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ABSTRACT 

This study aims to analyze the factors influencing impulse buying: a study of PayLater usage, consumer lifestyle, 

and financial literacy. The sample in this study is part of the Generation Z population who meet the criteria as 

users or individuals with knowledge and experience in using PayLater services for e-commerce transactions, 

totaling 160 respondents. Data analysis in this study was conducted using a Partial Least Squares-based Structural 

Equation Modeling (PLS-SEM) approach with the assistance of SmartPLS software version 3.0. Overall, although 

the coefficient of determination (R²) value is in the low category, this research model is still able to explain 

impulsive buying behavior empirically. This is understandable considering that impulsive buying behavior is a 

complex phenomenon influenced by various psychological and situational factors outside the research model. 

Keywords: Impulse Buying; PayLater, Consumer Lifestyle, Financial Literacy 

 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini untuk menganalisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Impulse Buying: Studi tentang Penggunaan 

Paylater, Gaya Hidup Konsumtif, dan Literasi Keuangan. Sampel dalam penelitian ini adalah bagian dari populasi 

generasi Z yang memenuhi kriteria sebagai pengguna atau individu yang memiliki pengetahuan dan pengalaman 

dalam menggunakan layanan PayLater saat bertransaksi melalui e-commerce dengan jumlah 160 responden. 

Analisis data dalam penelitian ini dilakukan menggunakan pendekatan Structural Equation Modeling berbasis 

Partial Least Squares (PLS-SEM) dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS versi 3.0. Secara keseluruhan, 

meskipun nilai koefisien determinasi (R²) berada pada kategori rendah, model penelitian ini tetap mampu 

menjelaskan perilaku impulse buying secara empiris. Hal ini dapat dipahami mengingat perilaku impulse buying 

merupakan fenomena kompleks yang dipengaruhi oleh berbagai faktor psikologis dan situasional di luar model 

penelitian. 

Katakunci: Impulse Buying; Paylater, Gaya Hidup Konsumtif, Literasi Keuangan 
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PENDAHULUAN 

Menurut (Fiona & Hidayat, 2020 ) pembelian impulsif adalah pembelian yang terjadi ketika 

seorang konsumen melihat produk atau merek tertentu dan merasa tertarik untuk membelinya. Terjadi 

karena insentif yang ditawarkan oleh toko membuat konsumen merasa tergoda dan ingin mendapatkan 

barang tersebut. Sedangkan menurut (Giantari, 2016 ) pembelian impulsif adalah perilaku yang tidak 

disengaja, mungkin dengan berbagai jenis motivasi bawah sadar dan reaksi emosional yang kuat. Impulse 

buying itu beberapa faktor yang menyebabkannya juga. Mereka menyertakan insentif dari diri pengguna 

itu sendiri atau insentif dari suaramanfaat eksternal(Harmon dan Novia, 2016). Pendapat yang lain 

menyebutkan bahwa impulse buying merupakan pembelian yang tidak reflektif, spontan, dan tidak terduga, 

yang mencakup dorongan tiba-tiba individu untuk dapat memperoleh barang tersebut dalam merespon 

rangsangan dari merek tersebut  Menurut Langie dan Yuwono (2023), pembelian impulsif adalah respons 

konsumen terhadap rangsangan dari produk tersebut. Ini bisa dipicu oleh berbagai faktor: perasaan saat 

berbelanja,hingga terlalu sering melihat promosi serta gay a hidup konsumen dalam hal ini.Bersamaan 

dengan pesatnya perkembangan teknologi,pola hidup masyarakat termasuk mahasiswa juga mengalami 

evolusi.Teknologi telah merubah gaya hidup mahasiswa,dengan modernitas yang mendorong 

perkembangan polahidup yang mencakup penampilan,tata bahasa bahkan kebiasaan konsumsi sehari-hari 

(Maradita & Sopiana 2020). 

Perkembangan gaya hidup yang lebih trendi dan konsumtif mendorong mahasiswa untuk mengikuti 

tren terbaru, yang akhirnya memicu kebutuhan mendadak untuk membeli barang. Mereka seringkali 

membeli barang yang murah dan praktis untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, yang kemudian 

memunculkan perilaku impulsif dalam berbelanja (Sari et al., 2021). Pembelian impulsif atau impulse 

buying menjadi ciri khas dari konsumen masa kini, apalagi di era digital seperti sekarang.Definisi dari 

impulse buying sendiri adalah keputusan membeli sesuatu secara tiba-tiba tanpa perencanaan sebelumnya, 

biasanya dipicu oleh dorongan emosional sesaat. Perilaku ini tidak hanya mempengaruhi pola konsumsi 

seseorang, tetapi juga bisa berdampak pada kondisi keuangan, terutama jika dilakukan berulang tanpa 

memperhatikan kemampuan ekonomi. 

Menurut Parboteeah (2005), ada empat karakter utama dari perilaku impulse buying: pertama, tidak 

direncanakan, di mana pembelian dilakukan secara impulsif tanpa niat atau kebutuhan sebelumnya — ini 

bukan sebagai respons terhadap masalah yang sudah disadari. Kedua, bersifat mendadak, artinya keputusan 

diambil dengan cepat tanpa pertimbangan matang. Ketiga, terjadi karena adanya rangsangan dari luar, 

seperti tampilan produk menarik, diskon, atau iklan yang menarik perhatian. Terakhir, respons tersebut bisa 

berupa reaksi emosional dan/atau pikiran, misalnya perasaan senang sesaat, rasa bersalah setelah membeli, 

atau mengabaikan dampak jangka panjang dari keputusan tersebut.Sejalan dengan itu, Tarigan (2020) 

menyatakan bahwa impulse buying adalah tindakan membeli tanpa perencanaan awal, di mana konsumen 

tidak memiliki niat sebelumnya untuk membeli produk tertentu, melainkan terdorong oleh situasi saat 

itu.Berdasarkan hasil survei Nielsen, diketahui bahwa sebanyak 82% konsumen di Indonesia pada tahun 

2018 menunjukkan perilaku impulse buying atau melakukan pembelian yang tidak direncanakan (Fitri & 

Mujiasih, 2021). Perilaku ini dapat dipicu oleh berbagai dorongan, baik yang berasal dari individu itu 

sendiri maupun dari faktor luar (Novia & Harmon, 2016). Sejalan dengan itu, Miranda (2016) menjelaskan 

bahwa impulse buying disebabkan oleh dua faktor utama, yaitu faktor internal dan eksternal. Faktor internal 

mencakup karakteristik pribadi yang berasal dari dalam diri individu, seperti suasana hati, jenis kelamin, 



 
 
 

 
 

 

 

----------------- 

Artikel Jurnal  

(Nama Akhir Penulis Pertama, et al.)  

