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ABSTRAK 

Bisnis ritel di Indonesia terus tumbuh dari tahun ke tahun, dengan berbagai produk 

dan layanan yang ditawarkan dengan harga yang terjangkau, mendominasi pasar 

Indonesia. Industri ritel dijelaskan sebagai industri yang memenuhi kebutuhan 

individu, keluarga, kelompok, atau pengguna akhir. Penelitian ini bertujuan untuk 

memahami bagaimana lifestyle, hedonic motivation dan aisle buying 

mempengaruhi e-impulse buying pada toko Kkv Jogja City Mall. Penelitian ini 

menggunakan metode purposive sampling dan memiliki responden sebanyak 108 

orang yang telah mengunjungi Kkv. Hasil dari penelitian ini, lifestyle tidak 

berpengaruh positif terhadap e-impulse buying, hedonic motivation berpengaruh 

positif terhadap e-impulse buying, aisle buying berpengaruh positif terhadap e-

impulse buying, aisle buying menjadi salah satu faktor pemicu terbesar pelanggan 

untuk melakukan e-impulse buying 

Kata kunci: Lifestyle, Hedonic Motivation, Aisle Buying, E-impulse Buying 
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1. PENDAHULUAN 

Dengan kemajuan zaman dan teknologi yang semakin modern, aktivitas masyarakat 

mengalami perubahan, termasuk dalam perilaku pembelian. Penelitian ini akan 

mengeksplorasi perilaku konsumen yang terjadi di toko ritel, yang seringkali 

didasarkan pada emosi daripada logika. Faktor emosional ini menjadi fokus bagi 

toko ritel dalam merancang strategi untuk menarik minat konsumen. Ragam warna 

dan tata letak produk membangkitkan keinginan impulsif seseorang untuk membeli 

produk yang sebelumnya tidak direncanakan. Konsumen cenderung membuat 

daftar belanja sebelum berbelanja, namun kadang-kadang melakukan pembelian 

impulsif secara tiba-tiba. 

Banyak orang tanpa disadari melakukan perilaku pembelian yang tidak 

direncanakan ketika mereka memasuki toko, berbeda dengan pembelian yang telah 

direncanakan sebelumnya. Perilaku ini muncul saat konsumen mendapatkan 

rangsangan dari toko yang mereka kunjungi. Banyak individu cenderung kesulitan 

menahan dorongan untuk berbelanja secara berlebihan, yang seringkali berujung 

pada pembelian produk yang tidak perlu dan tidak seharusnya dibeli. Dalam kasus 

ini, perilaku pembelian impulsif dapat terjadi, dan sering kali menyebabkan konflik 

internal. 

Menurut Raeny (2018), pembelian impulsif dapat dijelaskan sebagai tindakan 

yang dilakukan oleh konsumen tanpa kendali yang menyebabkan pengeluaran 

uang, sering kali untuk barang-barang yang tidak diperlukan. Ada empat faktor 

yang mempengaruhi pembelian impulsif, yaitu yaitu 1) rangsangan eksternal dan 
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lingkungan toko, yang mencakup atmosfir toko serta berbagai kegiatan periklanan 

dan promosi penjualan; 2) rangsangan internal, termasuk karakteristik internal 

individu seperti motivasi belanja hedonis; 3) faktor situasional yang berkaitan 

dengan produk, yang melibatkan ketersediaan waktu dan uang; 4) faktor demografis 

dan sosial budaya (Muruganantham, 2013). 

Ketika berada di dalam toko, terutama di lorong-lorong atau gang yang 

menampilkan beragam produk, konsumen seringkali terpengaruh oleh penempatan 

produk atau rak-rak di area tertentu dalam toko. Pembelian lorong sering terjadi 

ketika konsumen terpicu oleh dorongan impulsif untuk membeli suatu produk 

setelah melihatnya atau diingatkan tentangnya dalam lingkungan toko tersebut.  

