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INTISARI

Artikel ini adalah sebuah studi penelitian yang menggunakan metode
kuantitatif untuk memberikan wawasan mengenai perilaku impulsive buying pada
konsumen online shop di Indonesia. Selebihnya, penelitian ini menggunakan
purposive sampling untuk menentukan responden penelitian. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa dua variabel, yaitu promosi dan motivasi hedonik, yang diuji
dalam penelitian ini memili pengaruh signifikan terhadap muculnya perilaku

impulsive buying pada konsumen online shop.
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ABSTRACT

This article conducts an exploratory study that uses quantitative method to
provide an insight into Indonesian consumers’ impulse buying behavior in online
shop. Furthermore, this research uses purposive sampling to categorize the
respondents. Results show that two variables, promotion and hedonic motivation,
tested in this research have significant influence towards online shop consumers’

impulsive buying.
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