        2137 

eISSN 3089-8374 & pISSN 3090-1022  

 

usia, dan kecenderungan hedonisme. Sementara itu, faktor eksternal berasal dari lingkungan luar atau 

atribut produk yang mampu menarik perhatian konsumen, seperti harga yang menarik, kemudahan 

penggunaan, promosi, serta iklan yang persuasif. Kombinasi dari kedua faktor tersebut dapat memicu 

dorongan tiba-tiba untuk membeli tanpa perencanaan, terutama di tengah era digital yang sangat 

memudahkan proses berbelanja.  

Paylater muncul sebagai solusi pengganti metode cicilan dan penundaan pembayaran yang selama 

ini kurang efektif dengan kartu kredit di Indonesia. Mengacu pada data Asosiasi Kartu Kredit Indonesia 

(AKKI), jumlah kartu kredit di Indonesia per 2021 mencapai 16,51 juta, yang berarti hanya sekitar 6 persen 

dari total penduduk berdasarkan data BPS pertengahan tahun 2021. Sebaliknya, layanan paylater—yang 

tergolong baru sudah menjadi salah satu produk fintech paling populer kedua setelah kartu kredit—

meningkat pesat penggunaannya. Survei Kredivo bekerja sama dengan Katadata Insight Center (KIC) tahun 

2022 menunjukkan bahwa penggunaan paylater mencapai 38 persen di kalangan masyarakat.Kemudahan 

pembayaran melalui sistem PayLater turut memperkuat tren impulsif dalam berbelanja. Fitur ini 

memungkinkan pengguna membayar belanjaan mereka tanpa harus melunasi seluruh biaya saat transaksi, 

yang memicu perilaku impulsif. Penelitian oleh Dhanty (2022) menunjukkan bahwa keberadaan fitur 

Paylater, seperti Shopee PayLater, secara signifikan mempengaruhi munculnya perilaku belanja impulsif. 

Penelitian lain dari Kartika dan Novita (2022) menguatkan temuan ini, menunjukkan bahwa kemudahan 

dalam pembayaran berkontribusi positif terhadap peningkatan pembelian impulsif. Faktor psikologis pun 

turut berperan, dengan emosi seperti stres, kebosanan, kesepian, atau keinginan memberi hadiah diri sendiri 

sering kali menjadi pendorong belanja impulsif. 

Impulsivitas ini tidak hanya didorong oleh faktor eksternal. Banyak Hal yang menunjukkan bahwa 

kondisi emosional internal juga ikut memicu impulsive buying. Misalnya, stres atau perasaan tidak bahagia 

dapat mendorong seseorang untuk membeli sebagai bentuk pelarian emosional, walaupun dianggap sekadar 

kepuasan sementara. Kebiasaan ini bisa berdampak negatif terhadap keuangan pribadi, apalagi bagi 

generasi Z yang biasanya belum memiliki penghasilan tetap dan mungkin kurang memahami pentingnya 

perencanaan keuangan. Banyak kasus menunjukkan bahwa impulsif belanja menyebabkan penumpukan 

barang tidak terpakai, penyesalan setelah berbelanja, dan bahkan terjerat utang akibat pengeluaran yang 

tidak terkendali. Fenomena ini berpotensi menyebabkan ketidakseimbangan antara pendapatan dan 

pengeluaran, meningkatkan stres keuangan dan risiko masalah finansial di masa depan. 

Menurut data yang dirangkum oleh populix (2023) menyatakan bahwa mayoritas pembeli impulsif 

di Indonesia melakukan pembelian impulsif lantaran tidak memiliki kesempatan untuk mendapatkan barang 

tersebut sebelumnya, dan menganggap perilaku tersebut sebagai self-reward. Sementara yang lainnya 

dikarenakan tergiur promosi oleh platform online. Sebanyak 40% sudah ada keinginan untuk membeli 

tetapi baru mendapatkannya saat itu juga, 39% membeli sebagai bentuk self-reward, dan 35% dikarenakan 

tergiur dengan promo menarik dari penjual. Kemudian, masyarakat juga cenderung tergiur dengan diskon 

dari platform pada saat momen festival belanja tertentu, seperti halnya diskon tanggal kembar sebanyak 

34%, gratis ongkos kirim 31%, mendapatkan cashback sebesar 31%, serta promo mendapatkan voucher 

belanja sebanyak 25%.   

Penggunaan metode pembayaran seperti PayLater memang menjadi faktor penting yang memicu 

terjadinya impulse buying. Layanan ini memungkinkan pengguna untuk membeli barang tanpa harus 

membayar secara langsung, seperti halnya kartu kredit. Hal ini menciptakan kesan likuiditas yang bisa 
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meningkatkan keinginan impulsif untuk berbelanja. Berdasarkan studi dari Tim Riset Tirto dan Jakpat 

(2022), sebanyak 61% pengguna PayLater mengaku menggunakannya saat dana sedang terbatas, dan 77% 

dari mereka cenderung memanfaatkan fitur ini untuk membeli barang mahal yang biasanya tidak mampu 

dibayar tunai. Selain itu, studi dari Hilmi dan Pratika (2021) menunjukkan bahwa PayLater langsung 

memengaruhi keputusan untuk membeli secara impulsif, terutama karena adanya dorongan untuk mencari 

kesenangan (hedonisme).Di sisi lain, gaya hidup konsumtif juga berperan besar dalam memicu impulse 

buying. Menurut Conny dan Watang (2019), gaya hidup konsumtif artinya sering membeli barang 

berdasarkan keinginan emosional, bukan karena kebutuhan nyata. Konsumen dengan gaya hidup seperti ini 

biasanya tertarik pada produk karena tampilan menarik atau diskon, walaupun barang tersebut tidak 

diperlukan. Afif dan Purwanto (2020) menambahkan bahwa gaya hidup konsumtif memperkuat keberanian 

untuk berbelanja impulsif karena adanya dorongan emosional dan keinginan untuk memperbaiki citra diri. 

