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Abstrak

Pada era perkembangan zaman yang sangat pesat ini, perilaku gaya hidup juga ikut
berkembang menyesuaikan trend gaya hidup terkini, hal ini dipicu oleh perkembangan budaya,
demografik, maupun kelas sosial. Untuk memenuhi hasrat serta keinginan yang dimiliki oleh
individu tertentu mengharuskan mereka agar terus selalu mengikuti trend terkini. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh diskon, gaya hidup, pembelian impulsif terhadap
keputusan pembelian. Pada penelitian ini menggunakan pendekatan metode kuantitatif dan
mengunakan alat analisis PLS-SEM. Penelitian ini menggunakan teknik non-probability
purposive sampling untuk mengumpulkan data yang diperlukan dengan tujuan analisis
mendalam. Dengan sampel 210 responden yang pernah menggunakan kartu kredit untuk
berbelanja dan berdomisili di Jabodetabek dikumpulkan selama rentang waktu Mei hingga
Agustus 2023. Kuesioner yang disebarkan secara online menggunakan Google Form melalui
Instagram, Whatsapp, dan Telegram. Hasil pada penelitian ini menunjukan bahwa diskon
memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif, gaya hidup memiliki pengaruh positif
terhadap pembelian impulsif, pembelian impulsif memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian. Selanjutnya diskon memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian, dan gaya
hidup memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: Diskon, Gaya Hidup, Keputusan Pembelian, Pembelian Impulsif
Abstract

In this era of rapid development, lifestyle behaviors are also evolving to adapt to the current
lifestyle trends. This is driven by cultural, demographic, and social class advancements. To
fulfill the desires and aspirations of certain individuals, they are required to consistently follow
the latest trends. This study aims to evaluate the effect of discounts, lifestyle, impulsive
purchases on purchasing decisions. This study uses a quantitative method approach and uses
the Structural Equation Modeling (SEM-PLS) analysis tool. This study employed a non-
probability purposive sampling technique to collect the required data needed for the purpose
of inferential analysis. A sample of 210 responses from custumers who use credit cards for
shopping and live in Greater Jakarta Area (Jabodetabek) was taken during period of may to
august 2023. The online survey with the questionnaire written in Google form was distributed
via Instagram, Whatsapp, and Telegram. The results in this study indicate that discounts have
a positive influence on impulsive purchases, lifestyle has a positive influence on impulsive
purchases, impulsive purchases have an influence on purchasing decisions, discounts have
an influence on purchasing decisions, and lifestyle has an influence on purchasing decisions.

Keywords: Discounts, Impulsive Buying, Lifestyle, Purchasing Decisions
PENDAHULUAN

Di era perkembangan zaman yang sangat pesat ini, perilaku gaya hidup juga ikut
berkembang menyesuaikan trend gaya hidup terkini, hal ini dipicu oleh perkembangan budaya,
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demografik, maupun kelas sosial. Untuk memenuhi hasrat serta keinginan yang dimiliki oleh
individu tertentu mengharuskan mereka agar terus selalu mengikuti trend terkini, mereka
cenderung memaksakan untuk membeli produk tertentu agar dapat memenuhi gaya hidup
yang sebenarnya tidak terlalu penting atau dibutuhkan. Menurut Angela & Paramita (2020),
kebiasaan untuk selalu berbelanja telah menjadi gaya hidup untuk memuaskan keinginan
dibandingkan kebutuhan, hal tersebut menyebabkan perubahan tingkah laku seseorang
dalam berbelanja secara terencana yang berubah menjadi secara tidak sengaja. Menurut
Nguyen et al.,, (2020), gaya hidup yang secara sempurna memperlihatkan gambaran
seseorang dalam lingkungannya dengan lingkungan di sekitarnya. Pada saat ini orang-orang
yang berasal dari budaya, kasta sosial, dan karier yang sama tidak serta merta memiliki gaya
hidup yang sama juga. Maka dari itu sebuah bisnis harus membangun hubungan antara
produk yang dimiliki dengan target pasar mereka seperti membuat program promosi.

