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PENGARUH FAKTOR EXTERNAL TRIGGER CUES, IMPULSE BUYING 
TENDENCY, INTERNAL CUES, DAN NORMATIVE EVALUATION 
TERHADAP ONLINE IMPULSE BUYING DI BANDAR LAMPUNG

Yuniarti Fihartini

Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas Lampung

Abstrak: Awalnya pembelian online (online shopping) membentuk perilaku konsumen untuk melakukan pembelian 
secara rasional, namun faktanya konsumen tidak bersikap rasional dan logis dalam memutuskan pembeliannya. 
Konsumen sering kali melakukan pembelian tidak terencana, tanpa niat, spontan, reflek, tiba-tiba, dan otomatis yang 
biasa disebut impulse buying. 

Tujuan penelitian ini ingin mengetahui pengaruh variabel external trigger cues, impulse buying tendency, internal 
cues, dan normative evaluation terhadap online impulse buying di Bandar Lampung, menggunakan alat analisis 
regresi linear berganda dengan sampel sebanyak 100 responden. Pengambilan sampel dilakukan dengan metode non 
probability sampling dan teknik purposive sampling terhadap para konsumen di Bandar Lampung yang pernah 
melakukan pembelian impulsif secara online. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa koefisien regresi External Trigger Cues, Impulse Buying Tendency, 
dan Internal Cues bernilai positif dan signifikan. Artinya bahwa adanya pemicu eksternal yang datang dari pemasar, 
kepribadian seorang konsumen untuk cenderung melakukan pembelian impulsif, serta keadaan emosional/suasana 
hati seorang konsumen dapat mendorongnya untuk melakukan online impulse buying. Sementara koefisien regresi 
variabel Normative Evaluation bernilai negatif dan signifikan, yang artinya bahwa adanya penilaian/evaluasi konsumen 
mengenai kesesuaiannya dalam mengambil keputusan pembelian pada situasi tertentu akan mengurangi bahkan 
menggagalkan pengambilan keputusannya untuk melakukan online impulse buying.

Kata Kunci: Online Impulse Buying, External Trigger Cues, Impulse Buying Tendency, Internal Cues, Normative 
Evaluation

PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi komunikasi mengakibatkan 
perubahan perilaku konsumen, dimana perilaku yang 
dulu berbelanja secara konvensional dengan 
mendatangi langsung toko-toko untuk mencari produk 
yang diinginkan, kini berubah menjadi berbelanja 
secara virtual atau hanya melalui perangkat elektronik 
(electronic device) yang terhubung dengan media 
internet yang disebut dengan belanja online.

Belanja online dilakukan dengan cara seorang 
pembeli melihat-lihat terlebih dahulu barang dan jasa 
yang hendak dibeli melalui website atau situs belanja 
(window shopping online), kemudian pembeli dapat 
memilih barang yang diinginkan dan melakukan 

pembayaran yang dapat dilakukan melalui beberapa 
pilihan menggunakan kartu debit, kartu kredit, PayPal, 
transfer, maupun COD (Cash On Delivery).

Awalnya belanja online (online shopping) 
membentuk prilaku konsumen untuk melakukan 
pembelian secara rasional, namun internet memiliki 
karakteristik efisiensi dan kemudahan dalam 
menyajikan beragam informasi, sehingga konsumen 
dapat melakukan perbandingan harga serta informasi 
mengenai suatu produk atau jasa. Hal ini memunculkan 
paradigma bahwa konsumen menggunakan logika 
ketika melakukan pembelian secara online. Namun 
faktanya tidak semua konsumen rasional dan logis 
dalam memutuskan pembeliannya, sering kali 



PROSIDING PENELITIAN 387

pembelian dilakukan tidak terencana atau tanpa niat 
melakukan pembelian (impulse buying). Menurut 
Dolliver (2009) bahwa  hampir 60% pembeli online 
bersifat impulsif dan 40% pembelian secara online 
dihasilkan melalui impulse buying (Verhagen Dolen, 
2011).