Namun, tidak semua orang bereaksi secara impulsif terhadap tindakan tersebut. Faktor penting 

lainnya adalah tingkat literasi keuangan. Mereka yang memiliki literasi keuangan cenderung mampu 

mengelola pengeluaran secara lebih bijak dan membuat perencanaan keuangan yang matang. Putri et al. 

(2016) menyatakan bahwa literasi keuangan membantu konsumen dalam memilih produk, mengelola 

keuangan, dan menghindari pemborosan. Widarwati dan Astuti (2020) menambahkan bahwa semakin 

tinggi literasi keuangan seseorang, semakin kecil kemungkinan mereka untuk melakukan impulse buying. 

Jadi, tingkat pemahaman keuangan pribadi menjadi kunci dalam membedakan mereka yang 

mampu mengendalikan hasrat belanjanya dan mereka yang lebih rentan terhadap impuls. Mereka dengan 

literasi keuangan yang biasanya lebih sadar risiko dan mampu membuat keputusan belanja yang lebih 

rasional, sementara kurangnya pengetahuan keuangan bisa membuka peluang untuk belanja impulsif dan 

masalah keuangan di kemudian hari. 

Fenomena meningkatnya perilaku impulsif di kalangan Gen Z Indonesia tidak bisa dipisahkan dari 

kemudahan mengakses layanan PayLater, gaya hidup konsumtif yang semakin berkembang, serta 

rendahnya pemahaman mereka tentang keuangan. Ketiga faktor ini saling terhubung dan memegang peran 

besar dalam membentuk pola konsumsi generasi muda, terutama di era digital yang penuh rangsangan 

visual dan kenyamanan serba instan. Berdasarkan latar belakang ini, penelitian ini bertujuan untuk 

memberikan gambaran yang lebih jelas tentang apa saja yang mendorong perilaku impulsif tersebut, 

khususnya di kalangan Gen Z.  

Temuan dari studi ini tidak hanya menambah wawasan akademik, tetapi juga bisa menjadi acuan 

bagi pelaku bisnis, lembaga keuangan, dan pemerintah dalam merancang strategi edukasi keuangan yang 

lebih relevan dan efektif. Selain itu, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan refleksi bagi para 

pengguna muda agar lebih bijak dalam memanfaatkan layanan keuangan digital seperti PayLater. Dengan 

pemahaman yang lebih dalam tentang kaitan antara penggunaan PayLater, gaya hidup konsumtif, literasi 

keuangan, dan perilaku impulsif, diharapkan masyarakat mampu menemukan solusi praktis untuk 

mengendalikan kebiasaan konsumtif berlebihan. Tujuannya adalah membentuk generasi muda yang lebih 

cerdas secara finansial, mampu menjaga keseimbangan antara keinginan berbelanja dan pengelolaan 

keuangan yang sehat di tengah pesatnya perkembangan dunia digital.Pertanyaan Penelitian 

 

 
Figure 1 Gambar 1. 3 Data Pengguna Gagal Bayar 
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METODE PENELITIAN 

Waktu dan Tempat Penelitian  

Penelitian ini dilakukan secara daring menggunakan kuesioner Google Form yang disebar untuk 

mengumpulkan data dari responden yang merupakan pengguna e-commerce aktif dan merupakan pengguna 

layanan paylater, yang bertujuan untuk memperoleh informasi dan wawasan langsung dari responden, yang 

secara khusus adalah individu-individu yang pernah terlibat dalam tindakan pembelian impulsif terhadap 

berbagai jenis produk atau jasa layanan pada pengalaman sebelumnya. 

Penelitian ini dilakukan dalam jangka waktu sekitar enam bulan, dimulai pada bulan Maret 2025 

hingga Agustus 2025, dengan fokus pada pengumpulan data utama melalui survei daring mengenai faktor 

yang dapat mempengaruhi perilaku impulse buying yang terjadi pada generasi Z.  Desain Penelitian 

 

Metode Penelitian  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif eksplanatori. Penelitian ini bertujuan 

untuk menguji hubungan dan pengaruh antar variabel, baik secara parsial maupun simultan, dengan 

mengacu pada model perilaku Theory of Planned Behavior (TPB). Pendekatan ini dipilih karena penelitian 

berfokus pada pengukuran hubungan kausal antara variabel independen, yaitu penggunaan PayLater 

(X1), gaya hidup konsumtif (X2), dan literasi keuangan (X3) terhadap variabel dependen yaitu impulse 

buying (Y), melalui pengujian hipotesis secara statistik. Pendekatan ini dilakukan tanpa menggunakan 

intention sebagai variabel moderasi. Menurut Ajzen, (2002) “Untuk perilaku yang bersifat impulsif atau 

didorong oleh emosi, daya prediksi niat mungkin berkurang, sehingga prediksi langsung dari PBC dan sikap 

menjadi lebih tepat.” Sehingga model penelitiannya dapat digambarkan sebagai berikut yang mana 

Fokusnya adalah menganalisis pengaruh: 

• Sikap terhadap penggunaan PayLater (attitude) 

• Gaya hidup konsumtif (subjective norms) 

• Literasi keuangan (perceived behavioral control) terhadap perilaku pembelian impulsif (impulse 

buying) pada pengguna e-commerce.  

 
Gambar 3.1 

Sumber diolah oleh peneliti (2025) 
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Analisis data dalam penelitian ini dilakukan menggunakan pendekatan Structural Equation 

Modeling berbasis Partial Least Squares (PLS-SEM) dengan bantuan perangkat lunak SmartPLS versi 3.0. 

Metode ini dipilih karena memiliki keunggulan dalam menguji hubungan antar konstruk laten secara 

fleksibel, tanpa mensyaratkan distribusi data yang normal, serta tetap dapat digunakan meskipun model 

teoritis tidak mencakup variabel mediasi, moderasi, maupun uji simultan. 

