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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar Sosial Media dan E-Money
berpengaruh terhadap Impulse Buying secara parsial dan simultan. Penelitian ini
menggunakan 100 sampel responden pelanggan Café Justmie Kota Gorontalo. Metode
sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik sampel non probability sampling
dan jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Metode analisis data
yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda, uji parsial dan uji simultan.

Hasil penelitian menunjukan bahwa secara parsial Sosial Media berpengaruh terhadap
Impulse Buying ditunjukan dengan nilai t hitung 2,889 lebih besar dari t tabel 1,661, sedangkan
E-Money berpengaruh terhadap Impulse Buying dengan nilai t hitung 7,722 lebih besar dari t
tabel 1,661. Sedaangkan hasil penelitian uji F menunjukan F hitung 29,407 lebih besar dari F
tabel 3,09 dengan taraf signifikan 0,05. Artinya Sosial Media dan E-Money secara simultan
mempengaruhi Impulse Buying pelanggan Café Justmie Kota Gorontalo. Nilai R Square
dalam penelitian ini adalah variabel Sosial Media dan E-Money dalam menjelaskan variabel
Impulse Buying sebesar 0,547 atau 54,7 % masuk kategori sedangkan, 45,3% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini seperti variabel cashback dan price
discount.
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PENDAHULUAN

Adanya kelemahan ekonomi akan sangat berpengaruh pada penurunan atau
melemahnya perusahaan manufaktur maka, upaya yang dapat dilakukan perusahaan
manufaktur yaitu dengan mengembangkan menu yang kreatif dan dapat menarik
pelanggan. Perusahaan manufaktur memiliki karakteristik khusus, yaitu rata-rata
transaksi penjualannya berskala kecil dan konsumen akhir sering kali melakukan
pembelian yang tidak terencana. Sebelum melakukan pembelian biasanya konsumen
merencanakan terlebih dahulu barang apa yang akan dibelinya. Menurut Andriany &
Arda, (2019) adapula konsumen yang melakukan pembelian barang tanpa
direncanakan terlebih dahulu. Tipe pembelian tersebut dinamakan impulse buying,
berdasar pada tindakan yang sangat kuat dan dorongan keras untuk langsung
membeli suatu barang. Menurut Septila & Aprila, (2017) dalam penelitian Annisa
(2021) impulse buying adalah proses pembelian yang dilakukan oleh konsumen tanpa
mempertimbangkan kebutuhan suatu produk serta sangat kental unsur
emosionalnya. Impulse buying dapat terjadi di mana saja dan pada waktu yang tidak
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bisa diduga, seperti saat seorang penjual yang melakukan penawaran produk yang
dipasarkannya kepada calon konsumen yang tidak memiliki niat untuk berbelanja
yang akhirnya menjadi ingin berbelanja.

Social media instagram dan facebook juga akan sangat mendorong para
konsumen impulse buying dalam berbelanja, dikarenakan dengan adanya Instagram
maka para konsumen akan dapat melihat jajanan yang mempu membuat para
konsumen tartarik dan ingin membeli, terlebih lagi Instagram memiliki jumlah
penggunaan yang sangat banyak. Selain instagram dan facebook, social media lainnya
juga sangat mendukung para konsumen impulse buying untuk berbelanja tanpa diduga
dan tanpa niat ingin membeli pada awalnya. Upaya yang digunakan dalam hal
mendatangkan para pelanggan, pastinya tidak hanya ditujukan untuk para pelanggan
yang menetapkan ketentuan berbelanja dengan menggunakan metode yang logis dan
masuk akal, tapi juga ditujukan bagi para pelanggan yang menetapkan suatu rencana
pembelian secara tidak terencana juga.