Impulse buying atau biasa disebut juga unplanned 
purchase, adalah perilaku dimana konsumen tidak 
merencanakan sesuatu dalam berbelanja. Konsumen 
melakukan impulse buying tidak berpikir untuk 
membeli suatu produk atau merek tertentu, melainkan 
langsung melakukan pembelian karena ketertarikan 
pada merek atau produk saat itu juga. Menurut Xu dan 
Huang (2014) impulse buying sebagai kecenderungan 
konsumen untuk membeli secara spontan, reflek, tiba-
tiba, dan otomatis, dengan demikian terlihat bahwa 
impulse buying merupakan sesuatu yang alamiah dan 
merupakan reaksi yang cepat.

Impulse buying bisa terjadi dimana saja dan 
kapan saja baik pembelian secara offline maupun 
secara online. Pembelian impulsif terjadi ketika 
konsumen melihat produk atau merek tertentu, 
kemudian konsumen menjadi tertarik untuk 
mendapatkannya, biasanya karena adanya ransangan 
yang menarik dari toko atau website sebagai usaha 
untuk menciptakan kebutuhan baru bagi konsumen.

Pada konteks online impulse buying, dimana 
saluran belanja online menawarkan kenyamanan lebih 
dibandingkan belanja secara konvensional atau 
tradisional, akses yang semakin mudah, tersedia real 
time dan seiap saat 24/7, dengan pelayanan customer 
servive online yang siap membantu setiap saat, 
penawaran potongan, bahkan gratis biaya pengiriman, 
adanya pilihan sistem pembayaran, semakin 
mendorong terjadinya online impulse buying (Kacen 
dan Lee, 2002)

Menurut Dholakia (2000) pada The Consumption 
Impulse Formation and Enactment (CIFE) Model 
bahwa pengkonsumsian yang didasari atas impulse 
buying dipengaruhi oleh tiga faktor, yakni faktor 
rangsangan pemasaran yang disebut dengan dorongan 
eksternal sebagai pemicu (external trigger of impulse 
buying), faktor sifat impulsif dari seseorang 
(impulsivity trait), dan dorongan dari faktor situasi 
(situational factors). Menanggapi hal ini para pemasar 
online meningkatkan kampanye promosi online yang 
dianggap efektif dalam merangsang dan mendorong 
pembelian impulsif.

Selanjutnya Burnett (2006) menyempurna-kan 
model CIFE yang dibangun oleh Dholakia (2000) 

dengan mengkolaborasikan teori external impulse 
trigger cues dari Rook dan Fisher (1995) dan internal 
cues dari Verplanken dan Herabadi (2001), serta 
menambahkan satu variabel normative evaluation, 
dalam hal ini situational factor pada CIFE terbagi 
menjadi dua variabel terpisah yakni internal cues of 
impulse buying dan normative evaluation. Sehingga 
menurut Burnet (2006) bahwa online impulse purchase 
decision dipengaruhi oleh faktor external trigger cues 
of impulse buying, impulse buying tendency, internal 
cues of impulse buying, dan normative evaluation.

External trigger cues of impulse buying 
merupakan faktor eksternal yang mendorong terjadinya 
impulse buying yang datang dari rangsangan 
pemasaran seperti display produk yang menarik serta 
tawaran program promosi. Impulse buying tendency 
merupakan kecenderungan untuk merespon dengan 
cepat dan tanpa berpikir lebih lanjut, dan ditandai 
dengan waktu reaksi cepat, tidak adanya pandangan 
ke depan, dan kecenderungan untuk bertindak tanpa 
rencana yang cermat. Internal cues of impulse buying 
termasuk suasana hati konsumen atau keadaan 
emosional saat berbelanja secara online sementara 
normative evaluation mengacu pada penilaian 
konsumen tentang kesesuaian membuat keputusan 
pembelian impulsif dalam situasi pembelian tertentu. 
Penelitian Burnett (2006) yang dilakukan terhadap 
mahasiswa dan difokuskan pada situs belanja online 
untuk produk pakaian terbukti bahwa keempat faktor 
tersebut diatas memiliki pengaruh dalam mendorong 
online impulse buying.