Gaya hidup mencerminkan pola pengeluaran waktu dan uang konsumen dalam 

berbelanja. Saat ini banyak Masyarakat yang menggangap gaya hidup sebagai suatu 

keharusan yang harus dipenuhi (Novita Ika, 2020). Untuk mengkuti tren terbaru, 

mereka bersedia menghabiskan waktu dan uang mereka untuk mengikuti trend 

terbaru (Hursepuny, 2018).
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Motivasi hedonis juga merupakan faktor yang berperan dalam pembelian 

impulsif (Wahyuni, 2020). Motivasi hedonis mendorong konsumen untuk terus 

berbelanja karena merasa mendapatkan kesenangan yang memikat, kadang-kadang 

tanpa menyadari bahwa mereka sedang melakukan pembelian tanpa 

mempertimbangkan manfaat utama dari barang yang dibeli. Dorongan belanja 

hedonis muncul dari dalam diri individu, di mana konsumen berupaya memenuhi 

keinginan, kesenangan, fantasi, dan aspek emosional. Menurut Paramitha (2015), 

seseorang bisa saja melakukan kegiatan belanja karena dorongan hedonis dengan 

maksud untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan, serta untuk meraih kesenangan 

dan kepuasan dari proses belanja tersebut. 

Aisle buying adalah istilah yang digunakan untuk menggambarkan perilaku 

konsumen yang akan membuat keputusan sebelum melakukan pembelian pada saat 

berada di dalam toko, terutama di sepanjang lorong-lorong atau gang yang 

menyajikan berbagai produk. Konsumen sering kali dipengaruhi oleh penempatan 

produk di rak-rak atau area tertentu dalam toko, serta oleh promosi tempat, tata 

letak barang, dan faktor lingkungan lainnya. 

E-Impulse Buying terjadi ketika konsumen melakukan pembelian barang tanpa 

mempertimbangkan manfaat utama dari produk tersebut, dipicu oleh rangsangan 

kuat dari produk yang tersedia di toko (Ahn, 2020). Pembelian ini sering kali 

dilakukan secara impulsif, ketika konsumen terpengaruh oleh promosi menarik atau 

diskon yang menggoda. Impulse buying merupakan pembelian yang terjadi tanpa 

perencanaan sebelumnya, dipengaruhi oleh rangsangan dan keputusan diambil 
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secara spontan. Setelah melakukan pembelian, konsumen sering kali mengalami 

reaksi emosional atau kognitif (Ittaqullah, 2020). 

Berdasarkan penjabaran yang ada di atas, peneliti mengambil suatu simpulan 

untuk menetapkan judul pada penelitian ini yakni “pengaruh lifestyle, hedonic 

motivation dan aisle buying terhadap e-impulse buying” 

2. PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

a. Pengaruh Lifestyle terhadap E-Impulse Buying 

Menurut Alinda & Agus (2019) menegaskan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal serupa juga ditemukan dalam 

penelitian yang dilakukan oleh Aidil Syahputra & Muklis (2017), yang menyatakan 

bahwa gaya hidup memiliki dampak yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Hipotesis 1: Terdapat pengaruh positif lifestyle terhadap e-impulse buying  

b. Pengaruh Hedonic Motivation terhadap E-impulse Buying 

Ozen dan Engizek (2014) menemukan bahwa hedonic motivation berpengaruh 

positif signifikan pada implusive buying. Temuan serupa juga ditemukan dalam 

penelitian Rahma dan Septrizola (2019), yang menyatakan bahwa motivasi hedonis 

memiliki dampak yang signifikan pada pembelian impulsif. Ini berati semakin 

tinggi tingkat motivasi hedonis, semakin tinggi pula tingkat pembelian impulsif 

pada individu tersebut. 

Hipotesis 2: Terdapat pengaruh positif hedonic motivation terhadap e-impulse 

buying  
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c. Pengaruh Aisle buying terhadap E-Impulse Buying 

Pentecost dan Andrews (2009) menjelaskan bahwa jika konsumen percaya bahwa 

suatu produk akan memberikan kepuasan, entah karena produknya mudah diakses, 

tampilannya baik, atau variasi produknya lengkap, maka mereka akan cenderung 

untuk membeli produk tersebut.  

Hipotesis 3: Terdapat pengaruh positif aisle buying terhadap e-impulse buying 

3. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode modifikasi dengan menggabungkan beberapa 

variabel independen dari jurnal yang relevan. Studi ini berfokus pada pelanggan 

KKV Jogja City Mall untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

pembelian impulsif secara elektronik. Populasi dalam penelitian ini mencakup 

seluruh pelanggan Toko KKV Jogja City Mall, dengan sampel yang dipilih 

menggunakan teknik purposive sampling berdasarkan kriteria tertentu yang telah 

ditetapkan oleh peneliti. 

 Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh 

langsung dari responden melalui penyebaran kuesioner daring menggunakan 

Google Form. Kuesioner yang digunakan terdiri dari tiga bagian utama, yaitu 

pertanyaan terkait lifestyle, hedonic motivation, dan aisle buying. Variabel yang 

diteliti terdiri dari variabel bebas, yaitu lifestyle (X1), hedonic motivation (X2), dan 

aisle buying (X3), serta variabel terikat, yaitu e-impulse buying (Y). 

 Pengolahan data dilakukan melalui berbagai uji statistik untuk memastikan 

validitas dan reliabilitas instrumen penelitian. Uji validitas dilakukan untuk 
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mengukur sejauh mana instrumen dapat mengukur dimensi yang diinginkan, 

sementara uji reliabilitas bertujuan untuk menilai konsistensi jawaban responden. 

Selanjutnya, dilakukan uji asumsi klasik, yang meliputi uji normalitas, 

multikolinearitas, dan heteroskedasitas guna memastikan bahwa data memenuhi 

syarat untuk analisis regresi. 

 Untuk menguji hubungan antarvariabel, penelitian ini menggunakan 

analisis regresi linear berganda dengan persamaan Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + 

e. Uji F digunakan untuk melihat pengaruh simultan variabel independen terhadap 

variabel dependen, sedangkan uji t digunakan untuk menguji pengaruh masing-

masing variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen. Selain itu, 

koefisien determinasi (R²) digunakan untuk menilai sejauh mana variabel 

independen mampu menjelaskan variasi dalam variabel dependen. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas  

Uji validitas diperlukan untuk menentukan keabsahan pernyataan dalam kuesioner. 

Pada penelitian ini, uji validitas dilakukan menggunakan Product Moment Pearson 

Correlation dengan tingkat signifikansi 1%, df = 106, dan jumlah responden 

sebanyak 108. Berdasarkan tingkat signifikansi dan degree of freedom yang 

ditentukan, nilai r tabel adalah 0,254. Pernyataan dalam kuesioner dianggap valid 

jika nilai r hitung melebihi r tabel. Berikut adalah hasil pengolahan dan analisis data 

dibantu oleh perangkat lunak SPSS. 
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Tabel 4.5 

Hasil Uji Validitas Lifestyle 

 

 Sumber: Data Primer, 2024 

 Berdasarkan hasil tabel 4.5, hasil uji validitas Lifestyle (X1) 

menunjukkan bahwa semua item pernyataan adalah valid dikarenakan r hitung > r 

tabel, yaitu 0,254. 
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Tabel 4.6 

Hasil Uji Validitas Hedonic Motivation 

 

Sumber: Data Primer, 2024 

 Berdasarkan hasil tabel 4.6, hasil uji validitas Hedonic Motivation (X2) 

menunjukkan bahwa semua item pernyataan adalah valid karena r hitung > t 

tabel, yaitu 0,254. 
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Tabel 4.7 

Hasil Uji Validitas Aisle Buying  

 

 Sumber: Data Primer, 2024 

 Berdasarkan hasil tabel 4.7, hasil uji validitas Aisle buying (X3) 

menunjukkan bahwa semua item pertanyaan adalah valid dikarenakan r hitung 

> r tabel, yaitu 0,254. 

Tabel 4.8 

Hasil Uji Validitas E-Impulse Buying  

 

Sumber: Data Primer, 2024  

 Berdasarkan tabel 4.8, hasil uji validitas E-Impulse Buying (Y) 

menunjukkan bahwa semua item pernyataan adalah valid dikarenakan r hitung > 

r tabel, yaitu 0,254. 
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b. Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas digunakan untuk menilai konsistensi suatu instrumen pengukuran 

dalam mengevaluasi peristiwa atau kejadian tertentu. Dalam penelitian ini, 

pengujian data dilakukan dengan mengukur nilai Cronbach’s Alpha. Data 

dianggap reliabel jika nilai Cronbach’s Alpha minimal mencapai 0,70 (Imam 

Ghazali, 2016). Hasil uji reliabilitas dalam penelitian ini ditampilkan tabel 

berikut: 