Impulse buying atau pembelian yang tidak terencana juga dapat dipengarui oleh
uang elektronik atau biasa disebut e-money. Uang elektronik pertama kali diresmikan
di Indonesia pada Tahun 2009 disertai dengan terbentuknya Peraturan oleh Bank
Indonesia No. 11/12/PBI/2009 pada Tanggal 13 April 2009 mengenai uang elektronik
(e-money). Uang elektronik ini di terbitkan untuk memudahkan masyarakat Indonesia
dalam transaksi pembayaran tanpa menggunakan wuang tunai melainkan
menggunakan chip berupa kartu, dan juga menggunakan fasilitas elektronik untuk
meminimalisir pengembalian uang yang digantikan dengan barang seperti permen
karena tidak memiliki uang yang bernominal kecil. Banyaknya produk uang
elektronik dan diiringi persaingan usaha yang begitu pesat, akan memberikan
kemudahan bagi para pebisnis dan juga para pelanggannya untuk melakukan
transaksi, dalam Sihaloho et al. (2020). Pada e-money kita bisa langsung membayar
dengan nominal yang kecil sekalipun tanpa memikirkan uang kembalian. Dengan
adanya fasilitas pelayanan ini telah membuat dorongan para impulse buying menjadi
lebih ingin berbelanja dikarenakan kemudahan yang ditawarkan dalam mengunakan
e-money. Konsumen yang dulu harus membawa uang dalam berbelanja sehingga
konsumen harus menyesuaikan keperluan dan jumlah uang yang dibawanya, tapi
dengan adanya fasilitas penggunaan e-money dalam pembayaran konsumen tidak
perlu lagi bingung dalam berbelanja dan cukup hanya menggunakan gadget saja.

Adanya impulse buying akan sangat berpengaruh positif terhadap cafe justmie.
Cafe justmie merupakan usaha cafe mie pedas pertama di Kota Gorontalo yang
didirikan pada tahun 2019. Meskipun cafe ini merupakan cafe mie pedas pertama di
Gorontalo, tetapi juga mereka menjual berbagai makanan ringan maupun makanan
berat. Cafe ini telah menggunakan social media berupa instagram sejak berdiri serta
telah menggunakan e-money pada tahun 2020. Berikut merupakan data tiga tahun
terakhir cafe justmie Kota Gorontalo:
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Tabel 1.1
Data E-Money dan Social Media Cafe Justmie
Per Tahun Total Pelanggan Total Pengikut Total Pelanggan
Menggunakan E- Social Media Per Tahun
Money
Tahun 2020 465 631 15.735
Tahun 2021 343 689 9.229
Tahun 2022 864 2072 18.789

Sumber: Data Olahan (Owner café justmie)

Berdasarkan data diatas maka dapat dilihat bahwa peranan social media dan e-
money sangat besar pada pelanggan impulse buying di cafe jusmie. Social media
merupakan sarana yang sangat tepat untuk mempromosikan lebih luas kepada
berbagai kalangan, maka dari itu semakin tingginya pengikut social media cafe justmie,
akan meningkat juga pelanggan impulse buying. Hal ini juga berlaku untuk e-money
yang merupakan sarana pembayaran mudah, cepat, dan aman untuk menarik minat
pelanggan berbelanja di cafe justmie.

METODOLOGI

Meitodei kuiantitatif meiruipakan meitodei peineilitian yang beirlandaskan
pada filsafat positivismei yang meimandang bahwa reialitas feinomeina yang diteiliti
dapat diamati, teiruikuir, dapat diklasifikasikan, beirsifat kauisal, beibas nilai, dan
reilatif teitap yang beirtuijuian uintuik meinggambarkan dan meinguiji hipoteisis
yang teilah diteitapkan (Suigiyono 2019).Popuilasi pada peineilitian ini yaitui
popuilasi infinit, yang meimiliki arti juimlah individui yang tidak dapat dihituing dan
juimlahnya tidak teirhingga meinuiruit Sinambeila, (2014) dalam peineilitian Waty
(2020). popuilasi pada tahuin 2020 seibanyak 15.735, tahuin 2021 seibanyak 9.229, dan
pada tahuin 2022 seibanyak 18.789. Maka dapat ditarik popuilasi beirdasarkan tiga
tahuin teirakhir yaitui seibanyak 43.753. Berdasarkan rumus penarikan jumlah sampel
di atas, dapat disimpulkan bahwa sampel yang diambil dalam penelitian ini sebanyak
100 sampel. Teknik pengumpulan data yang digunakan pada penelitian ini adalah
dengan menggunakan wawancara dan kuesioner atau angket. Dengan cara
menyebarkan kuesioner yang sudah dibuat dan dibagikan kepada para Pelanggan
Café Jusmie Kota Gorontalo. Dengan pengujian Instrumen Penelitian seperti
pengujian Validitas dan Pengujian Reliabilitas. Uji Asumsi Klasik seperti (1) Uji
Normalitas, (2) Uji Multikolinieritas, (3) Uji heteroskedastisitas, (4) Uji Regresi Linier.
Pengujian Hipotesis seperti (1) Uji Parsial (Uji-T), (2) Uji Simultan (Uji-F), (3) Koefesien
Determinasi R2.