 

Sumber Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer diperoleh langsung 

dari responden melalui penyebaran kuesioner daring menggunakan Google Form. Responden dipilih 

dengan teknik purposive sampling, yaitu individu yang telah menggunakan layanan PayLater dalam kurun 

waktu enam bulan terakhir saat berbelanja di platform e-commerce. 

 

 Populasi dan Sampel Penelitian 

Populasi dalam penelitian ini adalah individu yang termasuk ke dalam generasi Z, yaitu kelompok 

usia yang lahir antara tahun 1997 hingga 2012, yang secara umum saat ini berada dalam rentang usia 13–

28 tahun. Generasi Z dipilih karena kelompok ini dikenal aktif dalam penggunaan teknologi finansial dan 

memiliki karakteristik konsumtif yang kuat, terutama dalam konteks belanja daring (Pratiwi & Santoso, 

2022). Namun, untuk sampel dari penelitian ini yaitu dipilih berdasarkan usia mulai dari 18 tahun karena 

sebagai persyaratan dalam penggunaan paylater harus sudah memiliki kartu identitas resmi, yakni KTP 

sebagai persyaratan yang diwajibkan. 

Pemilihan generasi Z sebagai populasi penelitian didasarkan pada karakteristik perilaku konsumsi 

yang cenderung impulsif, responsif terhadap tren digital, serta aktif menggunakan layanan transaksi 

berbasis fintech. Menurut Nikolaus et al. (2024), generasi Z memiliki kecenderungan untuk mengambil 

keputusan pembelian secara cepat, yang dipengaruhi oleh faktor kenyamanan, akses teknologi, serta 

rendahnya kontrol diri terhadap konsumsi jangka pendek. Selain itu, kelompok ini juga menjadi target 

utama bagi penyedia layanan PayLater dan platform e-commerce karena dominasinya dalam perilaku 

belanja online di Indonesia. 

Sampel dalam penelitian ini adalah bagian dari populasi generasi Z yang memenuhi kriteria sebagai 

pengguna atau individu yang memiliki pengetahuan dan pengalaman dalam menggunakan layanan 

PayLater saat bertransaksi melalui e-commerce. Sampel diambil secara selektif berdasarkan teknik 

purposive sampling, yaitu pemilihan sampel berdasarkan pertimbangan tertentu yang relevan dengan 

tujuan penelitian. Adapun kriteria inklusi responden adalah sebagai berikut:  

• Berdomisili di Indonesia karena Penelitisedang mencari kondisi yang ada di Indonesia, tidak 

terikat dari daerah mana saja. 

• Generasi Z yang berusia dari 18 s/d 28 tahun, hal ini lantaran penggunaan fitur layanan paylater 

hanya dapat diakses oleh warga negara Indonesia yang sudah berusia minimal 17 tahun. 

• Pernah menggunakan layanan PayLater sekurang-kurangnya 1 kali dalam 6 bulan terakhir untuk 

memastikan bahwa responden benar-benar pengguna layanan paylater  di Indonesia.  

• Melakukan transaksi di e-commerce, responden adalah pengguna layanan e-commerce aktif dan 

masih sering melakukan transaksi pembelian melalui e-commerce. 
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Dalam penelitian ini, kuesioner dirancang dengan menggunakan 16 dimensi. Berdasarkan pedoman 

rasio 10:1, perhitungan ukuran sampel minimal yang direkomendasikan adalah sebagai berikut: 

 
Sumber diolah oleh peneliti (2025)  

 

Teknik Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian ini dilakukan dengan pendekatan Structural Equation Modeling 

berbasis Partial Least Squares (PLS-SEM) yang dioperasikan menggunakan perangkat lunak SmartPLS 

versi 3.0. Metode ini dipilih karena memiliki keunggulan dalam menguji hubungan kausal antar konstruk 

laten, baik dalam model sederhana maupun kompleks, serta tetap dapat digunakan meskipun tidak terdapat 

variabel mediasi atau moderasi dalam kerangka penelitian. 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Evaluasi Model Struktural (Inner Model) dan Pembahasan Hasil 

Evaluasi model struktural (inner model) bertujuan untuk menilai kekuatan hubungan kausal antar 

konstruk laten serta kemampuan prediktif model penelitian yang telah dibangun. Dalam penelitian ini, 

evaluasi inner model dilakukan setelah model pengukuran (outer model) dinyatakan memenuhi kriteria 

validitas dan reliabilitas, sehingga hubungan antar variabel dapat diinterpretasikan secara sahih (Hair et al., 

2019). 

Dari sudut pandang peneliti, tahapan ini menjadi krusial karena menentukan apakah konstruk 

Penggunaan PayLater (X1), Gaya Hidup Konsumtif (X2), dan Literasi Keuangan (X3) secara empiris 

mampu menjelaskan variasi Impulse Buying (Y) sesuai dengan kerangka teoritis yang digunakan. 

Theory of Planned Behavior (TPB) yang dikemukakan oleh Ajzen (1991) menjelaskan bahwa 

perilaku aktual (actual behavior) dipengaruhi oleh tiga determinan utama, yaitu sikap terhadap perilaku 

(attitude toward behavior), norma subjektif (subjective norm), dan kontrol perilaku yang dipersepsikan 

(perceived behavioral control). Dalam penelitian ini, kerangka TPB diadaptasi dengan memposisikan 

penggunaan paylater (X1) sebagai sikap, gaya hidup konsumtif (X2) sebagai norma subjektif, dan literasi 

keuangan (X3) sebagai kontrol perilaku, sementara impulse buying (Y) diposisikan sebagai perilaku aktual.  

