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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menguji: (1) pengaruh shopping lifestyle 

terhadap impulsive buying (2) pengaruh sales promotion terhadap impulsive buying 

(3) pengaruh hedonic shopping motivation terhadap impulsive buying (4) pengaruh 

paylater terhadap impulsive buying. Dalam penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif dengan sampel 144 konsumen Shopee dan pernah menggunakan Shopee 

paylater saat melakukan transaksi. Sumber data yang digunakan yaitu data primer 

dengan menggunakan kuesioner. Metode analisis data yang digunakan adalah 

analisis regresi linear berganda. Berdasarkan hasil penelitian: (1) terdapat pengaruh 

shopping lifestyle terhadap impulsive buying (2) tidak terdapat pengaruh positif 

sales promotion terhadap impulsive buying (3) tidak terdapat pengaruh positif 

hedonic shopping motivation terhadap impulsive buying (4) terdapat pengaruh 

positif paylater terhadap impulsive buying. 

 

Kata kunci: shopping lifestyle, sales promotion, hedonic shopping motivation, 

paylater, impulsive buying. 

 

Abstrak: This study aims to examine: (1) the effect of shopping lifestyle on 

impulsive buying (2) the effect of sales promotion on impulsive buying (3) the effect 

of hedonic shopping motivation on impulsive buying (4) the effect of payater on 

impulsive buying. In this study, it used a quantitative approach with a sample of 

144 Shopee consumers and using Shopee paylater when making transactions. The 

data source used is primary data using questionnaires. The data analysis method 

used is multiple linear regression analysis. Based on the results of the study: (1) 

there is an influence of shopping lifestyle on impulsive buying (2) there is no 

positive influence of sales promotion on impulsive buying (3) there is no positive 

influence of hedonic shopping motivation on impulsive buying (4) there is a positive 

influence of paylater on impulsive buying. 

 

Keywords: shopping lifestyle, sales promotion, hedonic shopping motivation, 

paylater, impulsive buying. 
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1. Pendahuluan 

Kemajuan teknologi digital dan internet di Indonesia mampu memberikan dampak 

yang baik yaitu mempermudah kegiatan masyarakat dalam melakukan jual beli. 

Penggunaan internet di Indonesia berdasarkan survei we are social pada Januari 

2022 sebanyak 77,3 persen dari populasi sebanyak 204,7 juta. Penggunaan e-

commerce sebagai sarana belanja online dalam beberapa bulan ini tercatat sebanyak 

60,6 persen (Kemp, 2022).  

Menurut databoks terdapat 10 kategori e-commerce teratas yaitu Tokopedia, 

Shopee, Buka Lapak, Lazada, Blibli, Bhineka, Orami, Oalali, JD.ID, Zalora. Pada 

kuartal tiga 2021 pengunjung e-commerce paling banyak urutan ke dua dikunjungi 

oleh konsumen yakni Shopee dengan jumlah mencapai 134,4 juta pengunjung. 

Shopee mengalami kenaikan pengunjung sebesar 5,8 persen dari kuartal 

sebelumnya (Mutia Annissa, 2021). Adanya platform e-commerce Shopee, 

membuat konsumen menjadi lebih konsumtif. Perilaku konsumtif pada konsumen 

bukan hanya terjadi karena adanya kebutuhan yang belum terpenuhi tetapi adanya 

dorongan untuk melakukan pembelian secara spontan. Pembelian secara spontan 

merupakan perilaku impulsive buying.   

Impulsive buying merupakan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 

secara tidak terencana dan dilakukan secara spontan (Hursepuny & Oktafani, 2018). 

Perilaku impulsive buying ini juga terjadi karena diikuti oleh shoping lifestyel. 

Lifestyle merupakan perilaku seseorang yang dapat dilihat dari kegiatan untuk 

memperoleh serta menggunakan barang dan jasa yang diinginkan. Shopping 

lifestyle telah menjadi suatu kebiasaan untuk memuaskan emosional individu dan 

bukan lagi hanya untuk memenuhi kebutuhan dalam kehidupan sehari-hari, 

sehingga perilaku tersebut menyebabkan seseorang berbelanja tanpa direncanakan 

atau secara spontan (Angela & Paramita, 2020). Selain itu adanya Sales promotion 

dapat mendorong terjadinya pembelian secara impulsive pada platform e-commerce 

Shopee karena promosi yang ditawarkan pada konsumen seperti voucher gratis 

ongkir, potongan harga, cashback, flash sale, premium give dan special event. 