Tabel 4.9 

Tabel Uji Reabilitas Instrumen  

 

Sumber Data: output SPSS yang diolah, 2024 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel lifestyle, hedonic 

motivation, aisle buying dan e-impulse buying memiliki koefesien Cronbach’s 

Alpha > 0,70, yang menandakan bahwa seluruh item tersebut reliabel. Setelah 

melalui uji validitas dan reabilitas, dapat disimpulkan bahwa variabel-variabel ini 

memenuhi persyaratan dibutuhkan sebagai instrumen pengukuran dalam 

penelitian ini.  

c. Uji Asumsi Klasik  
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1) Uji Normalitas  

Hasil uji normalitas dilakukan dengan menggunakan pengujian pendekatan 

Kolmogorov-Smirnov untuk pengujian yang tampak pada tabel 4.10 berikut. 

Tabel 4.10 

Hasil Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 
Sumber: data diolah, 2024 

 Berdasarkan hasil uji normalitas menggunakan Kolmogorov-Smirnov Z, 

diperoleh nilai probabilitas (Asymp. Sig) sebesar 0,000 yang lebih besar atau 

sama dengan 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi 

normal. 
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2) Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengevaluasi apakah terdapat korelasi 

kuat antar variabel independen dalam model regresi. Penelitian ini menggunakan 

nilai VIF dan Tolerance sebagai indikator. Jika nilai VIF ≤ 10 dan nilai tolerance 

≥ 0,1, maka dinyatakan bahwa tidak terjadi multikolinearitas. Berikut adalah tabel 

hasil uji multikolinearitas: 

Tabel 4.11 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Sumber Data: output SPSS yang diolah, 2024 

 Berdasarkan pada tabel 4.11 terlihat bahwa tiap variabel memiliki nilai 

VIF di bawah angka 10 dan memiliki nilai tolerance di atas 0,10. Dengan 

demikian dapat dikatakan bahwa model regresi ini tidak terdapat masalah 

multikolinearitas. 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah terdapat perbedaan dalam 

model regresi dari satu variasi observasi ke variasi observasi lainya. 
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Tabel 4.12 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

 

 Sumber Data: output SPSS yang diolah, 2024 

 Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas yang ditunjukkan di atas, dapat 

diketahui bahwa nilai signifikansi variabel independen lebih besar dari 0,01. Oleh 

karena itu, dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala heteroskedastisitas 

dalam model regresi ini. 

d. Uji Model 

1) Uji F  

Uji F, yang sering disebut sebagai uji simultan dalam penelitian ini, digunakan 

untuk menguji pengaruh keseluruhan variabel independen terhadap variabel 

dependen, atau disebut juga uji signifikansi model. Hasil perhitungan simultan 

ditampilkan pada tabel berikut. 
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Tabel 4.13 

Hasil Analisis Regresi Secara Bersama-sama (Uji F) 

 

a. Dependent Variable: E-Impulse Buying  

b. Predictors: (Constant), lifestyle, hedonic motivation, aisle buying 

Sumber data: output SPSS yang diolah, 2024 

 Berdasarkan Tabel 4.13, hasil uji simultan menunjukkan nilai F hitung 

sebesar 11,028, yang lebih besar daripada nilai F tabel sebesar 3,95, dengan 

tingkat signifikansi sebesar 0,000, yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa variabel lifestyle, hedonic motivation, aisle buying 

mampu menjelaskan e-impulse buying. 

2) Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur sejauh mana model dapat 

menjelaskan variasi pada variabel dependen. Dalam penelitian ini, peneliti 

bertujuan untuk mengetahui sejauh mana kemampuan variabel lifestyle, hedonic 

motivation, 
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dan aisle buying terhadap variabel e-impulse buying. Penjelasan tersebut dapat 

dilihat pada Tabel 4.14 berikut: 

Tabel 4.14 

Koefisien Determinasi 

 

a. Predictors: (Constant), lifestyle, hedonic motivation, aisle buying 

Sumber data: output SPSS yang diolah, 2024 

 Hasil perhitungan menunjukan bahwa nilai R square sebesar 0,241, 

yang berarti bahwa variabel lifestyle (X1), hedonic motivation (X2), dan aisle 

buying (X3) hanya dapat menjelaskan variabel e-impulse buying (Y) sebesar 

24,1%. Sisanya, yaitu 75,9% dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak 

diteliti. 