Pendekatan ini memungkinkan peneliti untuk menguji secara langsung bagaimana masing-masing 

determinan TPB memengaruhi perilaku impulse buying tanpa melalui variabel niat (intention), 

sebagaimana diperbolehkan dalam pengembangan model TPB pada konteks perilaku tertentu. 
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Tabel 1 Uji Koefisien Jalur dan Uji Hipotesis 
 

Original 

sample (O)  

Sample 

mean (M)  

T statistics 

(|O/STDEV|)  

P 

values  

 

Keterangan 

X1 -

> Y  

0.191  0.201  2.297  0.011  Hipotesis 

Diterima 

X2 -

> Y  

0.157  0.161  1.753  0.040  Hipotesis 

Diterima 

X3 -

> Y  

-0.139  -0.149  1.665  0.048  Hipotesis 

Diterima 

Sumber diolah oleh Peneliti(2025) 

 

1. Peran Sikap (Attitude): Penggunaan Paylater terhadap Impulse Buying 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa penggunaan paylater (X1) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulse buying (Y), dengan koefisien jalur sebesar 0,191 dan p-value sebesar 

0,011. Dalam kerangka TPB, sikap merefleksikan evaluasi individu terhadap suatu perilaku, apakah 

perilaku tersebut dipersepsikan menguntungkan atau tidak. Peneliti menafsirkan bahwa 

penggunaan paylater membentuk sikap positif terhadap aktivitas pembelian, karena skema ini 

menawarkan kemudahan, fleksibilitas pembayaran, dan persepsi keterjangkauan harga. Sikap 

positif tersebut pada akhirnya mendorong individu untuk melakukan pembelian secara spontan 

tanpa perencanaan yang matang. Temuan ini memperkuat asumsi TPB bahwa sikap yang positif 

terhadap suatu perilaku akan meningkatkan kemungkinan munculnya perilaku tersebut dalam 

praktik dan membuktikan hubungan antara variabel tersebut sesuai dengan penelitian sebelumnya 

yang dilakukan oleh Juita (2024) yang menyatakan bahwa paylater memiliki pengaruh terhadap 

pembelian impulif atau impulse buying  

2. Peran Norma Subjektif: Gaya Hidup Konsumtif terhadap Impulse Buying 

Gaya hidup konsumtif (X2) terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse 

buying (Y), dengan nilai koefisien jalur sebesar 0,157 dan p-value sebesar 0,040. Dalam TPB, 

norma subjektif berkaitan dengan tekanan sosial yang dirasakan individu, baik yang berasal dari 

lingkungan sosial, tren, maupun ekspektasi kelompok referensi. Peneliti memandang gaya hidup 

konsumtif sebagai manifestasi dari norma sosial yang berkembang di lingkungan responden, di 

mana konsumsi, kepemilikan barang, dan simbol status menjadi tolok ukur penerimaan sosial. 

Ketika individu berada dalam lingkungan dengan norma konsumtif yang kuat, dorongan untuk 

mengikuti pola konsumsi tersebut meningkat, sehingga memicu perilaku impulse buying. 

Meskipun kekuatan pengaruhnya relatif moderat, temuan ini menunjukkan bahwa faktor sosial 

tetap memainkan peran penting dalam membentuk perilaku pembelian impulsif. Seperti halnya 

pada penelitian oleh Zhang et al.(2024) dan Tran (2022) yang menekanankan faktor dari 

lingkungan seperti tekanan sosial dan social exclusion memiliki peran dalam pembelian impulsif 

atau Impulse Buying.  

3. Peran Kontrol Perilaku: Literasi Keuangan terhadap Impulse Buying 

Berbeda dengan dua variabel sebelumnya, literasi keuangan (X3) menunjukkan pengaruh 

negatif dan signifikan terhadap impulse buying (Y), dengan koefisien jalur sebesar −0,139 dan p-

value sebesar 0,048. Dalam perspektif TPB, kontrol perilaku yang dipersepsikan mencerminkan 
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sejauh mana individu merasa mampu mengendalikan perilakunya, termasuk mempertimbangkan 

hambatan dan konsekuensi yang mungkin timbul. Peneliti menafsirkan bahwa literasi keuangan 

berfungsi sebagai mekanisme kontrol internal yang menekan kecenderungan impulse buying. 

Individu dengan tingkat literasi keuangan yang lebih tinggi cenderung memiliki kemampuan untuk 

mengevaluasi kondisi keuangan, memahami risiko utang, serta mempertimbangkan dampak jangka 

panjang dari keputusan konsumsi. Oleh karena itu, semakin tinggi kontrol perilaku yang dimiliki 

individu, semakin rendah kecenderungan untuk melakukan pembelian impulsif. Temuan ini sejalan 

dengan prinsip TPB yang menempatkan perceived behavioral control sebagai faktor penghambat 

atau pendorong utama perilaku aktual. Literasi keuangan yang dipersepsikan sebagai self control 

terhadap pembelian impulsif atau impulse buying disini memiliki pengaruh negatif terhadap 

impulse buying yang sejalan dengan temuan oleh Zhang et al. (2024) dan Juita et al. (2024) yang 

menyatakan bahwa self control dapat menekan perilaku impulse buying pada seseorang. 

4. Impulse Buying sebagai Perilaku Aktual dalam TPB 

Impulse buying (Y) dalam penelitian ini diposisikan sebagai perilaku aktual (actual 

behavior). Impulse buying diartikan sebagai tindakan nyata yang dilakukan individu sebagai hasil 

interaksi antara sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku. Hasil pengujian menunjukkan bahwa 

ketiga komponen TPB tersebut secara empiris berkontribusi dalam menjelaskan perilaku impulse 

buying, baik sebagai faktor pendorong maupun penghambat. 

Secara keseluruhan, peneliti menyimpulkan bahwa adaptasi Theory of Planned Behavior 

tanpa variabel niat dalam konteks impulse buying dapat diterima secara empiris. Penggunaan 

paylater membentuk sikap positif terhadap pembelian, gaya hidup konsumtif mencerminkan 

tekanan norma sosial, dan literasi keuangan berperan sebagai kontrol perilaku yang menekan 

impulsivitas. Interaksi ketiga faktor tersebut secara simultan menjelaskan dinamika perilaku 

impulse buying pada responden penelitian ini.  

 

Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi (R-Square) digunakan untuk mengukur sejauh mana variabel independen 

dalam model struktural mampu menjelaskan varians variabel dependen. Dalam penelitian ini, variabel 

dependen yang dianalisis adalah impulse buying (Y), sedangkan variabel independennya meliputi 

penggunaan paylater (X1), gaya hidup konsumtif (X2), dan literasi keuangan (X3). 