HASIL DAN PEMBAHASAN

jumlah responden yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 43 orang (43%).
Kemudian untuk responden yang berjenis kelamin perempuan yakni sebanyak 57
orang (57%). Berdasarkan penjelasan tersebut maka karateristik jenis kelamin yang
mendominasi yakni responden yang berjenis kelamin Perempuan.
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jumlah responden yang mendominasi atau responden dengan frekuensi usia
terbesar yakni pada usia 22-35 tahun yakni sebanyak 58 orang atau sebesar 58%.
Sementara responden yang paling kecil yakni pada responden dengan usia <18 Tahun
yakni sebanyak 42 orang atau sebesar 42%.

jumlah responden yang mendominasi Lama menjadi pelanggan terbesar 2-3
bulan sebanyak 56,71% dan yang paling kecil 1 bulan sebanyak 7,47 %.

jumlah responden yang dominan adalah yang memiliki jenjang pendidikan
sarjana sebanyak 50 orang, Pasca Sarjana dengan jumlah 3 orang, kemudian pelanggan
dengan Pendidikan terendah SMP dan Sekolah Dasar 1 orang dari total sampel 100
orang.

Uji Normalitas Data

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: y
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Berdasarkan grafik normalitas di atas menunjukkan bahwa penyebaran
mengikuti arah garis disekitar garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa
data terdistribusi dengan normal.

Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?
Modeil Uinstandardizeid Standardizeid |t [Sig.|Collineiarity
Coeifficieints Coeifficieints Statistics
B Std. Eirror Beita Toleirancei|VIF
(Constant) 43.412  |5.520 7.864(.000
1Social Meidia 435 312 218 2.889].000,.901 1.150
Ei-moneiy 342 206 332 7.7221.000[.901 1.150

a. Deipeindeint Variablei: Impuilsei Buiying

Tabel di atas menunjukan bahwa nilai tolerance dari variabel independen Social Media
(X1) dan E-money (X2) adalah 0.901 > 0,10 sementara variabel bebas memiliki masing-
masing nilai VIF 1.150 < 10. Maka dapat disimpulkan bahwa model regresi yang
digunakan dalam peneltian ini tidak terdapat gejala multikoliniertas.
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Hasil Uji Heteroskedasitas
Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam sebuah
model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamatan ke

pengamatan lain. Model regresi yang baik adalah ketika tidak terjadi
heteroskedastisitas. Deteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan
melihat ada tidaknva wnola tertentu vada orafik scatterplot. Berikut uji
heteroskedastisita Depenntvomble y
..g 00 Ca o o
Beirdasarkan Grafik di atas peinguijian heiteiroskeidasitas meinuinjuikan bahwa
titik-titik meinyeibar diatas dan dibawah angka 0 pada suimbui Y dan tidak
meimbeintuik pola teirteintui dan tidak ada pola yang jeilas. Seihingga dapat
disimpuilkan bahwa dilihat dari gambar teirseibuit tidak teirjadi geijala
heiteiroskeidastisitas.
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients?
Modeil Uinstandardizeid Standardizeid |t [Sig.|Collineiarity
Coeifficieints Coeifficieints Statistics
B Std. Eirror  [Beita Toleirance |VIF
i
(Constant) 43.412  |5.520 1'86 600
1 Social Meidia 435 312 218 5'88 '000 901 3'15
Ei-moneiy 342 .206 332 3'72 600 901 3)'15

a. Deipeindeint Variablei: Impuilsei Buiying
Sumber: Output Pengolahan Data SPSS 2022

