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ABSTRACT. 

Increasing economic growth and development of the retail industry in Indonesia has strengthened 

competition among retail business players. Therefore, one way for companies to compete with other retail 

businesses is to understand the factors that trigger impulsive buying behavior. The purpose of this study is 

to determine the influence of the factors in the Theory of Planned Behavior, namely attitude toward 

behavior, subjective norm, and perceived behavioral control on impulse buying behavior, either directly or 

indirectly through impulse buying intention. The sampling method used is non-probability sampling, and 

the technique to be used is purposive sampling. Data analysis was conducted using Partial Least Square - 

Structural Equation Modeling (PLS-SEM) with a sample size of 165 respondents. The results of the study 

prove that attitude toward behavior, subjective norm, and perceived behavioral control influence impulse 

buying intention. Attitude toward behavior, subjective norm, and perceived behavioral control influence 

impulse buying behavior, either directly or through impulse buying intention. Additionally, impulse buying 

intention influences impulse buying behavior. This research contributes to companies in designing 

marketing strategies to shape consumers impulsive buying behavior. 

Keywords: Impulse Buying, Attitude Toward the Behavior, Subjective Norm dan Perceived Behavioral 

Control. 

ABSTRAK.  

Meningkatnya pertumbuhan ekonomi dan perkembangan industri ritel di Indonesia telah 

memperkuat persaingan di antara pelaku bisnis ritel. Oleh karena itu, salah satu cara supaya perusahaan 

dapat bersaing dengan bisnis ritel lainnya yaitu perlu memahami faktor-faktor yang memicu perilaku 

pembelian impulsif. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh antara faktor-faktor 

Theory of Planned Behavior yakni attitude toward behavior, subjective norm dan perceived behavior 

control terhadap impulse buying behavior secara langsung ataupun tidak langsung yaitu melalui impulse 

buying intention. Metode yang digunakan untuk pengambilan sampel adalah non-probability sampling 

dan teknik yang akan digunakan adalah purposive sampling yaitu pemilihan sampel berdasarkan kriteria 

tertentu. Analisis data dilakukan dengan metode Partial Least Square - Structural Equation Modeling 

(PLS-SEM) dengan jumlah sampel sebanyak 165 responden. Hasil penelitian membuktikan bahwa 

attitude toward behavior, subjective norm dan perceived behavior control berpengaruh positif terhadap 

impulse buying intention. Attitude toward behavior, subjective norm dan perceived behavior control 

berpengaruh positif terhadap impulse buying behavior secara langsung ataupun tidak langsung melalui 

impulse buying intention. Dan impulse buying intention berpengaruh positif terhadap impulse buying 
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behavior. Penelitian ini memberikan kontribusi kepada perusahaan untuk merancang strategi 

pemasaran dalam membentuk perilaku pembelian impulsif melalui niat untuk membeli secara impulsif.  

Kata Kunci: Impulse Buying, Attitude Toward the Behavior, Subjective Norm dan Perceived Behavioral 

Control. 

 

PENDAHULUAN 

Meningkatnya pertumbuhan ekonomi dan perkembangan industri ritel di Indonesia 

telah memperkuat persaingan di antara pelaku bisnis ritel (Windyaningrum & Sudarwanto, 

2022). Miniso menjadi salah satu perusahaan ritel di Indonesia yang berasal dari China dan 

dikenal menjual produk lifestyle yang beragam dengan harga terjangkau. Keberagaman produk 

menjadi faktor penting dalam menarik perhatian konsumen serta dapat membangkitkan rasa 

ingin tahu saat berbelanja yang pada akhirnya akan mempengaruhi niat membeli konsumen 

(Prisnata et al., 2023). Pada beberapa situasi, rencana untuk membeli barang tertentu dapat 

berubah ketika berada di toko, penambahan atau perubahan barang ini disebut perilaku 

pembelian impulsif/impulse buying behavior yang sering terjadi di pusat perbelanjaan 

(Alghifari & Fakhri, 2023). Pembelian impulsif biasanya disebabkan oleh ketertarikan terhadap 

produk yang unik, harga yang menarik, serta adanya promosi tertentu (Wijaya & Setyawan, 

2020). Perilaku impulsif dalam berbelanja ini menjadi salah satu pendorong pertumbuhan 

industri ritel di Indonesia (Firzatullah, 2023). Oleh karena itu, supaya perusahaan dapat 

bersaing dengan bisnis ritel lainnya yaitu perlu memahami faktor-faktor yang memicu perilaku 

pembelian impulsif, seperti attitude toward the behavior, subjective norm dan perceived 

behavioral control. 