TINJAUAN PUSTAKA

External trigger cues of impulse buying merupakan 
faktor isyarat eksternal yang mendorong terjadinya 
impulse buying yang datang dari rangsangan 
pemasaran seperti display produk yang menarik serta 
tawaran program promosi. Juga merupakan isyarat 
sebagai stimuli dari kegiatan pemasaran yang 
melibatkan faktor lingkungan ritail yang dikendalikan 
pemasar seperti bau, pemandangan, dan suara, inovasi 
pemasaran seperti ritail 24 jam, kartu kredit, point-of-
sale display, promosi, dan iklan, adalah semua isyarat 
eksternal yang dapat memicu impulse buying (Youn 
dan Faber, 2000;180). Beberapa bentuk promosi pada 
konteks online yang dapat menimbulkan dorongan 
untuk impulse buying adalah promosi yang dikirimkan 
melalui email, pemasaran mesin pencarian berbayar, 
gratis biaya pengiriman, hadiah, menyarankan item, 
dan menampilkan penjualan pada halaman situs.



PROSIDING PENELITIAN388

Impulse buying tendency merupakan 
kecenderungan untuk merespon dengan cepat dan 
tanpa berpikir lebih lanjut, dan ditandai dengan reaksi 
cepat, tidak adanya pandangan ke depan, dan 
kecenderungan untuk bertindak tanpa rencana yang 
cermat. Impulse buying tendency didefinisikan sebagai 
sejauh mana seorang individu cenderung melakukan 
pembelian yang tidak diinginkan, segera, dan tidak 
dipikirkan (Jones et al., Reynolds, Weun, dan Beatty; 
2003).

Youn dan Faber (2000) menemukan bahwa 
kecenderungan impulse buying dikaitkan dengan ciri 
kepribadian "kurangnya kontrol" dimana kurangnya 
kontrol kognitif pembeli yang melakukan impulse 
buying untuk tidak membeli pada dorongan dalam 
situasi pembelian. Konsumen dengan kecenderungan 
impulse buying yang tinggi lebih cenderung 
dipengaruhi oleh rangsangan seperti iklan, elemen 
visual, hadiah promosi, penampilan. Seseorang dengan 
kecenderungan impulse buying yang tinggi lebih 
mungkin untuk terlibat dalam instore browsing dan 
cenderung mengalami lebih banyak dorongan serta 
akan cenderung bertindak lebih sering pada tindakan 
membeli secara impulsif (Beatty dan Ferrel, 1997)

Internal cues of impulse buying, suasana hati 
konsumen atau keadaan emosional (keadaan afektif 
dan kognitif) seseorang saat berbelanja secara online. 
Keadaan seseorang, emosional, suasana hati, dan 
perasaan diri dapat diakui sebagai pernyataan afektif 
seseorang (Youn, 2000). Aspek-aspek afektif merujuk 
kepada emosi seperti kesenangan, kegembiraan, dan 
rasa bersalah seseorang (Verplanken dan Herabadi, 
2001). Stimulus internal diproses oleh afektif 
konsumen dan atau kognitif menghasilkan perilaku 
impulsif atau non-impulsif. Hasilnya, perasaan 
mencakup dorongan tak tertahankan untuk membeli, 
emosi membeli positif, dan manajemen suasana hati 
(Coley dan Burgess, 2003).

Normative evaluation mengacu pada penilaian 
konsumen tentang kesesuaian membuat keputusan 
pembelian impulsif dalam situasi pembelian tertentu. 
Evaluasi normatif impulse buying didefinisikan 
sebagai penilaian konsumen tentang kesesuaian 
melakukan impulse buying  dalam situasi pembelian 
tertentu (Rook dan Fisher, 1995). Konsumen cenderung 
untuk memberikan evaluasi atas tindakannya 
melakukan impulse buying, dimana tidak menganggap 
impulse buying sebagai suatu tindakan yang salah, dan 
sebaliknya sebagian konsumen juga cenderung 
menganggap impulse buying sebagai tindakan tidak 
rasional, tidak dewasa, boros, dan berisiko. Konsumen 

mungkin merasa emosi menyesal atau bersalah setelah 
impulse buying terjadi, yang hanya menghabiskan dan 
menghamburkan uang yang tidak perlu. Namun pada 
kenyataannya sebagian besar konsumen melihat 
impulse buying sebagai normatif yang benar (Rook, 
1987; Hausman, 2000). Kecenderungan impulse 
buying konsumen yang digagalkan ketika mereka 
percaya impulse buying secara sosial tidak patut (Rook 
& Fisher, 1995).