e. Uji Hipotesis 

1) Analisis Regresi Berganda 

Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui hubungan antara variabel 

X dengan variabel Y, berikut ini adalah hasil perhitunganya: 
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Tabel 4.15 

Ringkasan hasil regresi 

 

 a. Dependent Variable: E-Impulse Buying 

 Sumber data: output SPSS diolah, 2024 

 Berdasarkan hasil pengolahan data yang tercantum dalam Tabel 4.15, 

diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut: 

Y= 0,892 + 0,117 X1 + 0,217 X2 + 0,305 X3 + e 

Mengacu pada tabel uji regresi berganda diperoleh hasil:  

1. Variabel lifestyle (X1) dengan p value 0,290 > 0,05 tidak siginifikan berarti 

variabel lifestyle tidak berpengaruh terhadap e-impulse buying 

2. Variabel hedonic motivation (X2) dengan p value 0,046 > 0,05 signifikan 

berarti variabel hedonic motivation berpengaruh terhadap e-impulse buying 

3. Variabel aisle buying (X3) dengan p value 0,018 < 0,05 signifikan berarti 

variabel aisle buying berpengaruh terhadap e-impulse buying 
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Tabel 4.16 

Hasil Uji Parsial (Uji T) 

 

 Dependent Variable: E-Impulse Buying 

Sumber data: output SPSS yang diolah, 2024 

Hasil Uji Hipotesis: 

1. Hipotesis pertama dalam penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah lifestyle 

mempengaruhi e-impulse buying secara positif. Variabel lifestyle memiliki 

tingkat β positif sebesar 0,117 yang artinya tidak menunjukkan pengaruh positif 

dan memiliki signifikansi sebesar 0,290, yang lebih besar dari 0,05. 

Berdasarkan hasil pengujian tersebut, disimpulkan bahwa lifestyle berpengaruh 

positif terhadap e-impulse buying, sehingga hipotesis pertama dinyatakan 

diterima.  

2. Hipotesis kedua dalam penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah hedonic 

motivation mempengaruhi e-impulse buying. Variabel hedonic motivation 

memiliki tingkat β positif sebesar 0,217 yang artinya menunjukkan pengaruh 

positif dan memiliki signifikansi sebesar 0,046, yang lebih kecil dari 0,05. 
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Berdasarkan hasil pengujian tersebut, disimpulkan bahwa hedonic motivation 

berpengaruh positif terhadap e-impulse buying, sehingga hipotesis kedua 

dinyatakan diterima. 

3. Hipotesis ketiga dalam penelitian ini bertujuan untuk menguji apakah aisle 

buying mempengaruhi e-impulse buying. Variabel aisle buying memiliki tingkat 

β positif sebesar 0,305 yang artinya menunjukkan pengaruh positif dan 

memiliki signifikansi sebesar 0,018, yang lebih kecil dari 0,05. Berdasarkan 

hasil pengujian tersebut, disimpulkan bahwa aisle buying berpengaruh positif 

terhadap e-impulse buying, sehingga hipotesis ketiga diterima. 

f. Pembahasan  

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh lifestyle, hedonic motivation, aisle 

buying dan e-impulse buying. Berikut ini adalah penjelasan dari masing-masing 

variabel tersebut: 

1. Pengaruh Lifestyle terhadap E-impulse buying 

Dari hasil pengujian yang telah dilakukan, hipotesis tidak 1 terbukti memiliki 

pegaruh positif yang signifikan terhadap e-impulse buying, dan memiliki 

tingkat signifikansi sebesar 0,290 lebih besar dari 0,05 dan hipotesis 1 

dinyatakan ditolak. 

 Hasil ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Kumar et al. 

(2020) menunjukkan bahwa pembelian impulsif dipicu oleh rangsangan  
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emosional dan lingkungan, seperti suasana toko dan kampanye pormosi. 

Faktor-faktor ini cenderung memicu keinginan mendadak dan kuat untuk 

membeli, yang sering kali diikuti dengan control kognitif yang rendah dan 

pertimbangan yang kurang matang terhadap konsekuensi pembelian tersebut. 