Dalam konteks pemasaran ritel, pembelian impulsif yang dianggap sebagai tindakan 

tidak terencana ini dapat memberikan manfaat positif bagi bisnis (Naeem, 2021). Impulse 

buying behavior memiliki kemampuan untuk meningkatkan pendapatan dan keuntungan suatu 

bisnis (Karbasivar & Yarahmadi, 2011). Dengan adanya perilaku pembelian yang tidak 

terencana ini dapat membuka peluang bagi perusahaan untuk meningkatkan penjualan 

produknya yang menyebabkan peningkatan pendapatan perusahaan (Soelton et al., 2021). 

Perusahaan yang mampu menciptakan strategi untuk meningkatkan pembelian impulsif dapat 

memiliki keunggulan dalam persaingan pasar (Hilal & Gunapalan, 2019). Oleh karena itu, 

impulse buying behavior penting diteliti karena bagi pelaku industri, ini dapat meningkatkan 

penjualan secara signifikan serta membuat pertumbuhan ekonomi menjadi lebih baik (Hafidz 

& Tamzil, 2021). 
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Penelitian ini menerapkan teori yang dikembangkan oleh Ajzen (1991) yaitu Teori 

Perilaku Yang Direncanakan (Theory of Planned Behavior). Teori tersebut menjelaskan bahwa 

terdapat tiga faktor yang mempengaruhi niat individu untuk melakukan suatu perilaku, yaitu 

attitude toward the behavior (sikap terhadap perilaku), subjective norm (norma subyektif) dan 

perceived behavioral control (kontrol perilaku yang dirasakan). Attitude toward the behavior 

memiliki peran penting untuk memahami niat membeli impulsif konsumen (Styvén et al., 

2017). Konsumen yang meluangkan banyak waktu untuk melihat – lihat barang di dalam toko 

cenderung memiliki pandangan yang positif terhadap pembelian impulsif. (Utama et al., 2021). 

Sehingga, ritel diharapkan dapat meningkatkan sikap positif konsumen terhadap pembelian 

impulsif, yang menjadi salah satu strategi untuk mengatasi persaingan (Liang et al., 2021). 

Pembelian impulsif juga dapat dipengaruhi oleh subjective norm atau pengaruh sosial 

yang diberikan oleh keluarga, teman, dan orang terdekat lainnya (Abbas et al., 2022). Apabila 

konsumen merasa didukung oleh orang lain untuk berbelanja secara impulsif, maka 

kemungkinan besar konsumen akan melakukan perilaku pembelian impulsif (Jain, 2021). 

Penting bagi perusahaan untuk memahami bagaimana dukungan yang diberikan oleh orang 

lain untuk membeli suatu produk dapat mengubah pandangan konsumen, dan pada akhirnya 

mempengaruhi pembelian impulsif mereka (Zhu et al., 2020). Oleh karena itu, perusahaan 

diharapkan dapat mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif melalui subjective 

norm untuk meningkatkan penjualan dan profitabilitas perusahaan (Sari et al., 2021). 

Perceived behavioral control berperan sebagai faktor lain yang mempengaruhi niat untuk 

melakukan pembelian impulsif konsumen (Shim & Altmann, 2016). Pembelian impulsif ini 

dipengaruhi oleh pandangan konsumen tentang seberapa mudah melakukan pembelian secara 

impulsif (Li & Kang, 2023). Perusahaan yang menyediakan kemudahan dalam proses 

berbelanja dapat memotivasi atau mendorong konsumen untuk melakukan pembelian 

impulsif, dan pada akhirnya akan meningkatkan pendapatan dan keuntungan (Iyer et al., 2020). 