HIPOTESIS PENELITIAN

Peneliti ini meneliti pengaruh faktor external trigger 
cues of impulse buying, impulse buying tendency, 
internal cues of impulse buying, dan normative 
evaluation terhadap pembelian impulsif secara online 
(online impulse buying) pada konsumen di Bandar 
Lampung, menggunakan model yang dikembangkan 
oleh Burnett (2006) dengan menyempurnakan model 
The Consumption Impulse Formation and Enactment 
(CIFE) yang dibangun oleh Dholakia (2000) dengan 
mengkolaborasikan teori external impulse trigger cues 
dari Rook dan Fisher (1995) dan internal cues dari 
Verplanken dan Herabadi (2001), serta menambahkan 
satu variabel normative evaluation, dalam hal ini 
situational factor pada CIFE terbagi menjadi dua 
variabel terpisah yakni internal cues of impulse buying 
dan normative evaluation. Sehingga menurut Burnet 
(2006) bahwa online impulse purchase decision 
dipengaruhi oleh faktor external trigger cues of 
impulse buying, impulse buying tendency, internal 
cues of impulse buying, dan normative evaluation.

1. External trigger cues of impulse buying 
merupakan faktor eksternal yang mendorong 
terjadinya impulse buying yang datang dari 
rangsangan pemasaran seperti display produk 
yang menarik, tawaran program promosi, 
potongan harga, gratis biaya pengiriman, dan 
lainnya.  

2. Impulse buying tendency merupakan 
kecenderungan untuk merespon dengan cepat 
dan tanpa berpikir lebih lanjut, dan ditandai 
dengan waktu reaksi cepat, tidak adanya 
pandangan ke depan, dan kecenderungan untuk 
bertindak tanpa rencana yang cermat untuk 
melakukan impulse buying.

3. Internal cues of impulse buying termasuk suasana 
hati konsumen atau keadaan emosional saat 
berbelanja secara online.
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4. Normative evaluation mengacu pada penilaian 
konsumen tentang kesesuaiannya membuat 
keputusan pembelian impulsif dalam situasi 
pembelian tertentu.

Gambar 1. Model Penelitian

H1 : External trigger cues of impulse buying 
berpengaruh terhadap pembelian impulsif secara 
online

H2 : Impulse buying tendency berpengaruh 
terhadap pembelian impulsif secara online

H3 : Internal cues of impulse buying berpengaruh 
terhadap pembelian impulsif secara online

H4 : Normative evaluation berpengaruh terhadap 
pembelian impulsif secara online

RESEARCH METHOLOGY

Penelitian ini bersifat deskriptif dan verifikatif untuk 
memperoleh gambaran lebih mendalam mengenai 

pengaruh variabel external trigger cues of impulse 
buying, impulse buying tendency, internal cues of 
impulse buying, dan normative evaluation pada online 
impulse buying melalui pengujian suatu hipotesis 
penelitian.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
data primer, yang diperoleh secara langsung dari 
responden melalui penyebaran kuesioner berisi 
pernyataan tertutup dengan 5 alternatif pilihan jawaban 
yang telah disediakan oleh peneliti pada semua 
variabel menggunakan skala Likert mulai dari sangat 
tidak setuju (1), tidak setuju (2), netral (3), setuju (4), 
dan sangat setuju (5).

Populasi pada penelitian ini adalah para 
konsumen yang pernah melakukan pembelian online 
di Bandar Lampung. Ukuran sampel pada penelitian 
ini sebanyak 100 responden yang diambil menggunakan 
metode non probability sampling dengan teknik 
purposive sampling, dengan kriteria responden adalah 
konsumen yang pernah melakukan online impulse 
buying.

Analisis data dilakukan dengan regresi linear 
berganda menggunakan SPSS 20, dimana 
sebelumnya dilakukan uji validitas dengan 
menggunakan faktor analisis dengan melihat 
factor loading pada component correlation 
matrix	minimal	 0,5,	 serta	 dilakukan	 uji	
reliabilitas dengan melihat nilai batas derajat 
reliabilitas pada Cronbach’s Alpha minimal 
0,6.