 

Tabel 2 Koefisien Determinasi 
 R-square  R-square adjusted  

Y  0.098  0.083  

Sumber diolah oleh peneliti (2025) 

 

Berdasarkan hasil analisis menggunakan algoritma PLS pada SmartPLS, diperoleh nilai R-Square 

sebesar 0,098 dan Adjusted R-Square sebesar 0,083 untuk variabel impulse buying. Nilai R-Square sebesar 

0,098 menunjukkan bahwa 9,8% variasi perilaku impulse buying dapat dijelaskan oleh kombinasi variabel 

penggunaan paylater, gaya hidup konsumtif, dan literasi keuangan, sedangkan sisanya sebesar 90,2% 

dijelaskan oleh faktor lain di luar model penelitian.  
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Sementara itu, nilai Adjusted R-Square sebesar 0,083 menunjukkan nilai R-Square yang telah 

disesuaikan dengan jumlah variabel prediktor dalam model. Perbedaan antara R-Square dan Adjusted R-

Square yang relatif kecil mengindikasikan bahwa model tidak mengalami bias akibat jumlah prediktor yang 

digunakan, sehingga struktur model dinilai cukup stabil. 

Menurut Hair et al. (2017; 2021), nilai R-Square sebesar 0,25 dikategorikan sebagai lemah, 0,50 

sebagai moderat, dan 0,75 sebagai kuat. Dengan demikian, nilai R-Square dalam penelitian ini berada pada 

kategori lemah. Namun demikian, dalam konteks penelitian perilaku konsumen, khususnya perilaku 

impulse buying yang bersifat spontan, situasional, dan emosional, nilai R-Square yang rendah masih dapat 

diterima. Perilaku impulse buying umumnya dipengaruhi oleh berbagai faktor eksternal seperti kondisi 

emosional sesaat, promosi, lingkungan sosial, serta stimulus pemasaran yang tidak seluruhnya dapat 

diakomodasi dalam satu model penelitian. 

Peneliti mengungkapkan temuan ini menunjukkan bahwa meskipun kemampuan model dalam 

menjelaskan varians impulse buying masih terbatas, hubungan antar variabel dalam model tetap memiliki 

makna teoritis yang penting. Hal ini tercermin dari signifikansi koefisien jalur yang mendukung kerangka 

Theory of Planned Behavior, di mana sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku tetap berperan dalam 

membentuk perilaku aktual, meskipun tidak menjadi satu-satunya determinan. 

Dengan demikian, nilai R-Square dan Adjusted R-Square dalam penelitian ini lebih dipahami sebagai 

indikator keterbatasan daya jelas model, bukan sebagai kelemahan metodologis, serta membuka peluang 

bagi penelitian selanjutnya untuk memasukkan variabel lain yang relevan dalam menjelaskan perilaku 

impulse buying secara lebih komprehensif. 

 

Ukuran Efek (F²) 

Pengujian effect size (f²) dilakukan untuk mengetahui sejauh mana kontribusi masing-masing 

variabel eksogen dalam menjelaskan variabel endogen, yaitu impulse buying. Nilai f² diperoleh dari hasil 

pengujian model struktural menggunakan pendekatan PLS-SEM. Menurut Hair et al. (2017; 2021), nilai f² 

sebesar 0,02 menunjukkan efek kecil, 0,15 menunjukkan efek sedang, dan 0,35 menunjukkan efek besar. 

 

Tabel 3 Ukuran Efek (F²) 
 X1  X2  X3  Y  

X1     0.039  

X2     0.026  

X3     0.021  

Y      

Sumber diolah oleh peneliti (2025) 

 

Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh nilai f² sebagai berikut: penggunaan PayLater (X1) sebesar 

0,039, gaya hidup konsumtif (X2) sebesar 0,026, dan literasi keuangan (X3) sebesar 0,021 terhadap impulse 

buying (Y). 

1. Pengaruh Penggunaan PayLater (X1) terhadap Impulse Buying (Y) 

Variabel penggunaan PayLater (X1) memiliki nilai f² sebesar 0,039, yang berada pada kategori efek 

kecil. Hal ini menunjukkan bahwa penggunaan PayLater memberikan kontribusi terbatas namun 
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nyata dalam menjelaskan perilaku impulse buying. Dalam kerangka Theory of Planned Behavior, 

penggunaan PayLater diposisikan sebagai sikap (attitude) terhadap perilaku, di mana kemudahan 

akses pembayaran dan penundaan pembayaran membentuk evaluasi positif individu terhadap 

tindakan pembelian impulsif. Meskipun kontribusinya tidak dominan, keberadaan PayLater tetap 

memperkuat kecenderungan individu untuk melakukan pembelian secara spontan. 

2. Pengaruh Gaya Hidup Konsumtif (X2) terhadap Impulse Buying (Y) 

Gaya hidup konsumtif (X2) memiliki nilai f² sebesar 0,026, yang juga termasuk dalam kategori 

efek kecil. Temuan ini menunjukkan bahwa norma dan tekanan sosial yang melekat pada gaya 

hidup konsumtif berperan dalam mendorong impulse buying, meskipun kontribusinya relatif 

terbatas. Dalam perspektif TPB, variabel ini merepresentasikan norma subjektif, di mana ekspektasi 

sosial, tren, dan lingkungan pergaulan turut membentuk perilaku konsumsi individu. Efek kecil ini 

mengindikasikan bahwa pengaruh sosial bukan satu-satunya faktor penentu, melainkan bekerja 

bersama faktor psikologis dan situasional lainnya. 

3. Pengaruh Literasi Keuangan (X3) terhadap Impulse Buying (Y) 

Literasi keuangan (X3) menunjukkan nilai f² sebesar 0,021, yang berada pada batas bawah kategori 

efek kecil. Hasil ini mengindikasikan bahwa literasi keuangan memiliki kontribusi terbatas dalam 

menjelaskan impulse buying. Dalam Theory of Planned Behavior, literasi keuangan berfungsi 

sebagai perceived behavioral control, yang berkaitan dengan kemampuan individu dalam 

mengendalikan perilaku keuangan. Efek yang relatif kecil menunjukkan bahwa meskipun individu 

memiliki pemahaman keuangan, kontrol diri terhadap pembelian impulsif tidak sepenuhnya 

ditentukan oleh aspek kognitif, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor emosional dan situasional. 