Oleh karena itu, dengan memahami dan mengetahui faktor – faktor yang memicu pembelian 

impulsif ini, perusahaan dapat merencanakan strategi pemasaran yang tepat dan memahami 

keinginan serta kebutuhan konsumen (Gogoi & Shillong, 2020). 

Penelitian dengan variabel attitude toward behavior, subjective norm, perceived behavior 

control, impulse buying intention, dan impulse buying behavior telah dilakukan sebelumnya 

(Abbas et al., 2022; Abbasi, 2017; Azmi et al., 2022; Dharta et al., 2021; Dorce et al., 2021; Li & 

Kang, 2023; Liang et al., 2021; Lim & An, 2021; Lina et al., 2022; Peña-García et al., 2020; Shim 

& Altmann, 2016; Singh et al., 2023; Sultan et al., 2020; Toh & Perumal, 2015). Penelitian ini 

memiliki beberapa perbedaan dengan penelitian sebelumnya oleh Lim & An (2021), pertama 

penelitian ini menambahkan variabel impulse buying behavior, karena ini merupakan tindakan 
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nyata pembelian secara tiba-tiba dan tanpa banyak pertimbangan yang mampu memberikan 

keuntungan bagi perusahaan. Lalu, penelitian sebelumnya berfokus pada konsumen produk 

makanan sehat di Korea, sedangkan penelitian ini berfokus pada konsumen Miniso di 

Indonesia. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh antara faktor – faktor 

Theory of Planned Behavior yakni attitude toward behavior, subjective norm dan perceived 

behavior control terhadap impulse buying behavior secara langsung ataupun tidak langsung 

yaitu melalui impulse buying intention.  

METODE PENELITIAN  

Jenis penelitian yang digunakan adalah asosiatif kausal, dengan tujuan mengetahui 

hubungan antara variabel attitude toward the behavior, subjective norm, perceived behavioral 

control, impulse buying intention dan impulse buying behavior. Populasi dalam studi ini yaitu 

seluruh konsumen Miniso di wilayah Kabupaten Tangerang dengan jumlah yang tidak 

diketahui. Metode yang digunakan untuk pengambilan sampel adalah non-probability sampling 

dan teknik yang akan digunakan adalah purposive sampling yaitu pemilihan sampel 

berdasarkan kriteria tertentu. Kriteria pada penelitian ini yaitu orang yang berada di wilayah 

Kabupaten Tangerang yang berusia 17 – 45 tahun serta pernah melakukan pembelian di Miniso 

minimal 2 kali dalam 3 bulan terakhir. Penetapan jumlah sampel mengacu pada teori yang 

dikemukakan oleh Hair et al. (2019) yang mengatakan bahwa untuk  analisis Structural 

Equation Modeling (SEM), jumlah sampel yang diperlukan sebaiknya 5-10 kali jumlah 

pernyataan yang terdapat dalam kuesioner. Sehingga responden yang ditetapkan dalam 

penelitian ini yaitu 165 (5 x 33) responden. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil Pretest 

Berdasarkan hasil pretest yang dilakukan pada 30 responden, menunjukkan bahwa 33 

pernyataan dari 5 variabel pada penelitian ini memenuhi syarat uji validitas dengan nilai 

Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Measures of Sampling Adequacy (MSA) untuk setiap indikator 

adalah > 0,5 sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa semua indikator pada penelitian ini 

dikatakan valid. Kemudian, semua indikator yang digunakan dalam penelitian ini telah 

memenuhi syarat standar uji reliabilitas karena memperoleh nilai Cronbach’s Alpha > 0,6 

artinya indikator penelitian ini dianggap reliabel. Hasil lebih lanjut dapat dilihat secara detail 

pada lampiran 5. 