Khususnya, responden dalam penelitian ini, e-impulse buying pada toko Kkv 

tidak dipengaruhi oleh lifestyle. Berdasarkan dari hasil yang didapatkan 

berdasarkan kuesioner menegaskan bahwa pembelian produk oleh responden 

tidak didasarkan pada lifestyle. 

2. Pengaruh Hedonic Motivation Terhadap E-impulse Buying  

Dari hasil pengujian yang telah dilakukan, hipotesis 2 terbukti memiliki 

pengaruh positif yang signifikan terhadap e-impulse buying. Dan memiliki 

tingkat signifikansi sebesar 0,046 lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis 2 terbukti 

diterima. Seperti hasil dari penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Adelaar et 

al (2003) menyimpulkan bahwa hedonic motivation berpengaruh positif 

terhadap faktor implusive buying, hal ini menunjukkan bahwa kondisi emosial 

konsumen yang tercermin dalam hedonic motivation akan mempengaruhi 

seseorang dalam melakukan e-impulse buying.  

3. Pengaruh Aisle Buying terhadap E-impulse Buying 

 Dari hasil pengujian yang telah dilakukan, hipotesis 3 terbukti memiliki 

pengaruh positif yang signifikan terhadap e-impulse buying. Dan memiliki 
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tingkat signifikansi sebesar 0,018 yang lebih kecil dari 0,05, hipotesis 3 dapat 

dinyatakan diterima. Temuan ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang 

dilakukan oleh Setyasih (2017), yang menyimpulkan bahwa tampilan produk 

di dalam toko berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Temuan ini mendapat dukungan dari tanggapan responden, di mana mereka 

merasakan kemudahan dalam melihat dan memilih produk yang ditampilkan 

berdasarkan kategori di Kkv.  

 Dari hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa responden cenderung 

melakukan pembelian impulsif ketika mereka melihat produk tersusun rapi 

dalam display, yang memudahkan mereka dalam mencari barang sesuai dengan 

keinginan mereka. 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil dari analisis data penelitian mengenai pengaruh lifestyle, hedonic 

motivation, dan aisle buying terhadap `e-impulse buying, maka dapat ditarik 

Kesimpulan sebagai berikut: 

1. Variabel lifestyle tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap e-impulse 

buying di toko Kkv Jogja City Mall, karena nilai signifikansi lebih besar 

daripada 0,05. Oleh karena itu, hasil ini tidak mendukung hipotesis yang 

diajukan, menunjukkan bahwa lifestyle tidak berpengaruh positif  e-impulse 

buying di toko Kkv Jogja City Mall. 
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2. Variabel hedonic motivation memiliki pengaruh yang signifikan terhadap e-

impulse buying di toko Kkv Jogja City Mall, karena nilai signifikansi lebih kecil 

dari 0,05. Oleh karena itu, hasil ini mendukung hipotesis yang diajukan, 

menunjukkan bahwa hedonic motivation berpengaruh positif  bagi e-impulse 

buying di toko Kkv Jogja City Mall. 

3. Variabel aisle buying memiliki pengaruh signifikan terhadap e-impulse buying 

di toko Kkv Jogja City Mall, dengan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, 

sehingga hal ini mendukung hipotesis yang diajukan. Penyusunan tata letak 

produk dapat mempermudah pelanggan melakukan pemilihan barang sesuai 

dengan kategorinya, dan memudahkan pelanggan menjangkau barang yang 

mereka inginkan sebelum melakukan pembelian. Hal ini menjelaskan bahwa 

aisle buying berpengaruh positif bagi e-impulse buying pada pembelian Toko 

Kkv Jogja City Mall.  

4. Lifestyle, hedonic motivation, dan aisle buying menjelaskan variabel terkait, 

yaitu e-impulse buying. Hal ini didukung oleh nilai F sebesar 11,028, yang 

melebihi nilai F tabel sebesar 3,95, dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 yang 

lebih kecil dari 0,05. 

5. E-impulse buying belum sepenuhnya dapat dijelaskan oleh variabel lifestyle, 

hedonic motivation, dan aisle buying. Dapat dilihat dari hasil perhitungan R 

square sebesar 24,1% dan sisanya 75,9% dijelaskan variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 
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