Berdasarkan hasil pengujian f² secara keseluruhan, peneliti menilai bahwa kecilnya nilai effect size 

pada masing-masing variabel merupakan kondisi yang wajar dalam penelitian perilaku konsumen, 

khususnya impulse buying yang bersifat kompleks dan multidimensional. Tidak adanya variabel dengan 

efek besar menunjukkan bahwa perilaku pembelian impulsif tidak dipengaruhi oleh satu faktor dominan, 

melainkan oleh kombinasi sikap, norma sosial, dan kontrol perilaku sebagaimana dijelaskan dalam 

kerangka Theory of Planned Behavior. 

Dengan demikian, meskipun nilai f² dari ketiga variabel berada pada kategori efek kecil, seluruh 

variabel tetap memiliki peran dalam membentuk impulse buying. Temuan ini menegaskan bahwa model 

yang digunakan mampu menangkap dinamika perilaku konsumen secara realistis dan sejalan dengan 

pendekatan teoritis yang digunakan. 

 

Relevansi Prediktif Model (Q²) 

Pengujian predictive relevance dilakukan menggunakan prosedur PLSpredict dengan pendekatan 

latent variable (LV) untuk menilai kemampuan model dalam memprediksi variabel endogen. Evaluasi ini 

berfokus pada nilai Q²predict, Root Mean Square Error (RMSE), dan Mean Absolute Error (MAE). 

 

Tabel 4. Relevansi Prediktif Model (Q²) 

 

 Q²predict  RMSE  MAE  

Y  0.040  0.989  0.779  

Sumber diolah oleh peneliti (2025)  
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Berdasarkan hasil pengujian, variabel impulse buying (Y) memiliki nilai Q²predict sebesar 0,040, 

yang menunjukkan bahwa model memiliki relevansi prediktif, karena nilai Q²predict berada di atas nol. Hal 

ini mengindikasikan bahwa model struktural mampu memprediksi perilaku impulse buying secara lebih 

baik dibandingkan dengan model naïf (benchmark).  

Nilai RMSE sebesar 0,989 dan MAE sebesar 0,779 menunjukkan tingkat kesalahan prediksi yang 

relatif moderat. Perbedaan antara RMSE dan MAE yang tidak terlalu jauh mengindikasikan bahwa 

kesalahan prediksi model cenderung stabil dan tidak dipengaruhi oleh outlier ekstrem. 

Meskipun nilai Q² predict tergolong kecil, temuan ini sejalan dengan karakteristik penelitian 

perilaku konsumen, khususnya impulse buying, yang dipengaruhi oleh banyak faktor psikologis dan 

situasional di luar model. Rook (1987) menegaskan bahwa impulse buying merupakan perilaku spontan 

yang didorong oleh emosi dan dorongan sesaat, sehingga variabel kognitif dan struktural dalam model 

sering kali hanya mampu menjelaskan sebagian kecil variasi perilaku tersebut. Selain itu, Hair et al. (2021) 

menyatakan bahwa dalam penelitian sosial dan perilaku, nilai Q² yang relatif rendah tetap dapat diterima 

selama menunjukkan relevansi prediktif yang positif.  

Dengan demikian, meskipun kemampuan prediktif model tidak tergolong kuat, model tetap dinilai 

memiliki kemampuan prediktif yang memadai dalam menjelaskan perilaku impulse buying pada konteks 

penelitian ini. Hasil ini menegaskan bahwa model yang dibangun mampu memberikan gambaran awal 

mengenai perilaku impulsif konsumen, meskipun masih terdapat ruang bagi variabel lain di luar model 

untuk meningkatkan akurasi prediksi di masa mendatang. 

 

 

 KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang memengaruhi perilaku impulse buying 

dengan menggunakan pendekatan Theory of Planned Behavior (TPB), di mana penggunaan PayLater 

diposisikan sebagai sikap (attitude), gaya hidup konsumtif sebagai norma subjektif (subjective norm), 

literasi keuangan sebagai kontrol perilaku yang dipersepsikan (perceived behavioral control), dan impulse 

buying sebagai perilaku aktual (actual behavior). Analisis dilakukan menggunakan metode Structural 

Equation Modeling berbasis Partial Least Squares (PLS-SEM) dengan jumlah responden sebanyak seratus 

delapan puluh dua orang. Berdasarkan hasil pengujian model struktural (inner model), dapat ditarik 

beberapa kesimpulan utama sebagai berikut. 

Pertama, penggunaan PayLater (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku impulse 

buying (Y). Hasil ini menunjukkan bahwa semakin positif sikap individu terhadap penggunaan PayLater 

yang ditandai dengan kemudahan, fleksibilitas pembayaran, dan persepsi manfaat maka kecenderungan 

untuk melakukan pembelian impulsif juga semakin meningkat. Temuan ini menguatkan konsep dalam TPB 

bahwa sikap positif terhadap suatu perilaku berperan penting dalam mendorong terjadinya perilaku aktual. 

Dalam konteks penelitian ini, PayLater berfungsi sebagai stimulus yang menurunkan hambatan finansial 

jangka pendek sehingga mendorong keputusan pembelian yang bersifat spontan. 

Kedua, gaya hidup konsumtif (X2) terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying. Hal ini mengindikasikan bahwa norma sosial dan tekanan lingkungan, seperti 

kecenderungan mengikuti tren, dorongan sosial, serta orientasi pada simbol status, turut membentuk 

perilaku pembelian impulsif. Dalam kerangka TPB, temuan ini menegaskan peran norma subjektif, di mana 
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persepsi individu terhadap harapan sosial mampu memengaruhi perilaku aktual, khususnya dalam konteks 

konsumsi yang bersifat hedonis. 

Ketiga, literasi keuangan (X3) menunjukkan pengaruh negatif dan signifikan terhadap impulse 

buying. Hasil ini menandakan bahwa semakin tinggi tingkat pemahaman individu mengenai pengelolaan 

keuangan, perencanaan anggaran, serta konsekuensi finansial dari keputusan konsumsi, maka 

kecenderungan melakukan pembelian impulsif akan semakin menurun. Temuan ini konsisten dengan 

konsep perceived behavioral control dalam TPB, di mana kemampuan individu dalam mengendalikan 

sumber daya dan perilaku keuangannya berperan sebagai mekanisme pengendalian terhadap tindakan 

impulsif. 