Analisis Demografi 
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Berdasarkan pengumpulan data secara online melalui google form, diperoleh hasil data dari 

165 responden yang telah memenuhi kriteria yang telah ditetapkan sebelumnya. Hasil yang 

diperoleh untuk jenis kelamin perempuan sebanyak 133 responden atau 80,61% dan laki – laki 

sebanyak 32 responden atau 19,39%. Untuk usia 17 – 25 tahun terdapat sebanyak 132 

responden atau 80%, usia 26 – 35 tahun sebanyak 31 responden atau 18,79% dan usia 36 – 45 

tahun sebanyak 2 responden atau 1,21%. Selanjutnya, untuk jenis pekerjaan responden yaitu 

pelajar atau mahasiswa sebanyak 100 orang atau 60,61%, pegawai swasta sebanyak 59 

responden atau 35,76%, pegawai negeri sebanyak 4 orang atau 2,42% dan wiraswasta 

sebanyak 2 orang atau 1,21%. Kemudian, pengeluaran responden dalam satu bulan untuk 

berbelanja di Miniso dibawah Rp 100.000 sebanyak 64 responden atau 38,79%, Rp 100.001 – 

Rp 500.000 sebanyak 92 responden atau 55,76% dan Rp 500.001 – Rp 1.000.000 sebanyak 9 

responden atau 5,45%. Terakhir, produk Miniso yang biasa dibeli yaitu fashion & aksesoris 

sebanyak 99 responden atau 60%, produk kecantikan & kesehatan sebanyak 24 responden 

atau 14,54%, peralatan rumah tangga sebanyak 19 responden atau 11,52% dan elektronik 

sebanyak 23 responden atau 13,94%.  

Pengujian Outer Model  

 

 

 

 

 

 

 

GAMBAR 1. HASIL OUTPUT OUTER MODEL 

HASIL PERHITUNGAN OUTER MODEL DITAMPILKAN DALAM TABEL DI BAWAH INI: 

TABEL 1. HASIL OUTER MODEL 

VARIABEL  INDIKATOR  OUTER 

LOADING 

CRONBACH’S 

ALPHA 

COMPOSITE 

RELIABILITY 

AVE 

ATTITUDE 

TOWARD 

ATB 1 0,782 
0,865 0,899 0,597 

ATB 2 0,754 
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VARIABEL  INDIKATOR  OUTER 

LOADING 

CRONBACH’S 

ALPHA 

COMPOSITE 

RELIABILITY 

AVE 

BEHAVIOR 

(ATB) 

ATB 3 0,819 

ATB 4 0,750 

ATB 5 0,736 

ATB 6 0,792 

SUBJECTIVE 

NORM (SN) 

SN 1  0,885 

0,889 0,918 0,693 

SN 2 0,834 

SN 3 0,821 

SN 4 0,835 

SN 5 0,784 

PERCEIVED 

BEHAVIORAL 

CONTROL 

(PBC) 

PBC 1 0,839 

0,888 0,915 0,641 

PBC 2 0,771 

PBC 3 0,851 

PBC 4 0,809 

PBC 5 0,782 

PBC 6 0,750 

IMPULSE 

BUYING 

INTENTION 

(IBI) 

IBI 1 0,869 

0,817 0,891 0,731 IBI 2 0,859 

IBI 3 0,837 

IMPULSE 

BUYING 

BEHAVIOR 

(IBB) 

IBB 1 0,727 

0,937 0,945 0,571 

IBB 2 0,786 

IBB 3 0,765 

IBB 4 0,713 

IBB5 0,755 

IBB6 0,746 
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VARIABEL  INDIKATOR  OUTER 

LOADING 

CRONBACH’S 

ALPHA 

COMPOSITE 

RELIABILITY 

AVE 

IBB7 0,741 

IBB8 0,801 

IBB9 0,748 

IBB 10 0,777 

IBB 11 0,742 

IBB 12 0,740 

IBB 13  0,777 

SUMBER: HASIL OLAH DATA PENELITI, 2024 

MENURUT HAIR ET AL. (2019) UJI VALIDITAS KONVERGEN DAPAT DINILAI DENGAN MELIHAT NILAI 

OUTER LOADING DAN AVERAGE VARIANCE EXTRACTED (AVE). BERDASARKAN PENGUKURAN PADA 

PENELITIAN INI, HASIL UJI VALIDITAS KONVERGEN MENUNJUKKAN BAHWA SEMUA INDIKATOR 

MEMILIKI NILAI OUTER LOADING > 0,7 DAN SEMUA VARIABEL MEMILIKI NILAI AVE > 0,5 ARTINYA, 

SEMUA INDIKATOR DINYATAKAN VALID KARENA MEMENUHI SYARAT UJI VALIDITAS KONVERGEN . 