Hasil Uji t (Parsial)

Pengujian hipotesis untuk uji t dilakukan dengan tujuan untuk melihat pengaruh
secara parsial variabel independen (Social Media dan E-money) terhadap variabel
dependen (Impulse Buying). Cara mengujinya yaitu dengan melihat kolom t dan nilai t
yang terdapat dalam tabel coefficients. Pengujian ini menggunakan SPSS ststistic 25,
hasilnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini:
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Coefficients2
Modeil Uinstandardizeid Standardizeid |t  [Sig.|Collineiarity
Coeifficieints Coeifficieints Statistics
B Std. Eirror Beita Toleirance|VIF
i
(Constant) 43.412  5.520 Z'% 600
1 Social Meidia  |435 312 218 ;'88 '000 901 (1)'15
Ei-moneiy 342 206 332 2'72 600 901 (1)'15

a. Deipeindeint Variablei: Impuilsei Buiying
Sumber: Output Pengolahan Data SPSS 2022

Berdasarkan tabel di atas, H1 (social media terhadap impulse buying) diterima.
Diketahui bahwa nilai t hitung sebesar 2,889 dan nilai t tabel (2,889>1.661). Dapat di
jelaskan bahwa social media mempengaruhi impulse buying sebesar 0,435 atau 4,35%.

Diketahui bahwa nilai t hitung sebesar 7,722 dan nilai t tabel sebesar 1661. Maka
dapat disimpulkan bahwa nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel (7.722>1,661), H2
(E-money terhadap impulse buying) diterima. Dapat di jelaskan bahwa E-money
mempengaruhi impulse buying sebesar 0,342 atau 34,2%.

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Perhitungan dengan SPSS 22 akan diperoleh keterangan atau hasil tetang
koefisien determinasi (R2), dan uji t untuk menjawab perumusan masalah penelitian.
Berikut ini keterang yang berkenaan dengan hal tersebut koefisien determinasi (R2)
pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi
variabel terikat. Nilai koefisien determinasi adalah diantara nol dan satu. Dalam
penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS statistik 22. Dari hasil analisis data yang
diperoleh hasil sebagai berikut:

Model Summary®

Model| R R |Adjusted| Std. Change Statistics
Square [ R Square | Error of R F dft | df2 | Sig.F
the Square |Change Change
Estimate Change
1 4172 547 428 3.787 547 29.407 21 97 .000

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
Sumber: Output Pengolahan Data SPSS 22

Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi pada tabel diatas menunjukan
bahwa besarnya koefisien determinasi yang disesuaikan dengan dengan angka atau
nilai r square sebesar 0,547, maka dapat disimpulkan bahwa variasi variabel
independen social media (X1) dan E-money (X2) dalam menjelaskan variabel dependen
(impulse buying) sebesar 0,547 atau 54,7% sedangkan 45,3% dipengaruhi oleh variabel
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lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini seperti variabel cashback, hedonism dan
price discount.

Pengaruh Social Media Terhadap Impulse Buying :

Social media adalah sarana media online yang digunakan sebagai wadah saling
terhubung antar penjual dan pembeli tanpa langsung ke caffe atau tempat belanja
yang diinginkan pelanggan. Artinya social media dapat dikatakan baik apabila
penjual ataupun pembelinya mampu menyediakan produk sesuai dengan keinginan,
kebutuhan maupun harapan pelanggan dan penggunanya. Memberikan kepuasan
kepada konsumen tentunya dengan membuat harapan atau keinginan pelanggan
terpenuhi.

Dalam penelitian ini diperoleh bahwa social media berpengaruh terhadap impulse
buying. Hal ini dibuktikan dengan hasil analisis statistik perhitungan uji t yang
menggunakan SPSS 22, hasil tersebut menunjukkan bahwa t-hitung > t-tabel. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara social media terhadap
impulse buying.

Social media terhadap penjual dan pelanggan sangat penting untuk memberikan
kemudahan dan informasi produk. Untuk meningkatkan pelanggan di caffe justmie
maka perlu melakukan informasi produk di social media yang sesuai dengan harapan
pelanggan. Hal tersebut mencakup segi kemudahan, segi kepercayaan, dan segi
kualitas informasi dalam berbelanja dan bertransaksi.