Fenomena gaya hidup berbelanja di Indonesia saat ini di dorong oleh karakteristik
konsumen terhadap diskon yang ditawarkan oleh sebagian merchant online maupun merchant
offline. Didukung dalam riset Bank Indonesia dalam artikel dataindonesia.id yang ditulis oleh
Widi, (2022) menunjukan bahwa terdapat peningkatan pada pengguna Kkartu kredit yang
beredar di Indonesia berjumlah 16,58 juta pada Juni 2022. Jumlah tersebut naik sebesar
0,84% dibandingkan Juni 2021 yaitu sebesar 16,56 juta. Hal ini menyebabkan banyaknya
pengguna kartu kredit terpengaruh oleh diskon yang di tawarkan. Selain itu, perilaku
konsumen di Indonesia memiliki ciri khas tersendiri. Pertama, sebagian konsumen memiliki
perspektif jangka pendek, karakter yang terburu-buru, ingin cepat dan sering terpengaruh oleh
diskon yang ditawarkan. Kedua, konsumen di Indonesia memiliki kecenderungan untuk tidak
merencanakan pembelian hal tersebut merupakan watak yang dimiliki oleh kebanyakan
konsumen di Indonesia (Mahdiyan & Hermani, 2019). Perilaku ini menjadikan tingkat
pembelian impulsif lebih tinggi di Indonesia dibandingkan dengan konsumen di Amerika
Serikat (Putri, 2022).

Dalam penelitian terdahulu Hafizi & Ali, (2021), mengatakan bahwa diskon memiliki
efek terhadap keputusan pembelian seseorang dalam hal ini semakin baik diskon itu di kemas
maka semakin tinggi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Dalam keputusan
pembelian seseorang tidak hanya mempertimbangkan kualitas produk saja tetapi konsumen
juga mempertimbangkan harga, karena konsumen menjadikan hal tersebut sebagai tolak ukur
untuk menentukan keputusan pembelian (Herawati et al., 2019). Menurut Pratiwi & Yasa,
(2019), hal lain yang menjadikan konsumen melakukan keputusan pembelian disebabkan
karena adanya gaya hidup, dimana kebiasaan mencari tempat berbelanja untuk melepas
kebosanan setelah bekerja dan telah menjadi kebiasaan seseorang untuk melakukannya.
Maka demikian gaya hidup mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian
yang dimana gaya hidup modern dapat dijadikan sebagai kekuatan untuk menarik konsumen
(Wolff et al., 2021).

Gaya hidup berbelanja merupakan cara seseorang menyesuaikan diri dengan gaya
hidup mereka (Sari & Pidada, 2019). Apalagi didorong oleh kemudahan dalam bertransaksi
salah satunya adalah kemudahan untuk melakukan transaksi pembayaran dengan
menggunakan kartu kredit. Selain itu kartu kredit juga memberikan kepraktisan, memiliki
keunggulan lain yaitu sebagai sumber dana pinjaman sementara bagi pengguna kartu kredit
dalam kondisi yang sangat darurat. Manfaat penggunaan kartu kredit dari segi kepraktisan,
kartu kredit menjadikan penggunaan pembayaran non tunai yang paling banyak digunakan
oleh konsumen. Metode pembayaran non tunai di Indonesia telah menuju pada cashless
society yang mana sudah digunakan di negara-negara maju. Selain dari aspek gaya hidup
masyarakat terkhusus di kota-kota besar perkembangan kartu kredit di Indonesia didukung
oleh bertumbuhnya berbagai macam e-commerce di Indonesia menjadikan konsumen dapat
melakukan transaksi dimana pun dan kapan pun ditambah dengan adanya promosi serta
reward yang dibagikan oleh bank yang menerbitkan kartu kredit secara langsung kepada
nasabah atau pun secara tidak langsung. Hal ini sejalan dengan pemuasan kebutuhan dan
yang menjadi kesukaan nasabah yang bermacam-macam (Nurfikri & Jahrizal, 2019).