SELANJUTNYA, UJI RELIABILITAS KONSISTENSI INTERNAL MENUNJUKKAN BAHWA SEMUA VARIABEL 

MEMILIKI NILAI CRONBACH'S ALPHA DI ATAS 0,6 DAN NILAI COMPOSITE RELIABILITY MELEBIHI 0,70 

SEHINGGA DAPAT DINYATAKAN RELIABEL.  

TABEL 2. HASIL PENGUJIAN HETEROTRAIT-MONOTRAIT RATIO (HTMT) 

 Attitude 

Toward 

the 

Behavior 

Impulse 

Buying 

Behavior 

Impulse 

Buying 

Intention 

Perceived 

Behavioral 

Control 

Subjective 

Norm 

Attitude 

Toward 

the 

Behavior 

     

Impulse 

Buying 

Behavior 

0,845     
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 Attitude 

Toward 

the 

Behavior 

Impulse 

Buying 

Behavior 

Impulse 

Buying 

Intention 

Perceived 

Behavioral 

Control 

Subjective 

Norm 

Impulse 

Buying 

Intention 

0,676 0,705    

Perceived 

Behavioral 

Control 

0,708 0,724 0,716   

Subjective 

Norm 

0,482 0,573 0,586 0,493  

SUMBER: HASIL OLAH DATA PENELITI, 2024 

VALIDITAS DISKRIMINAN DIUKUR MELALUI NILAI HETEROTRAIT-MONOTRAIT RATIO (HTMT). 

BERDASARKAN PENGUKURAN PADA PENELITIAN INI, SEMUA VARIABEL MEMILIKI NILAI HTMT < 0,90 

YANG ARTINYA MEMENUHI SYARAT UJI VALIDITAS DISKRIMINAN . SELANJUTNYA, HASIL PENGUKURAN 

MENUNJUKKAN BAHWA NILAI VIF SEMUA INDIKATOR < 3 YANG ARTINYA TIDAK ADA MASALAH PADA 

SEMUA INDIKATOR. HASIL LEBIH LANJUT DAPAT DILIHAT SECARA DETAIL PADA LAMPIRAN 5. 

                                                    TABEL 3. HASIL PENGUJIAN R-SQUARE 

VARIABEL  R-SQUARE ADJUSTED 

IMPULSE BUYING 

INTENTION 

0,472 

IMPULSE BUYING BEHAVIOR 0,682 

SUMBER: HASIL OLAH DATA PENELITI, 2024 

Koefisien determinasi (R²) yaitu menggambarkan seberapa besar pengaruh yang ditimbulkan 

oleh variabel independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil pengukuran pada 

penelitian ini, ditemukan bahwa variabel attitude toward behavior, subjective norm, dan 

perceived behavior control mampu memberikan penjelasan sebesar 47,2% terhadap variabel 

impulse buying intention, sedangkan 52,8% sisanya dijelaskan oleh variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. Variabel attitude toward behavior, subjective norm, perceived 

behavior control dan impulse buying intention mampu memberikan penjelasan sebesar 68,2% 

terhadap variabel impulse buying behavior, sedangkan 31,8% sisanya dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.  

http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://www.ejournal.iainu-kebumen.ac.id/index.php/pai
http://issn.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1554089628&1&&
http://issn.lipi.go.id/issn.cgi?daftar&1551819093&701&&
https://journal-laaroiba.com/ojs/index.php/reslaj/3952


R eslaj: Religion Education Social Laa Roiba Journal 

Volume 6 Nomor 11 (2024) 5243 – 5259 P-ISSN 2656-274x E-ISSN 2656-4691 
DOI: 10.47476/reslaj.v6i11.3952 

 