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menyatakan bahwa dari semua indikator
variabel social media yang memiliki tanggapan responden yang tertinggi yakni
informasi produk makanan dan minuman yang disampaikan dalam situs social media
sesuai dengan harapan pelanggan. Hal ini sesuai yang saya dapatkan dilapangan dan
peneliti rasakan langsung, dimana informasi produk di social media caffe justmie
sesuai dengan yang disajikan di caffe justmie. Salah satunya yaitu produk mie pedas
yang memang memiliki ciri khas yang pedas, dan juga paket paket hemat yang dapat
membuat pelanggan tertarik dengan harganya yang terjangkau.

Hasil penelitian sejalan dengan yang dilakukan Andriany & Arda (2019) yang
berjudul pengaruh media sosial terhadap impulse buying pada generasi millennial,
menjelaskan bahwa hasil penelitian yaitu media sosial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulse buying pada generasi millenial, yang mengindikasikan
semakin tinggi kemudahan dan kepercayaan yang di tawarkan para penjual online di
media sosial maka akan semakin meningkatkan impulse buying para penggunanya.

Pengaruh E-money Terhadap Impulse Buying :

E-money merupakan sarana pembayaran mobile yang digunakan untuk
memudahkan transaksi tanpa menggunakan uang tunai, sebagai alat transaksi yang
aman bagi pengguna, serta kurangnya resiko resiko yang tidak diinginkan
dibandingkan dengan menggunakan uang tunai. Maka e-money dapat dikatakan baik
apabila transaksi yang dilakukan pelanggan Caffe Justmie menjadi lebih mudah,
aman, serta kurangnya resiko yang tidak diinginkan. Memberikan kepuasan kepada
pengguna e-money tentu saja dengan cara membuat para penggunanya merasa
mudah, aman, serta kurangnya resiko.

Jurnal Mirai Management, 8(2), 2023 | 351



Pengaruh Strategi Pemasaran Menggunakan Social Media Dan E-money...

Dalam penelitian ini diperoleh hasil bahwa e-money berpengaruh terhadap
impulse buying. Hal ini dibuktikan dengan hasil analisis statistik perhitungan uji t yang
menggunakan SPSS 22, hasil tersebut menunjukkan bahwa t-hitung > t-tabel. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara e-money terhadap impulse

buying.

E-money sangat penting untuk memberikan kemudahan, keamanan, dan
mengurangi resiko yang tidak diinginkan pada pelanggan. Untuk meningkatkan
pelanggan di caffe justmie maka penting juga untuk memperhatikan transaksi
pembayaran yang dapat memudahkan, menjaga keamanan, serta meminimalisir
resiko yang akan terjadi. Hal tersebut mencakup segi pemahaman, segi informasi
resiko, segi keamanan, segi penggunaan aplikasi, dan juga segi minat dalam
penggunaan e-money.

Berdasarkan hasil analisis deskriptif menyatakan bahwa dari semua indikator
variabel e-money, yang memiliki tanggapan responden tertinggi yakni pemahaman
para pelanggan yang menggunakan e-money, hal tersebut dikarenakan para
pelanggan di caffe Justmie kebanyakan telah menggunakan e-money dalam
bertransakasi. Ini sesuai yang saya dapatkan dilapangan dan peneliti rasakan
langsung, dimana saat memasuki café justmie peneliti langsung dapat melihat bahwa
adanya metode pembayaran e-money berupa QRIS yang di pajang pada tempat
kasirnya, dan saat betransaksi pelanggan di caffe justmie tersebut lebih sering
menggunakan e-money dibandingkan uang tunai.

Hasil penelitian ini sejalan dengan menurut Waty. (2020), menjelaskan bahwa
hasil penelitian dari uji F diketahui bahwa e-money berpengaruh secara simultan dan
signifikan terhadap impulse buying, hal ini dikarenakan adanya promosi potongan
harga dan cashback dengan menggunakan e-money dapat meningkatkan penjualan,
hal tersebut bisa dilihat dari jumlah gelas kopi yang terjual.