Secara keseluruhan, meskipun nilai koefisien determinasi (R²) berada pada kategori rendah, model 

penelitian ini tetap mampu menjelaskan perilaku impulse buying secara empiris. Hal ini dapat dipahami 

mengingat perilaku impulse buying merupakan fenomena kompleks yang dipengaruhi oleh berbagai faktor 

psikologis dan situasional di luar model penelitian. 

  

Implikasi Penelitian 

 Implikasi Teoretis 

Secara teoretis, penelitian ini memberikan kontribusi terhadap pengembangan Theory of Planned 

Behavior, khususnya dalam konteks perilaku konsumsi impulsif di era sistem pembayaran digital. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa TPB tetap relevan digunakan meskipun variabel niat (intention) tidak 

dimasukkan secara eksplisit dalam model, sehingga mendukung pendekatan yang memfokuskan hubungan 

langsung antara sikap, norma subjektif, dan kontrol perilaku terhadap perilaku aktual. 

Selain itu, penelitian ini memperkaya literatur terkait perilaku impulse buying dengan 

menempatkan PayLater sebagai konstruk sikap, yang mencerminkan bagaimana inovasi keuangan digital 

dapat membentuk preferensi dan perilaku konsumen. Temuan mengenai peran negatif literasi keuangan 

juga memperkuat argumen bahwa faktor kognitif dan kemampuan pengendalian diri memiliki peran penting 

dalam meredam perilaku konsumtif yang berlebihan. 

 

Implikasi Praktis 

Berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan bahwa penggunaan PayLater dan gaya hidup 

konsumtif berpengaruh positif terhadap impulse buying, sementara literasi keuangan berperan sebagai 

faktor pengendali perilaku, maka penelitian ini memiliki beberapa implikasi praktis bagi berbagai pihak 

sebagai berikut. 

1. Implikasi bagi Konsumen (Generasi Z) 

Hasil penelitian ini memberikan implikasi penting bagi konsumen, khususnya generasi Z, yang 

merupakan kelompok pengguna aktif layanan PayLater dan teknologi keuangan digital. Temuan bahwa 

penggunaan PayLater dapat meningkatkan kecenderungan impulse buying menunjukkan perlunya 

peningkatan kesadaran finansial dan pengendalian diri dalam mengambil keputusan pembelian. 

Generasi Z diharapkan tidak hanya memanfaatkan kemudahan transaksi yang ditawarkan oleh layanan 

PayLater, tetapi juga mempertimbangkan kemampuan finansial, kebutuhan aktual, serta konsekuensi 

jangka panjang dari penggunaan sistem pembayaran tersebut. Dengan meningkatkan literasi keuangan, 



 
 
 

 
 

 

 

----------------- 

Artikel Jurnal  

(Nama Akhir Penulis Pertama, et al.)  

        2148 

eISSN 3089-8374 & pISSN 3090-1022  

 

konsumen diharapkan mampu menekan perilaku pembelian impulsif yang berpotensi menimbulkan 

masalah keuangan di masa depan. 

2. Implikasi bagi Perusahaan Teknologi Finansial (Fintech) 

Bagi perusahaan teknologi finansial, khususnya penyedia layanan Buy Now Pay Later (BNPL), hasil 

penelitian ini mengindikasikan bahwa kemudahan akses dan fleksibilitas pembayaran dapat 

mendorong perilaku impulse buying. Oleh karena itu, perusahaan fintech perlu menyeimbangkan 

strategi pemasaran dengan prinsip perlindungan konsumen. 

Perusahaan disarankan untuk mengembangkan fitur edukatif, seperti simulasi cicilan, pengingat jatuh 

tempo, dan transparansi biaya, guna membantu pengguna membuat keputusan keuangan yang lebih 

rasional. Pendekatan ini tidak hanya berkontribusi pada keberlanjutan bisnis, tetapi juga meningkatkan 

kepercayaan dan loyalitas konsumen dalam jangka panjang. 

3. Implikasi bagi Pemerintah dan Regulator(Otoritas Jasa Keuangan dan Bank Indonesia) 

Bagi pemerintah dan regulator, hasil penelitian ini dapat menjadi dasar pertimbangan dalam 

merumuskan kebijakan pengawasan dan regulasi layanan PayLater. Peningkatan penggunaan PayLater 

yang disertai dengan kecenderungan impulse buying menunjukkan perlunya penguatan regulasi terkait 

transparansi informasi, batas kredit, serta perlindungan konsumen, khususnya bagi generasi muda. 

Selain itu, pemerintah dan regulator diharapkan dapat memperluas program edukasi literasi keuangan 

digital yang terintegrasi dengan perkembangan teknologi finansial, sehingga masyarakat memiliki 

kemampuan yang memadai dalam memanfaatkan layanan keuangan digital secara bertanggung jawab. 

4. Implikasi bagi Peneliti dan Akademisi 

Bagi peneliti dan akademisi, hasil penelitian ini memberikan kontribusi empiris dalam pengembangan 

kajian perilaku konsumen berbasis Theory of Planned Behavior pada konteks keuangan digital. 

Temuan bahwa literasi keuangan berperan sebagai kontrol perilaku menunjukkan peluang untuk 

mengembangkan model penelitian yang lebih komprehensif dengan memasukkan variabel psikologis 

dan kontekstual lainnya. 

Penelitian ini juga dapat menjadi referensi bagi akademisi dalam mengkaji fenomena impulse buying 

pada generasi muda, khususnya dalam kaitannya dengan inovasi sistem pembayaran digital dan 

perubahan pola konsumsi masyarakat. 

5. Implikasi bagi Masyarakat Umum 

Bagi masyarakat secara umum, hasil penelitian ini memberikan pemahaman bahwa kemajuan 

teknologi keuangan tidak hanya membawa kemudahan, tetapi juga risiko perilaku konsumtif yang 

berlebihan. Oleh karena itu, diperlukan sikap bijak dalam memanfaatkan layanan keuangan digital 

agar tidak terjebak dalam pola konsumsi impulsif yang merugikan. 

Peningkatan kesadaran kolektif mengenai pentingnya literasi keuangan diharapkan dapat menciptakan 

perilaku konsumsi yang lebih sehat dan berkelanjutan, sehingga manfaat teknologi finansial dapat 

dirasakan secara optimal oleh seluruh lapisan masyarakat. 
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