5251 | Volume 6 Nomor 11 2024 
 

TABEL 4. HASIL PENGUJIAN GOODNESS OF FIT 

 SATURATED 

MODEL 

ESTIMATED MODEL 

SRMR 0,074 0,074 

D_ULS 3,053 3,053 

D_G 1,509 1,509 

CHI-

SQUARE 

1279,359 1279,359 

NFI 0,700 0,700 

SUMBER: HASIL OLAH DATA PENELITI, 2024 

MENURUT NARIMAWATI & SARWONO (2022) UNTUK MENUNJUKKAN MODEL YANG DIBUAT DAPAT 

DITERIMA YAITU DENGAN MELIHAT NILAI SRMR < 0,08 DAN NILAI NFI ≤ 1. BERDASARKAN 

PENGUKURAN PADA PENELITIAN INI, DIPEROLEH HASIL UJI GOODNESS OF FIT DENGAN NILAI SRMR 

SEBESAR 0,074 DIMANA NILAI TERSEBUT KURANG DARI 0,08 YANG MENUNJUKKAN BAHWA MODEL 

INI DAPAT DITERIMA. SELANJUTNYA, NILAI NFI SEBESAR 0,700 ≤ 1 YAITU MENUNJUKKAN BAHWA 

MODEL INI DINYATAKAN BAIK. 
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Pengujian Inner Model (Uji Hipotesis) 

 

 

 

 

 

 

GAMBAR 2. HASIL OUTPUT INNER MODEL 

TABEL DI BAWAH INI MENYAJIKAN HASIL PERHITUNGAN YANG DIPEROLEH MELALUI METODE 

BOOTSTRAPPING: 

TABEL 5. HASIL UJI HIPOTESIS LANGSUNG 

 
HIPOT

ESIS 

ORIGINAL 

SAMPLE 

 T 

STATISTICS  

P 

VALUES 

KETERA

NGAN 

ATB → 

IBI 
H1 0,250 

 
2,869 0,002 

DITERIM

A 

SN → IBI 
H2 0,241 

 
3,525 0,000 

DITERIM

A 

PBC → 

IBI 
H3 0,353 

 
4,061 0,000 

DITERIM

A 

ATB → 

IBB  
H4 0,498 

 
7,632 0,000 

DITERIM

A 

SN → 

IBB 
H5 0,164 

 
2,691 0,004 

DITERIM

A 

PBC → 

IBB 
H6 0,203 

 
3,548 0,000 

DITERIM

A 

IBI → 

IBB 
H7 0,134 

 
2,322 0,010 

DITERIM

A 

SUMBER: HASIL OLAH DATA PENELITI, 2024 
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Berdasarkan tabel tersebut, menunjukkan bahwa 7 hipotesis diterima. Hipotesis 1 menguji 

pengaruh attitude toward the behavior terhadap impulse buying intention yang memiliki nilai T 

statistics 2,869 > 1,960 dengan p value 0,002 < 0,05 dan nilai original sample positif. Maka 

kesimpulannya, hipotesis pertama diterima dan terdapat pengaruh positif antara attitude 

toward the behavior terhadap impulse buying intention. Hipotesis 2 menguji pengaruh subjective 

norm terhadap impulse buying intention yang memiliki nilai T statistics 3,525 > 1,960 dengan p 

value 0,000 < 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya, hipotesis kedua 

diterima dan terdapat pengaruh positif antara subjective norm terhadap impulse buying 

intention. Hipotesis 3 menguji pengaruh perceived behavioral control terhadap impulse buying 

intention yang memiliki nilai T statistics 4,061 > 1,960 dengan p value 0,000 < 0,05 dan nilai 

original sample positif. Maka kesimpulannya, hipotesis ketiga diterima dan terdapat pengaruh 

positif antara perceived behavioral control terhadap impulse buying intention. Hipotesis 4 

menguji pengaruh attitude toward the behavior terhadap impulse buying behavior yang 

memiliki nilai T statistics 7,632 > 1,960 dengan p value 0,000 < 0,05 dan nilai original sample 

positif. Maka kesimpulannya, hipotesis keempat diterima dan terdapat pengaruh positif antara 

attitude toward the behavior terhadap impulse buying behavior. Hipotesis 5 menguji pengaruh 