Selain shopping lifestyle dan sales promotion terdapat faktor hedonic shopping 

motivation yang dapat mempengaruhi impulsive buying.  

Perilaku motivasi berbelanja secara hedonic terjadi karena faktor 

lingkungan saat berbelanja. Hedonic shopping motivation merupakan suatu 

aktivitas untuk memperoleh barang dan jasa dengan mencari informasi tentang 

ketersediaan produk yang akan dipilih dan karakteristik transaksi pada toko 

(Wahyuni & Setyawati, 2020). Metode pembayaran paylater juga mampu memcu 

terjadinya impulsive buying. Berdasarkan data book Shopee paylater berada dalam 

urutan pertama yang sering digunakan oleh konsumen sebanyak 78,4 persen. 

Paylater membuat konsumen sering kali tidak dapat menghiraukan keinginan untuk 

membeli produk yang menurutnya menarik. Dengan hal ini pembayaran paylater 
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telah membuat dorongan impulsive buying pada konsumen karena kemudahan dan 

kenyamanan yang ditawarkan pada saat bertransaksi online.   

Berdasarkan latar belakang, masalah dalam penelitian, yaitu (1) Apakah 

shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulsive buying, (2) Apakah sales 

promotion berpengaruh positif terhadap impulsive buying, (3) Apakah hedonic 

shopping motivation berpengaruh positif terhadap impulsive buying, (4) Apakah 

paylater berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Manfaat penelitian ini bagi 

penulis diharapkan dapat memberikan pengetahuan untuk menambah ilmu penulis 

terkait topik penelitian. Bagi akademisi Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan manfaat berupa wawasan dan pemahaman tentang shopping lifestyle, 

sales promotion, hedonic shopping motivation paylater yang mengacu pada 

impulsive buying serta dapat dijadikan referensi untuk penelitian selanjutnya.  

Anggreani & Suciarto A (2020), mendefinisikan impulsive buying 

merupakan suatu keputusan seseorang untuk membeli sebuah produk tanpa adanya 

planning sebelumnya. Pembelian secara impulsive dapat terjadi pada konsumen 

karena adanya dorongan secara spontan, seringkali kuat, dan terus-menerus untuk 

membeli sesuatu secara langsung. Shopping lifestyle menggambarkan perilaku 

individu dalam menggunakan uang dan waktu (Hursepuny & Oktafani, 2018). 

Adanya waktu luang maka seseorang dapat memiliki kesempatan untuk berbelanja. 

Dalam hal ini tersedianya dana seseorang juga dapat memiliki daya beli yang tinggi. 

Menurut Oktivera, (2019) sales promotion atau promosi penjualan adalah sarana 

pemasaran untuk menstimulasi penjualan secara cepat dengan cara menyediakan 

nilai tambah atau insentif  kepada pelanggan, sales force, distributor atau pengecer.  

Menurut Andani & Wahyono, (2018) hedonic shopping motivation 

merupakan  konsumen  yang memiliki banyak kebutuhan dan keinginan yang dapat 

dipuaskan dengan berbelanja. Kebutuhan ini untuk interaksi sosial saat berbelanja, 

kebutuhan akan hal baru dan kebutuhan untuk bersenang-senang. Paylater 

merupakan fasilitas pembayaran secara bertahap yang memiliki jangka waktu tanpa 

harus menggunakan credit card. Shopee merupakan salah satu e-commerce yang 

menyediakan pembayaran paylater. Jenis pembayaran ini merupakan bagian dari 

pinjaman peer to peer lending (p2p). Shopee paylater adalah bentuk kerjasama 

antara perusahaan pembiayaan PT Commerce Finance, platform peer to peer 

lending PT Lentera Dana Nusantara dan PT Shopee Indonesia untuk memberikan 

pinjaman kepada pengguna paylater (Asja et al., 2021). Dalam menjalankan 

kegiatannya PT lentera dana diawasi oleh OJK (Otoritas Jasa Keuangan). 