Variabel dependen pada penelitian ini adalah 
online impulse buying (Y), sedangkan variabel 
independen yang digunakan adalah external trigger 
cues of impulse buying (X1), impulse buying tendency 
(X2), internal cues of impulse buying (X3), dan 
normative evaluation (X4).
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Tabel 1. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Variabel Item Pernyataan KMO Anti- 
image 

Loading 
Factor 

Alpha 
Cronbach 

External trigger 
cues of impulse 
buying 

(X1) 

Spontan membeli produk secara online 
jika melihat informasi  “beli satu gratis 
satu”  (buy one get one free) 

0.736 

0.757 0.742 

0.706 

Reflek membeli secara online ketika 
melihat display produk yang menarik 0.760 0.584 

Harga diskon melatarbelakangi 
melakukan pembelian spontanitas secara 
online 

0.698 0.680 

Jika terdapat penawaran harga murah, 
sulit meninggalkan produk tanpa 
membelinya. 

0.769 0.599 

Ketika terdapat gratis biaya pengiriman, 
langsung membeli produk secara online 0.719 0.785 

Impulse buying 
tendency 
(X2) 
 

Sering membeli barang secara online 
tanpa memikirkannya terlebih dahulu  

0.728 

0.707 0.849 

0.772 

 “Saya lihat, Saya beli” menggambarkan 
perilaku dalam berbelanja online  0.755 0.772 

"Beli sekarang, pikirkan nanti" 
menggambarkan perilaku dalam 
berbelanja online 

0.727 0.741 

Terkadang membeli produk secara online 
pada keadaan yang tergesa-gesa 0.791 0.688 

Berhati-hati dalam  merencanakan 
pembelian online 0.655 0.562 

Internal cues of 
impulse buying 
(X3) 

Biasanya berpikir cermat sebelum 
membeli sesuatu secara online 

0.640 

0.607 0.788 

0.680 

Membandingkan berbagai merek sebelum 
melakukan pembelian online 0.620 0.607 

Sebelum membeli sesuatu secara online, 
mempertimbangkannya apakah 
membutuhkannya 

0.689 0.660 

Ketika melihat produk yang disukai di 
internet, sulit meninggalkan tanpa 
membelinya. 

0.618 0.579 

Kadang-kadang  tidak bisa menekan 
perasaan ingin membeli sesuatu secara 
online 

0.660 0.512 

Jika melihat sesuatu yang baru, langsung 
ingin membelinya. 0.682 0.572 

Normative 
evaluation 
(X4) 

Jika seseorang melakukan pembelian secara spontan, tanpa rencana dan tidak 
mempertimbangkannya terlebih dahulu, menurut Saya...... 
Baik 

0.768 

0.740 0.718 

0.794 

Rasional 0.728 0.560 
Boros 0.859 0.559 
Konyol 0.831 0.726 
Dewasa 0.777 0.616 
Kekanakan 0.738 0.795 
Salah 0.757 0.691 

Online impulse 
buying   
(Y) 

Membeli secara online dengan tidak 
direncanakan sebelumnya 

0.815 
0.867 0.613 

0.781 
Tidak memperhatikan harga ketika 
berbelanja online  0.846 0.711 
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Indikator pada masing-masing variabel external 
trigger cues of impulse buying (X1), impulse buying 
tendency (X2), internal cues of impulse buying (X3), 
dan normative evaluation (X4) dan online impulse 
buying (Y), memiliki nilai KMO Measure of Sampling 
Adequacy (MSA) Test diatas 0,5, memiliki nilai Anti 
Image Correlation Matric diatas 0,5, dan memiliki 
nilai muatan faktor pada Component Matrix diatas 
0,5, artinya indikator-indikator tersebut valid dan 
dianggap cukup baik untuk mengukur masing-masing 
dimensi variabel secara tepat. Disamping itu nilai 
Croanbach ’s Alpa pada masing-masing dimensi 
variable risiko dan variabel perilaku pembelian online 

memiliki nilai lebih besar dari 0.6 sehingga dapat 
dinyatakan bahwa instrumen dalam penelitian ini 
reliabel dapat dipercaya untuk digunakan sebagai 
pengumpul data karena memiliki konsistensi yang 
tinggi dalam mengukur variabel penelitian.