Pada penelitian yang telah dilakukan oleh Ayu (2020) terdapat variabel gaya hidup,
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religiusitas, pembelian impulsif, hedonisme, dan harga. Pada penelitian Titing et al., (2022)
terdapat variabel gaya hidup, diskon, dan fashion involvement terhadap pembelian impulsif.
Penelitian lain yang telah dilakukan Azizah & Nur., (2021), terkait pembelian impulsif terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan uraian diatas maka dikembangkakan penelitian pengaruh
diskon, gaya hidup, dan pembelian impulsif terhadap keputusan pembelian. Selain itu, yang
membedakan penelitian terdahulu dengan penelitian ini adalah objek penelitiannya yang
dilakukan pada pengguna kartu kredit salah satu bank swasta di Indonesia. Tujuan dari
penelitian ini untuk mengukur setiap pengaruh dan hubungan antara variabel diskon, gaya
hidup, pembelian impulsif, dan keputusan pembelian pada pengguna kartu kredit Bank ABC.
Penelitian ini diharapkan agar merchant atau brand yang bekerjasama dengan bank tersebut
dapat mengevaluasi terkait bentuk diskon yang ditawarkan kepada konsumen agar semakin
menarik dimata konsumen serta mengetahui pengaruh hubungan antara variabel masing-
masing yang telah disebutkan.

METODE
H4

Perildm
Pembelian
Irapul aif

Keputisan
Pembelian

H3
Gambar 1. Model Penelitian

Pengukuran

Pada penelitian ini menggunakan metode survey dengan menyebarkan kuesioner
secara online melalui penggunaan Google Form dan disebarkan menggunakan media sosial
Instagram, Whatsapp, dan Telegram. Penelitian ini menggunakan pengukuran skala likert 1-5
(1 = sangat tidak setuju dan 5 = sangat setuju). Analisis data ini bersifat kuantitatif yang
bertujuan untuk menguiji hipotesis yang telah di tetapkan (Li et al., 2022). Pengukuran variabel
diskon menggunakan indikator sebanyak 3 pernyataan dari Yusnita et al., (2021), pengukuran
variabel gaya hidup mengadaptasi indikator sebanyak 8 pernyataan dari Mohamed et al.,
(2014), pengukuran variabel pembelian impulsif menggunakan indikator sebanyak 7
pernyataan dari Hausman, (2000), dan pengukuran variabel keputusan pembelian
menggunakan indikator sebanyak 5 pernyataan dari (Hanaysha, 2018). Total pengukuran
keseluruhan variabel berjumlah 23 pernyataan yang secara detail dapat dilihat pada
operasional variabel pada lampiran 2 dan kuesioner pada lampiran 3.
Metode Analisis Data

Metode analisis data pada penelitian ini menggunakan metode Structural Equation
Modelling (SEM) dan pendekatan Partial Least Square (PLS) dengan tujuan untuk mengetahui
tingkat signifikan serta untuk mengetahui apakah terdapat keterkaitan antar variabel. Uji
validitas pada penelitian ini menggunakan Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Measure of
Sampling Adequacy (MSA) dengan nilai yang diperoleh harus lebih besar dari 0,05 yang
berarti jika nilai lebih besar berarti analisis faktor dapat digunakan dan diproses lebih lanjut.
Uji reliabilitas menggunakan pengukuran Cronbach’s Alpha, semakin nilai Cronbach’s Alpha

mendekati 1 maka semakin baik (Hair, 2015).
Jurnal Pendidikan Tambusai APy




ISSN: 2614-6754 (print) Halaman 20271-20283
ISSN: 2614-3097(online) Volume 7 Nomor 3 Tahun 2023

Populasi dan Sampel

Kriteria responden dalam penelitian ini adalah para pengguna kartu kredit Bank ABC,
pernah melakukan pembelian menggunakan kartu kredit Bank ABC, dan berdomisisli di
Jabodetabek. Penelitian ini menggunakan purposive sampling. Sedangkan sampel yang
digunakan harus sesuai dengan syarat analisis yang digunakan yaitu, PLS-SEM, maka
penentuan jumlah sampel minimal 5 — 10 kali dari jumlah pernyataan kuesioner (Hair, 2015).
Pada penelitian ini menggunakan 23 pernyataan yang terdapat pada kuesioner, sehingga
jumlah minimum sampel yang dibutuhkan adalah 115 responden.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Pre-Test