Shopee paylater merupakan pinjaman cepat dan fleksibel yang ditawarkan 

kepada pengguna dengan limit hingga Rp 50.000.000. Tenor waktu yang disediakan 

1 bulan, 3 bulan, 6 bulan, dan 12 bulan. Konsumen yang menggunakan metode 

pembayaran Shopee payLater akan dikenakan biaya cicilan berupa suku bunga dan 

biaya lainnya sebesar 2,95 persen. Pengguna paylater memiliki pilihan pembayaran 
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periode yang berbeda yaitu setiap tanggal 5,11, dan 25. Selain itu terdapat biaya 

penanganan setiap per transaksi sebesar 1 persen (Shopee.co.id, 2021). 

Pada saat menggunakan paylater dikenakan biaya tambahan atau denda 

sebesar 5 persen jika mengalami keterlambatan pembayaran. Selain itu juga dapat 

menyebabkan adanya pembatasan akses fungsi pada aplikasi dan penggunaan 

voucher Shopee, serta dapat mencegah untuk mendapatkan pinjaman dari pihak 

perusahaan lain karena tercatat dalam SLIK (Sistem Layanan Informasi Keuangan) 

OJK. Pembayaran tagihan Shopee paylater dapat dilakukan melalui shopeepay, 

virtual account, dan indomaret (Shopee.co.id, 2021).  

2. Pengembangan Hipotesis  

Shopping lifestyle mencerminkan tentang perbedaan status sosial individu. 

lifestyle seseorang dalam berbelanja mengekspresikan kebiasaan, status dan 

martabat. Konsumen cenderung akan merelakan waktu dan uang yang mereka 

miliki untuk memenuhi lifestyle mereka sehingga perilaku ini menyebabkan 

pembelian yang tidak direncanakan atau spontan. Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh Imbayani & Ari, (2018) shopping lifestyle berpengaruh positif 

terhadap impulsive buying. Hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Rachma & 

Riza (2021) shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulsive buying. Hal ini juga 

sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Putra et al (2020), shopping lifestyle 

berpengaruh terhadap impulsive buying Berdasarkan uraian tersebut maka dapat 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H1: Shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulsive buying 

Sales promotion dapat membuat konsumen melakukan pembelian secara 

tidak rasional dikarenakan konsumen memiliki anggapan bahwa tidak membeli 

produk pada event promosi tersebut akan menyebabkan perasaan yang menyesal 

atas hilangnya kesempatan untuk membeli produk saat promo (Tanriady & Septina, 

2022). Sales promotion yang diberikan oleh Shopee dapat menjadi salah satu faktor 

terjadinya impulsive buying pada konsumen. Hal ini dibuktikan oleh hasil penelitian 

dari Venia et al., (2021) bahwa sales promotion  berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap impulsive buying. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Oktivera, 

(2019) impulsive buying dapat disebabkan oleh stimulus dari promosi penjualan 

yang ditawarkan kepada konsumen berupa pemberian bonus pack, kupon, price of 

deals, hadiah gratis, cash and refund offer, event marketing. Berdasarkan 

penjelasan di atas maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H2: Sales promotion berpengaruh positif terhadap impulsive buying. 

Hedonic shopping motivation merupakan tindakan konsumen dalam berbelanja 

yang tidak didasari dengan ketertarikan kualitas dari suatu produk, namun hanya 

didasari oleh kesenangan tanpa memikirkan manfaat dari produk yang dibeli 

(Hidiani & Rahayu, 2021). Hal ini dapat memicu impulsive buying karena 

konsumen tidak merencanakan terlebih dahulu dalam membeli suatu produk. 
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Pengalaman dan rasa senang pada saat melakukan berbelanja dapat menimbulkan 

motif hedonik (Septiana & Widyastuti, 2021). Berdasarkan penelitian yang 

dilakukan oleh (Rahma & Septrizola, 2019) menyatakan bahwa hedonic shopping 

motivation berpengaruh positif dan signifikan pada e-impulsive buying. Menurut 

penelitian yang dilakukan oleh (Pasaribu et al., 2015) hedonic shopping motivation 

berpengaruh signifikan pada impulsive buying prosess. Hal ini juga sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh (Anggreani & Suciarto A., 2020) bahwa hedonic 

shopping motivation berpengaruh positif  terhadap impulsive buying. Berdasarkan 

pemaparan tersebut maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H3: Hedonic shopping motivation berpengaruh positif terhadap impulsive 

buying.  

