongan. 

2. Riset ini hanya menggunakan tiga variabel independen. 

3. Untuk penelitian selanjutnya dapa menggunakan faktor-faktor lain dalam 

mengukur tingkat pembelian impulsif. 
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C. Implikasi Penelitian 

Berlandaskan hasil riset yang sudah dilaksanakan, maka implikasi yang 

bisa dikemukakan yaitu : 

1. Gaya hidup terbukti dapat mempengaruhi pembelian impulsif mahasiswa 

dalam melakukan pembelian di Shopee. Tingginya gaya hidup mahasiswa 

menyebabkan mereka melakukan pembelian impulsif dan berdampak pada 

peningkatan penjualan Shopee. Namun perilaku pembelian impulsif ini 

cenderung menunjukkan sikap boros. Kondisi ini mengharuskan mahasiswa 

sebagai konsumen untuk lebih mengontrol diri agar mengurangi konsumsi 

irrasional. Karena semakin tinggi gaya hidup seseorang maka  semakin 

meningkat pula perilaku pembelian impulsifnya.. 

2. Konformitas terbukti dapat meningkatkan pembelian impulsif mahasiswa. 

Untuk mendapat pengakuan dari suatu kelompok mahasiswa cenderung 

mengikuti dan menyamakan dirinya dengan kelompok. Mahasiswa sebagai 

konsumen diharapkan bisa mengontrol diri agar tidak berperilaku impulsif 

dalam berbelanja. Maka dapat disimpulkan bahwa tingginya konformitas 

seseorang dapat mempengaruhi perilaku pembelian impulsif.. 

3. Media sosial terbukti dapat meningkatkan pembelian impulsif mahasiswa. 

Mahasiswa sebagai konsumen diharapkan dapat lebih bijak dalam 

melakukan pembelian. Karena iklan dan penawaran menarik yang beredar 

dapat menstimulasi untuk melakukan pembelian meskipun tidak 

dibutuhkan. Tingginya pembelian impulsif yang dilakukan mahasiswa dapat 
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meningkatkan penjualan Shopee, namun berdampak pada borosnya 

pengeluaran mahasiswa. 

4. Gaya hidup, konformitas, dan media sosial secara simultan terbukti 

memiliki pengaruh pada tingkat pembelian impulsif  mahasiswa FEBI UIN 

KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan di Shopee. Hal ini dapat diartikan 

bahwa pembelian impulsif tak hanya dipengaruhi oleh satu variabel saja, 

sehingga diperlukan kontrol diri bagi para konsumen dalam berbelanja 

supaya tidak berlebihan dan impulsif. 
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