Pada penelitian ini dilakukan uji validitas dan reliabilitas pada kuesioner awal (pre-test)
yang dilakukan pada 30 responden pertama yang memenuhi kriteria dengan jumlah
pernyataan kuesioner sebanyak 23 butir. Hasil menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan
variabel diskon, gaya hidup, pembelian impulsif, dan keputusan pembelian seluruhnya
menunjukkan nilai KMO dan MSA > 0,50 dan seluruh indikator mengelompok kedalam satu
komponen sehingga dinyatakan valid. Selanjutan pada uiji reliabilitas seluruh item pernyataan
diskon, gaya hidup, pembelian impulsif, dan keputusan pembelian menunjukan nilai
Cronbach’s Alpha > 0,6 yang berarti reliabel.

Tabel 1. Hasil Analisis CFA

Variabel Butir MSA KMO & Barlett’s Cronbach’s Alpha
Test
D1 0.764
Diskon D2 0.626 0.658 0.705
D3 0.639
GH1 0.655
GH2 0.509
GH3 0.545
GH4 0.571
Gaya Hidup GH5 0.585 0.616 0.857
GH®6 0.712
GH7 0.542
GHS8 0.793
PI1 0.900
PI2 0.906
Pembelian P13 0.879
Impulsif Pl4 0.900 0.893 0.941
PI5 0.888
PI6 0.886
P17 0.897
KP1 0.814
Keputusan KP2 0.880
Pembelian KP3 0.837 0.833 0.827
KP4 0.827
KP5 0.820

Sumber: Data diolah penulis, 2023

Karakteristik Responden

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner menggunakan Google Form yang
disebarkan secara online dengan total 217 responden. Terlihat bahwa sebagian besar
responden memiliki dan pernah berbelanja menggunkan Kartu Kredit Bank ABC adalah
sebanyak 210 responden dengan demikian response rate penelitian ini adalah (96,8%) dan
responden yang tidak memiliki kartu kredit sebanyak 7 responden (3,2%). Sebagian besar
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berjenis kelamin perempuan berjumlah 122 responden (58,1%) dan laki-laki berjumlah 88
responden (41,9%). Pekerjaan responden yang paling banyak adalah Karyawan Swasta
sebanyak 93 responden (44,3%). Responden terbanyak berdomisili di kota Jakarta dengan
jumlah 117 responden (55,7%), dan sebagian besar memiliki penghasilan Rp.3.000.000 —
Rp.5.000.000 dengan jumlah 139 responden (66,2%).

Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model)

Measurement model (outer model) yang dilakukan dengan melihat nilai Outer Loading
dan Average Variance Extracted (AVE) dengan ketentuan nilai lebih dari > 0,50 (Hair et al.,
2017). Hasil analisis menunjukan seluruh item pernyataan variabel diskon, gaya hidup,
keputusan pembelian, dan pembelian impulsif memenuhi kriteria validitas konvergen.
Sedangkan pada variabel gaya hidup terdapat 3 item pernyataan yang tidak memenuhi kriteria
sehingga, item pernyataan tersebut dihapus. Pada uji reliabilitas dapat ditentukan dengan dua
cara yaitu dengan Cronbach’s Alpha atau Composite Reliability harus lebih besar dari 0.07
dan jika nilai Cronbach’s Alpha rendah maka dapat menggunakan nilai Composite Reliability
(Hamid & Anwar, 2019). Hasil uji reliabilitas pada variabel diskon menunjukan nilai Composite
Reliability sebesar 0.783. Pada variabel gaya hidup menunjukanan nilai 0.845. Kemudian pada
variabel keputusan pembelian menunjukan nilai 0.842. Dan pada variabel pembelian impulsif
menunjukan nilai 0.923. Berdasarkan hasil tersebut seluruh variabel dinyatakan reliabel.