Paylater memiliki manfaat yang sama dengan kartu kredit, namun dalam 

hal ini konsumen pengguna paylater tidak memerlukan credit card dalam 

melakukan transaksi pembayaran saat berbelanja (Fitria, 2021). Menurut  penelitian 

yang dilakukan oleh Sari (2021), menyatakan bahwa penggunaan paylater  

berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Berdasarkan uraian tersebut maka 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut. 

H4: Penggunaan paylater berpengaruh positif terhadap impulsive buying 

 

3. Metode Penelitian  

Penelitian ini mengunakan analisis kuantitatif yang bertujuan untuk menguji 

pengaruh shopping lifestyle, sales promotion, hedonic shopping motivation, 

paylater, terhadap impulsive buying. Populasi penelitian ini konsumen yang 

berbelanja online menggunakan Shopee. Sampel ditentukan menggunakan 

purposive sampling dengan total responden yang diperoleh 144 orang. Jenis data 

yang digunakan yaitu data primer yang didapatkan secara langsung.  Alat 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu kuesioner dengan 

menggunakan google form dan dibagikan kepada responden dengan membagikan 

tautan secara online. Teknik analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, 

uji regresi berganda dan uji T yang diolah menggunakan SPSS. 

4. Pembahasan  

Penelitian ini menggunakan sebanyak 144 responden. Berdasarkan karakteristik 

yang diperoleh dalam kuesioner dapat dinyatakan bahwa responden yang pernah 

berbelanja online dan menggunakan paylater didominasi oleh jenis kelamin 

perempuan sebanyak 97 atau 67,4% dari total sampel sebanyak 144. Kriteria umur 

penelitian ini mayoritas 20-25 tahun sebanyak 91 sampel atau 63,2%. Mayoritas 

responden penelitian adalah pelajar atau mahasiswa sebanyak 94 sampel dari 144 

responden atau 65,3% dengan pendapatan sebesar Rp. 1.000.000 - Rp. 2.9.00.000 

sebanyak 87 dari 144 sampel dan jumlah pengguna sebanyak 2-5 kali. 
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Hasil pengolahan data uji instrumen dengan menggunakan uji validitas dan 

reliabilitas pada setiap variabel penelitian. Hasil dari uji validitas butir pertanyaan 

variabel shopping lifestyle (X1) masing-masing mempunyai nilai signifikansi 

sebesar 0,000. Butir pertanyaan variabel sales promotion (X2) masing-masing 

mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,000. Butir pertanyaan variabel Hedonic 

shopping motivation (X3) masing-masing mempunyai nilai signifikansi sebesar 

0,000. Butir pertanyaan variabel paylater (X3) masing-masing mempunyai nilai 

signifikansi sebesar 0,000. Butir pertanyaan variabel Variabel impulsive buying (Y) 

masing-masing mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,000. Sehingga seluruh item 

pertanyaan dikatakan valid karena memiliki nilai lebih kecil dari 0,05. 

Uji reliabilitas dilakukan untuk membuktikan kesesuaian tanggapan responden 

dari suatu penelitian. Metode Cronbach’s Alpha yang sering digunakan dalam 

penelitian saat menggunakan alat ukur uji reliabilitas. Data dianggap reliabel jika 

nilai Alpha minimal 0,7. Hasil uji reliabilitas pada setiap variabel memiliki nilai 

Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,7 maka dapat dikatakan variabel dalam 

penelitian ini reliabel. Penelitian ini juga tidak terjadi multikolinearitas dan tidak 

terjadi heterokedastisitas.  