Pengaruh Social Media dan E-money Terhadap Impulse Buying (Studi Kasus Café
Justmie Kota Gorontalo) :

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa secara parsial dan simultan Social
media dan E-money berpengaruh pada Impulse buying di Caffe Justmie Kota Gorontalo.
Hal ini dapat dibuktikan dari nilai f-hitung yang lebih besar dari nilai f-tabel dengan
nilai probabilitas yang diperoleh dari pengujian lebih kecil dari nilai alpha 0,05. Dapat
dibuktikan juga dengan t-hitung yang lebih besar dari nilai t-tabel dengan nilai
probabilitas yang diperoleh dari pengujian lebih kecil dari nilai alpha 0,05.

Penggunaan media sosial dalam sebuah promosi bisnis di Caffe Justmie sangat
membantu, selain media sosial instagram sebagai salah satu sarana dalam melakukan
promosi penjualan yang mudah dan efektif, instagram juga memiliki banyak
keuntungan bagi pemasar, salah satunya adalah pemasar atau pelapak tidak usah
mengeluarkan uang untuk biaya promosi produk mereka, dengan begitu pemasar
bisa melakukan promosi sepuasnya agar produk mereka bisa menguasai pasar, selain
itu instagram juga mengalami pembaharuan yang sangat bagus sekali,
pembaharuannya adalah instagram bisa disetting oleh pemakai yang ingin melakukan
sebuah promosi atau penjualan produk di instagram tersebut, menurut Kurniawan
dalam Annisa (2021).
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Selain social media, e-money juga memiliki peran penting dalam meningkatkan
penjualan di Caffe Justmie. Ini dikarenakan E-money yang dapat memudahkan dan
aman bagi pelanggan dalam bertransaksi. E-money juga berdampak pada
bertambahnya antusias konsumen pada kegiatan transaksi dikarenakan gencar
promosi yang dilakukan apabila pelanggan memakai e-money untuk bertransaksi
pada waktu waktu tertentu, menurut Maida (2019).

Analisis variabel Social Media dan E-Money berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Impulse Buying. Indikator yang digunakan pada variabel Impulse Buying yaitu
: spontanitas pembelian, pembelian terburu buru, ketidak pedulian akan konsekuensi,
dan pembelian dipengaruhi keadaan emosional. Dalam hal ini faktor yang ada pada
Social Media mampu menimbulkan Impulse Buying. Hal ini dikarenakan semakin tinggi
penggunaan Social Media di Caffe Justmie maka akan semakin tinggi juga pengunjung.
Ini disebabkan oleh tingginya promosi di Social Media Caffe Justmie yang
menyebabkan banyaknya pelanggan Impulse Buying.

Selanjutnya E-Money juga memiliki pengaruh signifikan terhadap Impulse
Buying karena dengan adanya e-money, walaupun pelanggan yang tidak memiliki
uang tunai akan tetap dapat berbelanja. Hal lainnya juga yang menyebabkan
terjadinya impulse buying adalah adanya promosi potongan harga yang akan sangat
menarik pelanggan impulse buying.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa Social Media berpengaruh
terhadap Impulse Buying. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
hipotesis mengenai Social Media berpengaruh terhadadp Impulse Buying diterima.
Berdasarkan hasil penelitian diperoleh bahwa E-Money berpengaruh terhadap
Impulse Buying. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa hipotesis
mengenai E-Money berpengaruh terhadapa Impulse Buying diterima. Berdasarkan
hasil penelitian diperoleh bahwa Social Media dan E-Money secara simultan
berpengarh terhadap Impulse Buying. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan
bahwa hipotesis mengenai Social Media dan E-Money berpengaruh terhadap Impulse
Buying diterima. Hasi koefisien determinasi yang diperoleh dalam penelitian ini
sebesar 54,7% sehingga masih ada 45,3% faktor lain yang mempengaruhi
ImpulseBuying, sehingga bagi peneliti selanjutnya diharpakan mampu
mengembangkan model penelitian ini dengan menambahkan variabel lain yang
didukung dengan teori dan isu-isu terbaru.
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