Hasil uji validitas diskriminan menunjukan bahwa nilai akar kuadrat pada setiap
variabel nilai akarnya lebih besar dari nilai kuadrat di bawahnya. Dalam penelitian ini,
ditemukan bahwa korelasi antara indikator-indikator variabel diskon, gaya hidup, pembelian
impulsif dan keputusan pembelian memiliki nilai yang lebih tinggi dibandingkan dengan
konstruk-konstruk lainnya. Hasil analisis menunjukkan bahwa konstruk laten dengan lebih baik
memprediksi pernyataan pada setiap blok variabel dibandingkan dengan blok lainnya,
sehingga menunjukkan bahwa penelitian ini telah memenuhi syarat keabsahan diskriminan
yang baik.

Tabel 2. Hasil Evaluasi Model Pengukuran

Variabel Butir Cross Fornell

Loading Larckert AVE CA CR
Criterion

D1 0.738
Diskon D2 0.702 0.739 0.546 0.584 0.783

D3 0.776

Gl 0.698

Gaya G3  0.717
Hidup G4  0.693 0.722 0.522  0.770 0.845

G5 0.790

G6 0.710

Pl1 0.758

P12 0.776

Pembelian  p|3 0.864

Impulsift — pl4 0.819
PIS 0,753 0.794 0.631 0.902 0.923

Pl6 0.853

P17 0.727

KP1 0.756

Keputusan Kp2  0.598
Pembelian kp3 0.754 0.719 0.517 0.765 0.842

KP4  0.761

KP5 0.714
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Sumber: Data diolah penulis, 2023
Evaluasi Model Struktural (Inner Model)

Untuk melihat kecocokan model serta untuk mengukur pengaruh langsung maupun
tidak langsung antar variabel diperlukan pengukuran inner model. Adapun analisis inner model
ini meliputi R Square, Model Fit, dan Uji Hipotesa.

Tabel 3. Hasil Inner Model VIF

Variabel VIF

Diskon — Keputusan Pembelian 1.480
Diskon — Pembelian Impulsif 1.439
Gaya Hidup — Keputusan Pembelian 2.488
Gaya Hidup — Pembelian Impulsif 1.439
Pembelian Impulsif — Keputusan Pembelian 2.317

Sumber: Data diolah penulis, 2023

R Square menunjukan besaran variabel independen memberikan pengaruh terhadap
variabel dependen. Hasil menunjukan nilai R Square variabel keputusan pembelian sebesar
0.548 yang berarti pengaruh variabel diskon, gaya hidup, dan pembelian impulsif terhadap
keputusan pembelian adalah sebesar 54.8% sedangkan 45.2% sisanya dipengaruhi oleh
variabel lain diluar model yang diteliti. Nilai R Square variabel pembelian impulsif sebesar
0.568 yang berarti besaran pengaruh variabel diskon dan gaya hidup terhadap pembelian
impulsif sebesar 56.8% sedangkan 43,2% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain diluar model
yang diteliti.

Tabel 4. Hasil Inner Model R Square

Variabel R Square
Keputusan Pembelian 0.548
Pembelian Impulsif 0.568

Sumber: Data diolah penulis, 2023

Penilaian untuk Standardized Root Mean Square Residual (SRMR) berada dalam
rentang antara nol hingga 1.0, dengan model yang cocok memiliki nilai kurang dari 0.05 dan
nilai setinggi 0.08 dianggap dapat diterima. Sedangkan untuk nilai Normed Fir Index NFI,
statistik ini juga berada dalam rentang antara O hingga 1, dan jika nilainya lebih besar dari
0.95, menunjukkan adanya kecocokan yang lebih baik (Hooper et al., 2008). Hasil analisis
dalam penelitian ini nilai SRMR menunjukan nilai sebesar 0.072 atau < 0.08 maka dinyatakan
nilai tersebebut telah memenuhi kriteria untuk diterima. Pada nilai NFI menunjukan hasil
sebesar 0.784 atau 77.4% maka dapat disimpulkan bahwa model structural telah memenuhi
kriteria model fit.