Koefisien determinasi melihat seberapa besar pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen. Hasil koefisien determinasi menunjukkan nilai 

adjusted R square sebesar 0,656. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 

shopping lifestyle, sales promotion, hedonic shopping motivation, dan penggunaan 

paylater mempengaruhi impulsive buying sebesar 65%. Sedangkan sisanya 35% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti pada penelitian ini. Dari hasil 

pengolahan menunjukan model penelitian mampu memprediksi hubungan antara 

variabel independen dengan variabel dependen, dilihat pada hasil uji f yang 

memiliki nilai 0,000 lebih kecil dari 0,05. Pengujian terakhir adalah uji hipotesis 

(uji T), hal ini dilakukan untuk menguji pengaruh masing-masing variabel 

independen terhadap variabel dependen. Hasil uji hipotesis dapat diamati pada tabel 

berikut: 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) -9,060 2,762   -3,280 0,001 

JSL 0,703 0,138 0,391 5,076 0,000 

JSP -0,159 0,135 -0,087 -1,171 0,243 

JHSM 0,173 0,124 0,137 1,392 0,166 

JPL 0,604 0,100 0,443 6,064 0,000 

a. Dependent Variable: JIMB 
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Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas maka dapat dijelaskan bahwa: 

Variabel shopping lifestyle memiliki nilai signifikansi 0,000 (sig < 0,05). Dapat 

dilihat dari tabel di atas memiliki nilai beta sebesar 0,391 dengan demikian variabel 

shopping lifestyle berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Apabila terjadi 

peningkatan shopping lifestyle mengalami peningkatan maka akan diikuti dengan 

peningkatan perilaku impulsive buying. Dengan ini H1 atau hipotesis satu pada 

penelitian ini diterima. Hal ini dapat terjadi karena konsumen rela untuk 

meluangkan waktu dan mengeluarkan uang mereka untuk melakukan aktivitas 

belanja demi memenuhi kebutuhan lifestyle mereka.  Pernyataan ini didukung oleh 

penelitian Venia et al., (2021) menyatakan bahwa shopping lifestyle berpengaruh 

positif terhadap impulsive buying. 

 

Variabel sales promotion memiliki nilai signifikansi 0,234 (sig > 0,05), di lihat 

dari nilai beta memiliki nilai sebesar -0,087 sehingga diartikan variabel penggunaan 

sales promotion tidak berpengaruh terhadap impulsive buying. Apabila sales 

promotion mengalami peningkatan maka tidak mempengaruhi penurunan atau 

peningkatan terhadap impulsive buying. Adanya sales promotion berupa couponing, 

free premium gift, price of deal, cash refund offers, bonus packs, event marketing 

tidak membuat konsumen Shopee melakukan impulsive buying. Peneliti menduga 

konsumen cenderung membeli suatu produk secara impulsive dikarenakan faktor 

kebutuhan dan faktor ketertarikan terhadap produk sehingga tidak berfokus kepada 

sales promotion.   Hal ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Septiana & Widyastuti, (2021) bahwa sales promotion tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap impulsive buying pada pengguna E-commerce. Alasan lainya 

beberapa responden dalam penelitian ini membeli saat adanya tanggal cantik, hari 

besar dan event tertentu sehingga pembelian ini termasuk tindakan terencana yang 

mana bertentangan dengan perilaku pembelian secara spontan. Hasil penelitian 

yang dilakukan oleh Alfiyah, Muhammida Tri (2020) menyatakan sales promotion 

ditolak dikarenakan pemberian promosi pada Shopee kurang menarik. Seperti 

pemberian voucher gratis ongkir yang kecil dengan minimal pembelian Rp30.000. 

Pemberian gratis ongkir biasanya tidak diberikan 100 persen tetapi hanya 

mengurangi sebagian dari harga ongkir sebenarnya. Selain itu pemberian gratis 

ongkir biasanya hanya dapat digunakan jika menggunakan metode pembayaran 

COD dan Shopee pay 

Variabel hedonic shopping motivation memiliki nilai signifikansi 0,166 (sig > 

0,05), dan di lihat dari nilai beta pada variabel ini memiliki nilai sebesar 0,137 dapat 

diartikan variabel hedonic shopping motivation tidak berpengaruh terhadap variabel 

impulsive buying. Apabila hedonic shopping motivation mengalami peningkatan 

maka tidak mempengaruhi penurunan atau peningkatan terhadap impulsive buying.  

Hal ini terjadi saat pelanggan melakukan pembelian, perilaku hedonic shopping 

motivation yang tinggi namun tidak diiringi oleh impulsive buying yang tinggi. 