HASIL PENELITIAN

Data demografi responden yang diukur pada penelitian 
ini adalah jenis kelamin, usia, pekerjaan, pengeluaran 
per bulan, intensitas melakukan belanja online dalam 
12 bulan terakhir, dan produk yang sering dibeli secara 
online.
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Tabel 2. Karakteristik Responden
No. Keterangan Responden (%)

1. Jenis Kelamin Laki-laki 37

Perempuan 63
2. Usia 17 – 25 56

26 -35 37

36 - 45 7
> 45 -

3. Pekerjaan Mahasiswa 44
PNS/BUMN 26
Karyawan Swasta 21
Wiraswasta 9
Ibu Rumah Tangga -

4 Pengeluaran per Bulan < Rp. 2.000.000,- 40
Rp.2.000.000,-  s.d. Rp.5.000.000,- 46

Rp.5.000.001,-  s.d. Rp.10.000.000,- 14
> Rp.10.000.000,- -

5. Intensitas Berbelanja (12Online 
(enam bulan terakhir)

<  3  kali 25

3  -  5 kali 26
5 – 10 kali 29
> 10 20

6. Produk Yang Sering Dibeli Online Pakaian 36

Tas 19
Sepatu 17
Tiket 6
Aksesoris 4

Gadget 6

Elektronik 6
Kosmetik 5
Buku 1

Karakteristik responden penelitian ini didominasi oleh perempuan berusia 17 – 25 tahun yang berprofesi sebagai 
mahasiswa. Pengeluaran responden berkisar Rp.2.000.000,-  s.d. Rp.5.000.000,- per bulan, dengan intensitas berbelanja 
online selama enam bulan terakhir sebanyak 5 – 10 kali, dimana sebagian besar responden memilih pakaian sebagai 
produk yang biasa dibeli ecara online. 

Tabewl	3.	Analisis	Determinasi	(R2)
Model Summary

Model R R 
Square

Adjusted R 
Square

Std. Error of 
the Estimate

1 .813a .661 .647 2.21397
a. Predictors: (Constant), VAR_X4, VAR_X1, VAR_
X3, VAR_X2

Nilai koefsiensi determinasi (R2) sebesar 0,661, 
hal ini dapat diartikan bahwa variabel terikat Online 
Impulse Buying dapat dijelaskan oleh variabel bebas 
External Trigger Cues of Impulse Buying, Impulse 
Buying Tendency, Internal Cues of Impulse Buying, 
dan Normative Evaluation sebesar 66,1%, sedangkan 

sisanya yaitu 33,9% dijelaskan oleh faktor lain yang 
tidak diteliti pada penelitian ini.

Tabel 4. Regresi Linier Berganda
Coefficientsa

Model Unstandard-
ized Coeffi-

cients

Stand-
ardized 
Coeffi-
cients

t Sig.

B Std. 
Error

Beta

1

Constant 4.614 2.665 1.732 .087
X1 .181 .075 .155 2.422 .017
X2 .409 .103 .395 3.953 .000
X3 .274 .110 .240 2.494 .014

 X4 -.161 .062 -.202 -2.592 .011
a. Dependent Variable: VAR_Y
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Tabel	5.	Uji	Hipotesis

Hipotesis Signifikansi
Hipotesis

Terima / Tolak

H1:
External trigger cues of impulse buying berpengaruh 
terhadap pembelian impulsif secara online

0.017 Terima

H2:
Impulse buying tendency berpengaruh terhadap pembelian 
impulsif secara online

0.000 Terima

H3:
Internal cues of impulse buying berpengaruh terhadap 
pembelian impulsif secara online

0.014 Terima

H4:
Normative evaluation berpengaruh terhadap pembelian 
impulsif secara online

0.011 Terima

Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa variabel 
External Trigger Cues, Impulse Buying Tendency, 
Internal Cues memberikan pengaruh yang positif dan 
signifikan terhadap variabel online impulse buying 
konsumen di Bandar Lampung, sementara variabel 
Normative Evaluation memberikan pengaruh yang 
negatif secara signifikan terhadap variabel online 
impulse buying konsumen di Bandar Lampung.