Tabel 5. Hasil Inner Model Fit
Saturated Model
SRMR 0.072
NFI 0.784
Sumber: Data diolah penulis, 2023

Hasil Analisis pengaruh secara langsung hipotesis pertama yaitu variabel diskon
terhadap pembelian impulsif dinyatakan diterima dengan nilai sebesar 0.132 dan nilai P-Value
0.022 < 0.05. Nilai tersebut memperlihatkan bahwa diskon memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap pembelian impulsif. Selanjutnya hipotesis kedua yaitu variabel gaya hidup
terhadap pembelian impulsif dinyatakan diterima dengan nilai sebesar 0.673 dan nilai P-Value
0.000 < 0.05. Nilai tersebut memperlihatkan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh positif dan

signifikan terhadap pembelian impulsif.
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Pada hipotesis ketiga pembelian impulsif terhadap keputusan pembelian dinyatakan
diterima dengan nilai sebesar 0.167 dan nilai P-Value 0.039 < 0.05. Nilai tersebut
memperlihatkan bahwa pembelian impulsif memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Kemudian pada hipotesis keempat yaitu variabel diskon terhadap
keputusan pembelian dinyatakan diterima dengan nilai 0.149 dan dengan nilai P-Value 0.015
< 0.05. Nilai tersebut memperlihatkan bahwa variabel diskon terhadap keputusan pembelian
memiliki pengaruh positif dan signifikan. Selanjutnya pada hipotesis kelima yaitu variabel gaya
hidup terhadap keputusan pembelian dinyatakan diterima dengan nilai 0.512 dan P-Value
0.000 < 0.05. dengan nilai tersebut maka gaya hidup terhadap keputusan pembelian
dinyatakan memiliki pengaruh positif dan signifikan.

Tabel 6. Hasil Uji Hipotesis Hubungan Secara Langsung

Hipotesis Pernyataan P-Value Keterangan Koefisien
Hipotesis

H1 Diskon memiliki
pengaruh positif Data
terhadap 0.022 mendukung Kuat
Pembelian hipotesis
Impulsif

H2 Gaya Hidup Data
memiliki mendukung
pengaruh positif 0.000 hipotesis Kuat
terhadap
Pembelian
Impulsif

H3 Pembelian
Impulsif memiliki
pengaruh positif

terhadap 0.039 Data Kuat
Keputusan mendukung
Pembelian hipotesis
H4 Diskon memiliki
pengaruh 0.149 Data
terhadap mendukung Kuat
Keputusan hipotesis
Pembelian
H5 Gaya Hidup
memiliki Data
pengaruh 0.000 mendukung Kuat
terhadap hipotesis
Keputusan
Pembelian

Sumber: Data diolah penulis, 2023

Diskusi

Berdasarkan pada hasil analisis dan uji statistik pada penelitian ini ditemukan bahwa
hipotesis pertama diskon memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Hal tersebut
menunjukan bahwa semakin sering Kartu Kredit Bank ABC memberikan diskon kepada
penggunanya, maka pengguna kartu kredit akan semakin terdorong untuk berbelanja secara
spontan dan terburu-buru untuk melakukan pembelian impulsif. Ketika diskon diberikan
kepada pengguna kartu kredit mereka akan merasa lebih menghemat pengeluaran mereka
dan terpancing agar tergesa-gesa untuk berbelanja. Hal ini juga dikarenakan sebagian besar
responden didominasi oleh perempuan yang mana perempuan lebih peka terhadap diskon
dan identik gemar berbelanja. Sebagaimana pada penelitian terdahulu menyatakan bahwa
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diskon berpengaruh terhadap pembelian impulsif (Maidah & Sari, 2022 ; Febriyanti et al., 2021;
Ittaqullah et al., 2020 ; Noor 2020 ; Mahmudah, 2020).

Pada hipotesis kedua dalam penelitian ini terdapat hasil yang menunjukan bahwa gaya hidup
memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif. Hal tersebut menujukan bahwa konsumen
sering menggunakan kartu kredit sebagai alat pembayaran untuk berbelanja Sehingga banyak
dari penggunanya yang tidak dapat menahan keinginannya dan membuat mereka tidak
berpikir panjang saat menggunakan kartu kredit. Konsumen juga hanya memikirkan tentang
gaya hidupnya yang tinggi, hal ini membuat mereka menjadi lebih konsumtif terhadap apa
yang mereka inginkan. Gaya hidup seseorang akan semakin tinggi jika melihat produk yang
menarik bagi mereka sehingga hal tersebut menyebabkan mereka melakukan pembelian
impulsif. Sebagian besar responden dalam penelitian ini didominasi oleh perempuan yang
mana mereka lebih gemar membeli produk-produk yang menarik bagi dirinya. Sebagaimana
pada penelitian terdahulu menyatakan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh terhadap
pembelian impulsif (Shah, 2022 ; Fauziah & Rahmidani, 2021 ; Sopiyan & Kusumadewi, 2020
; Tirtayasa et al., 2020 ; Mahdiyan & Hermani, 2019 ; Sari & Pidada 2019).