subjective norm terhadap impulse buying behavior yang memiliki nilai T statistics 2,691 > 1,960 

dengan p value 0,004 < 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya, hipotesis 

kelima diterima dan terdapat pengaruh positif antara subjective norm terhadap impulse buying 

behavior. Hipotesis 6 menguji pengaruh perceived behavioral control terhadap impulse buying 

behavior yang memiliki nilai T statistics 3,548 > 1,960 dengan p value 0,000 < 0,05 dan nilai 

original sample positif. Maka kesimpulannya, hipotesis keenam diterima dan terdapat 

pengaruh positif antara perceived behavioral control terhadap impulse buying behavior. 

Hipotesis 7 menguji pengaruh impulse buying intention terhadap impulse buying behavior yang 

memiliki nilai T statistics 2,322 > 1,960 dengan p value 0,010 < 0,05 dan nilai original sample 

positif. Maka kesimpulannya, hipotesis ketujuh diterima dan terdapat pengaruh positif antara 

impulse buying intention terhadap impulse buying behavior. 

TABEL 6. HASIL UJI HIPOTESIS TIDAK LANGSUNG 

 HIPOTESIS 
ORIGINAL 

SAMPLE (O) 

T 

STATISTICS 

P – 

VALUES 
KETERANGAN 

ATB → IBI → IBB H8 0,034 3,802 0,036 DITERIMA 

SN → IBI → IBB H9 0,032 2,871 0,031 DITERIMA 

PBC → IBI → IBB H10 0,047 2,906 0,028 DITERIMA 

SUMBER: HASIL OLAH DATA PENELITI, 2024 
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Hipotesis 8 menguji pengaruh intervening impulse buying intention terhadap hubungan antara 

attitude toward the behavior dan impulse buying behavior yang memiliki nilai T statistics 3,802 

> 1,960 dengan p value 0,036 < 0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya, 

hipotesis delapan diterima dan attitude toward the behavior memiliki pengaruh positif 

terhadap impulse buying behavior melalui impulse buying intention. Hipotesis 9 menguji 

pengaruh intervening impulse buying intention terhadap hubungan antara subjective norm dan 

impulse buying behavior yang memiliki nilai T statistics 2,871 > 1,960 dengan p value 0,031 < 

0,05 dan nilai original sample positif. Maka kesimpulannya, hipotesis sembilan diterima dan 

subjective norm memiliki pengaruh positif terhadap impulse buying behavior melalui impulse 

buying intention. Hipotesis 10 menguji pengaruh intervening impulse buying intention terhadap 

hubungan antara perceived behavior control dan impulse buying behavior yang memiliki nilai T 

statistics 2,906 > 1,960 dengan p value 0,028 < 0,05 dan nilai original sample positif. Maka 

kesimpulannya, hipotesis sepuluh diterima dan perceived behavior control memiliki pengaruh 

positif terhadap impulse buying behavior melalui impulse buying intention.  

KESIMPULAN  

Seluruh hipotesis dalam penelitian ini terbukti menunjukkan adanya pengaruh dari 

masing-masing variabelnya. Attitude toward the behavior seperti menganggap belanja sebagai 

hal yang efektif, berguna, menyenangkan dan memenuhi kebutuhan gaya hidup dapat 

mempengaruhi impulse buying behavior baik secara langsung ataupun tidak langsung melalui 

impulse buying intention. Subjective norm seperti pengaruh dan dukungan dari orang terdekat 

untuk membeli suatu produk berpengaruh positif terhadap impulse buying behavior baik secara 

langsung ataupun tidak langsung melalui impulse buying intention. Perceived behavioral control 

seperti keyakinan, kendali dan kemampuan untuk membeli suatu produk dapat mempengaruhi 

impulse buying behavior baik secara langsung ataupun tidak langsung melalui impulse buying 

intention. Terakhir, pada penelitian ini impulse buying intention secara positif mempengaruhi 

impulse buying behavior, artinya perilaku pembelian impulsif akan meningkat jika konsumen 

memiliki niat yang kuat untuk melakukan pembelian secara impulsif. 
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