External Trigger Cues of Impulse Buying 
merupakan faktor eksternal yang mendorong terjadinya 
impulse buying yang datang dari rangsangan 
pemasaran mulai dari display produk yang menarik 
sampai pada tawaran program promosi, yang disebut 
juga sebagai stimuli pemasaran yang melibatkan faktor 
lingkungan dan sensorik pemasaran yang dikendalikan. 
Pada konteks retail online stimuli pemasaran ini 
dilakukan dengan menerapkan promosi yang agresif 
yang meliputi promosi langsung yang dikirimkan 
melalui email, pemasaran melalui mesin pencarian 
(search angine) yakni iklan-iklan yang ditampilkan 
melalui website mesin pencari, tawaran pengiriman 
gratis, hadiah langsung pembelian, menyarankan atau 
rekomendasi item yang ditampilkan melalui berbagai 
website, dan menampilkan penjualan halaman item. 
External Trigger Cues of Impulse Buying dapat 
menstimuli konsumen dalam proses pengambilan 
keputusan pembelian impulsif secara online. 

Sementara Impulse Buying Tendency merupakan 
kepribadian seseorang yakni sejauh mana seorang 
individu cenderung melakukan pembelian yang tidak 
diinginkan, segera, dan tidak dipikirkan sebelumnya, 
dimana kepribadian ini dapat menentukan tingkat 
kecenderungan membelian impulsif seseorang. Secara 
umum hal ini terjadi karena kurangnya kontrol kognitif 
dalam melakukan pembelian terutama ketika terdapat 
dorongan atau stimuli dalam situasi pembelian. 
Konsumen cenderung langsung membeli produk 
ketika terdapat stimuli dan mengesampingkan 
pertimbangan apakah ia membutuhkan produk tersebut 

atau tidak, hal ini terlihat dari pernyataan responden 
“Beli sekarang, pikirkan nanti" dan “Saya lihat, Saya 
beli”, artimya konsumen tidak memikirkan lagi sisi 
perencanaan dan kehati-hatian dalam melakukan 
pembeliannya.

Internal Cues of Impulse Buying merupakan 
suasana hati konsumen atau keadaan emosional saat 
berbelanja secara online, dimana perasaan yang 
mencakup dorongan tak tertahankan untuk membeli 
serta adanya emosi membeli yang positif yang 
menentukan perilaku pembelian konsumen dalam 
pengambilan keputusan pembeliannya, pada kondisi 
seperti ini biasanya konsumen tidak mempertimbangkan 
dan tidak dapat berpikir realistis dan cermat saat proses 
pembeliannya, konsumen juga cenderung spontanitas 
melakukan pembelian terutama ketika konsumen telah 
tealah tertarik dan menyukai suatu produk maka 
konsumen sulit menekan keinginan untuk membeli 
apalagi meninggalkan kesempatan ini begitu saja. 

Sementara variabel Normative Evaluation 
memberikan pengaruh yang negatif secara signifikan 
terhadap variabel online impulse buying, dimana 
Normative Evaluation mengacu pada penilaian 
konsumen tentang kesesuaian membuat keputusan 
pembelian impulsif dalam situasi pembelian tertentu. 
Terbukti bahwa ketika terdapat evaluasi pada diri 
konsumen atas tindakannya dalam melakukan impulse 
buyig dimana konsumen menilai bahwa impulse 
buying sebagai suatu tindakan pemborosan, tidak baik, 
bahkan suatu tindakan salah maka akan menurunkan/
meminimalisir bahkan menggagal-kan keputusan 
pembelian impulsif seara online.