Selanjutnya pada hipotesis ketiga dalam penelitian ini ditemukan bahwa pembelian
impulsif berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukan bahwa
konsumen seringkali berbelanja menggunakan kartu kredit tanpa merencanakannya terlebih
dahulu dan membuat penggunanya merasa nyaman ketika menggunakannya sehingga
mendorong untuk melakukan keputusan pembelian. Sebagian besar responden pada
penelitian ini juga di dominasi oleh karyawan swasta dengan rata-rata memiliki pendapatan
sebesar Rp.3.000.0000-Rp.5.000.000 Hal ini membuat mereka mudah mendapatkan kartu
kredit karena telah memenuhi persyaratan yang sudah ditentukan oleh bank tersebut dan
seringkali berbelanja manggunakannya sehingga menyebabkan terjadinya pembelian impulsif
dan keputusan pembelian. Sebagaimana pada penelitian terdahulu menyatakan bahwa
pembelian impulsif memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Azizah et al.,
2022 ; Chauhan et al., 2021 ; Azizah & Nur, 2021 ; Ayu, 2020 ; Putri & Fourqoniah, 2020 ;
Philip et al., 2019).

Kemudian hasil hipotesis keempat pada penelitian ini ditemukan hasil bahwa diskon
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin banyak diskon
yang diberikan oleh kartu kredit, maka konsumen akan semakin tertarik untuk melakukan
keputusan pembelian dikemudian hari dengan metode pembayaran yang sama. Pengguna
merasa tertarik untuk menggunakan kartu kredit karena mereka merasa harga yang
ditawarkan lebih murah dibandingkan ketika mereka menggunakan metode pembayaran
lainnya sehingga penggunanya merasa lebih menghemat pengeluaran. Berdasarkan
penelitian terdahulu menyatakan bahwa diskon memiliki pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian (Fortuna et al, 2022 ; Pasek & Kasih, 2021; Alghifari & Rahayu, 2021 ; Hafizi & Ali,
2021).

Setelah itu pada hipotesis kelima dalam penelitian ini ditemukan hasil bahwa gaya hidup
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat diartikan bahwa semakin
tinggi gaya hidup seseorang maka akan semakin tinggi konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian menggunakan kartu kredit. gaya hidup seseorang yang terbiasa berbelanja
menggunakan kartu kredit memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian, karena
secara keseluruhan konsumen merasa puas menggunakan kartu kredit sebagai alat
pembayaran untuk berbelanja. Kepuasan konsumen dalam bertransaksi menggunakan kartu
kredit akan membuat mereka merencanakan untuk melakukan pembelian dengan metode
pembayaran yang sama dikemudian hari. Hal ini sejalan dengan penelitian terdahulu
menyatakan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian
(Maney & Mathews 2021 ; Zukhrufani & Zakiy, 2019 ; Amri & Prihandono 2019)

SIMPULAN

Pada penelitian ini menaganalisis pengaruh diskon, gaya hidup, dan pembelian
impulsif terhadap keputusan pembelian pada pengguna kartu kredit salah satu bank swasta di
Indonesia.. Hasil kesimpulan yang dapat diperoleh dalam penelitian ini adalah diskon memiliki
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pengaruh positif terhadap pembelian impulsif, gaya hidup memiliki pengaruh positif terhadap
pembelian impulsif, diskon memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian, gaya hidup
memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Pada penelitian ini ditemukan semua
variabel pada nilai koefisiennya dinyatakan kuat. Hal tersebut menunjukan bahwa semakin
banyak diskon yang diberikan maka akan semakin meningkatnya pembelian impulsif
dikalangan penggunanya.
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