Biasanya konsumen yang melakukan pembelian barang branded lebih selektif 

PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

repository.stieykpn.ac.id 



dalam memilih produk sejenis, sehingga konsumen cenderung berpikir terlebih 

dahulu dengan mempertimbangkan faktor lain seperti alasan ekonomi, kesenangan 

dan kepuasan emosional. Oleh karena itu perilaku motivasi berbelanja secara 

hedonis tidak berpengaruh terhadap pembelian secara impulsif. Hal ini didukung 

oleh penelitian Salma Mardhiyah & Sulistyawati, (2021) bahwa hedonic shopping 

motivation tidak berpengaruh signifikan terhadap impulsive buying. Hal lain yang 

menyebabkan hipotesis ini ditolak karena kebanyakan responden dalam penelitian 

dalam melakukan pembelian tidak mengikuti tren yang mana merupakan salah satu 

perilaku pembelian secara hedonis. 

Variabel paylater memiliki nilai signifikansi 0,000 (sig < 0,05), dan dilihat dari 

nilai beta pada variabel ini sebesar 0,443 sehingga dapat diartikan variabel paylater 

berpengaruh positif terhadap variabel impulsive buying. Apabila terjadi 

peningkatan paylater mengalami peningkatan maka akan diikuti dengan 

peningkatan perilaku impulsive buying. Hal ini dapat terjadi karena kenyamanan 

dan kemudahan yang diperoleh konsumen saat menggunakan Shopee paylater. 

Hasil hipotesis ini juga didukung oleh penelitian yang dilakukan Sari (2021), bahwa 

paylater berpengaruh positif terhadap impulsive buying 

 

5. Simpulan, Keterbatasan Dan Implikasi 

 

Kesimpulan  

Shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulsive buying. Sales promotion tidak 

berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Hedonic shopping motivation tidak 

berpengaruh positif terhadap impulsive buying. Paylater berpengaruh positif 

terhadap impulsive buying.  

 

Keterbatasan  

Penelitian ini belum mampu mengungkap 100 % variabel – variabel yang 

mempengaruhi impulsive buying hal ini dikarenakan hanya menggunakan 4 

variabel shopping lifestyle, sales promotion, hedonic shopping motivation, dan 

paylater. Sulitnya memperoleh responden karena beberapa responden yang kurang 

tertarik dalam mengisi kuesioner, sehingga ada kemungkinan jawaban yang 

diberikan konsumen dalam pengisian kuesioner kurang maksimal. 

 

Saran  

Untuk peneliti selanjutnya mungkin bisa memperbaharui atau mengembangkan 

penelitian menggunakan variabel lainnya seperti, fashion involvement, positive 

emotion, faktor intrapersonal, demi memberikan pengaruh yang lebih besar 

terhadap impulsive buying. Untuk pihak perusahaan Melihat tingginya pengaruh 

shopping lifestyle terhadap impulsive buying maka perusahaan Shopee dapat 

menstimulus konsumen dengan menawarkan produk yang sesuai dengan 
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karakteristik konsumen sehingga dapat meningkatkan minat konsumen untuk 

sering berbelanja menggunakan Shopee. Hal ini sesuai dengan indikator shopping 

lifestyle yaitu aktivitas, minat, pendapat. Meningkatkan promosi penjualan pada 

produk yang paling dibutuhkan oleh pelanggan sehingga mampu mendorong 

terjadinya pembelian secara impulsive.  

Perusahaan juga dapat meningkatkan produk baru yang mengikuti tren 

terkini yang menarik dan berkualitas sehingga dapat menimbulkan motif hedonis 

pada pelanggan tanpa harus memikirkan sebab akibat yang menimbulkan 

penyesalan. Melihat tingginya pengaruh paylater terhadap impulsive buying pihak 

perusahaan dianjurkan untuk mempertahankan promo-promo yang diperoleh 

konsumen saat menggunakan paylater. Dengan demikian konsumen akan tetap 

tertarik untuk menggunakan paylater.  Perusahaan juga dapat memperluas jaringan 

pengguna paylater salah satunya dengan mengiklankan tentang paylater kepada 

konsumen atas keuntungan yang diperoleh saat menggunakan Shopee paylater.   
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