Jika mengacu kepada nilai koefisien regresi 
antara variabel external trigger cues, impulse buying 
tendency, internal cues, dan normative evaluation 
(0,155:0,395:0,240) maka nilai koefisien dari variabel 
external trigger cues yang paling kecil diantara ketiga 
variabel tersebut yakni 0,155, dan nilai koefisien 
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tertinggi terdapat pada variabel impulse buying 
tendency (0,395). Dapat disimpulkan bahwa pada 
penelitian ini kecenderungan konsumen untuk 
melakukan online impulse buying lebih disebabkan 
oleh faktor kepribadian konsumen yang cenderung 
melakukan pembelian yang tidak diinginkan, yaitu 
pembelian secara spontanitas, tanpa rencana dan tidak 
mengutamakan pertimbangan, kecermatan dalam 
berfikir pada saat memutuskan melakukan pembelian. 
Sebaliknya stimuli ekternal yang datang dari pemasar 
dalam bentuk promosi, harga diskon, bonus, maupun 
gratis biaya pengiriman dan lainnya memiliki andil 
yang kecil bagi konsumen dalam proses pengambilan 
pengambilan keputusan pembelian impulsif.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian 
sebelumnya yang dilakukan oleh Burnett (2006) 
dengan sample mahasiswa dan difokuskan pada situs 
belanja online untuk produk pakaian, dimana pada 
penelitiannya keempat variabel external trigger cues 
of impulse buying, impulse buying tendency, internal 
cues of impulse buying, dan normative evaluation 
memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif 
secara online. 

Perbedaannya hasil penelitian ini dengan 
penelitian sebelumnya yaitu terdapat pada variabel 
normative evaluation dimana pada penelitian ini 
variabel normative evaluation berpengaruh siginifikan 
tetapi dengan nilai negatif, artiya variabel normative 
evaluation dapat menurunkan atau meminimalisir 
konsumen untuk melakukan pembelian impulsif 
secara online. Pada penelitian yang dilakukan oleh 
Burnet (2006) variabel normative evaluation memiliki 
pengaruh signifikan yang bernilai positif yang artinya 
normative evaluation dapat mendorong konsumen 
untuk melakukan pembelian impulsif secara online. 
Evaluasi normatif seseorang terhadap pembelian 
impulsif positif mendukung tindakan pembelian 
impulsif. Sehingga konsumen cenderung melakukan 
pembelian inplusif. Penemuan Burnet (2006) juga 
sesuai dengan penelitian sebelumnya, Rook dan Fisher 
(1995) menemukan evaluasi normatif dalam konteks 
belanja tradisional sebagai hubungan positif dengan 
pembelian impulsif.

KESIMPULAN

1. Empat hipotesis dalam penelitian ini dapat 
diterima dan mengindikasikan bahwa variabel 
Online Impulse Buying dapat dijelaskan oleh 
variabel bebas External Trigger Cues, Impulse 

Buying Tendency, Internal Cues, dan Normative 
Evaluation.

2. Variabel External Trigger Cues, Impulse Buying 
Tendency, dan Internal Cues berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap pembelian impulsif 
secara online. Sementara variabel Normative 
Evaluation berpengaruh negatif terhadap 
pembelian impulsif secara online, yang akan 
meminimalisir bahkan menggagalkan 
pengambilan keputusan pembelian impulsif 
secara online.

3. Hasil penelitian ini mendukung penelitian 
sebelumnya yang dilakukan oleh Burnett (2006) 
dengan sample mahasiswa yang difokuskan pada 
situs belanja online untuk produk pakaian, 
dimana pada penelitiannya keempat variabel 
external trigger cues of impulse buying, impulse 
buying tendency, internal cues of impulse buying, 
dan normative evaluation memiliki pengaruh 
terhadap pembelian impulsif secara online. 

SARAN

1. Penelitian bersifat deskriptif dan verifikatif, 
dengan teknik pengumpulan data menggunakan 
sarana kuesioner. Peneliti menyarankan bagi 
penelitian selanjutnya Agar dapat memperoleh 
gambaran yang lebih lengkap dengan 
menggunakan bentuk desain penelitian 
eksperimental serta pengumpulan.

2. Sampel penelitian ini adalah konsumen yang 
pernah melakukan pembelian impulsif secara 
secara online dan tidak mengkhususkan pada  
suatu produk tertentu. Berdasarkan atas hasil 
penelitian ini didapat bahwa sebagian besar 
konsumen melakukan pembelian impulsif secara 
online pada produk pakaian. Peneliti 
menyarankan bagi penelitian selanjutnya untuk 
memfokuskan penelitian online impulse buying 
khusus pada produk pakaian.
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