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ABSTRAK 

 

Hubungan antara Self Monitoring dan Shopping Lifestyle dengan 

Impulsive Buying Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam UIN Raden Intan Lampung 

 

Oleh :  

Suci Nur Utami 

 

Self monitoring merupakan bagaimana individu melakukan 

penyesuaian dengan lingkungan tempat dirinya berada dengan 

mengubah dirinya agar sesuai dengan yang diharapkan oleh 

lingkungannya. Individu dengan self monitoring tinggi selalu ingin 

menyesuaikan diri dengan lingkungannya dan individu dengan self 

monitoring rendah tidak berusaha untuk mengubah dirinya agar sesuai 

dengan lingkungannya berbekal pada kepercayaan diri yang 

dimilikinya serta keyakinan bahwa yang ditampilkan dimuka umum 

adalah yang terbaik. Self monitoring dan shopping lifestyle diduga 

faktor yang mempengaruhi impulsive buying. Tujuan pada penelitian 

ini adalah untuk menganalisis hubungan antara self monitoring dan 

shopping lifestyle dengan impulsive buying pada mahasiswa, untuk 

menganalisis hubungan antara self monitoring dengan impulsive 

buying pada mahasiswa, dan untuk menganalisis hubungan antara 

shopping lifestyle dengan impulsive buying pada mahasiswa. 

 Metode penelitian yang digunakan merupakan metode 

kuantitatif non eksperimen dengan desain penelitian menggunakan 

metode korelasional. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah mahasiswa angkatan 2019 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

(FEBI) UIN Raden Intan Lampung yang berusia 19 – 21  tahun 

dengan jumlah populasi sebanyak 1.167 individu. Teknik 

pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan 

sampel sebanyak 110 . Karakteristik sampel pada penelitian ini adalah 

mahasiswa yang pernah melakukan impulsive buying minimal satu 

kali. Teknik pengumpulan data menggunakan skala psikologi meliputi 

skala self monitoring berjumlah 24 aitem (α = 0.844), skala shopping 

lifetsyle berjumlah 24 aitem (α = 0.880), dan  skala impulsive buying 
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berjumlah 24 aitem (α = 0.892). Teknik analisis yang digunakan 

adalah teknik analisis regresi berganda yang dibantu dengan program 

SPSS 25.0 For Windows.  

Hasil analisis penelitian pertama menunjukkan terdapat 

hubungan signifikan antara self monitoring  dan  shopping lifetyle 

dengan  impulsive buying dengan nilai Rx1.2-y = 0.933 dan  nilai F = 

362.218 dengan  p = 0.000 (p < 0.01). Sumbangan efektif  X1 dan X2 

sebesar  87.1%. Sedangkan 12.9% disebabkan oleh faktor-faktor 

lainnya yang mempengaruhi impulsive buying . Kemudian kedua 

terdapat hubungan positif signifikan antara self monitoring dengan 

impulsive buying dengan nilai (rx1y) = 0.853 dengan nilai Sig. 0.000 

(p < 0.01). Sumbangan efektif sebanyak 7.5%. ketiga terdapat 

hubungan positif signifikan antara shopping lifetyle dengan impulsive 

buying dengan nilai (rx2y) = 0.933 dengan nilai Sig. 0.000 (p < 0.01). 

Sumbangan efektif sebanyak 79.6 %. 

 

Kata kunci : Self Monitoring, Shopping Lifestyle, dan Impulsive 

Buying. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



iv 
 

PERNYATAAN KEASLIAN PENELITIAN 

 

Assalamua’alaikum Wr.Wb 

Saya yang bertanda tangan di bawah ini : 

 

Nama Mahasiswa : Suci Nur Utami 

NPM  : 1831080115 

Jurusan  : Psikologi Islam 

 

Menyatakan   dengan   sesungguhnya   bahwa   skripsi   yang   

berjudul   Hubungan antara Self Monitoring dan Shopping Lifestyle  

dengan Impulsive Buying Pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam UIN Raden Intan merupakan  hasil karya peneliti dan 

bukan hasil plagiasi dari karya individu lain. Apabila dikemudian 

hari ditemukan adanya plagiasi, maka peneliti bersedia menerima 

konsekuensi sesuai aturan yang berlaku di Universitas Islam Negeri 

Raden Intan Bandar Lampung. 

Demikian pernyataan ini dibuat dengan sebenar-benarnya. 

Wassalamu’alaikum Wr.Wb 

Bandar Lampung, 06-08-2022 

Yang Menyatakan  

 

 

 

 

 

Suci Nur Utami 

1831080115 

 

 

 

 







vii 
 

MOTTO 

 

 

قْتصَِادُ :  صلى الله عليه وسلمعَنْ عُمَرَ رَضِيَ اللهُ عَنْهمَُا قاَلَ : قاَلَ رَسُىْلُ اللهِ   فيِ الَِْْ

دُ  الْمَعِيْشَةِ، نصِْفُ  النَّفقَةَِ  ؤَالِ  وَحُسْنُ  الْعَقْلِ، نصِْفُ  النَّاسِ  إلِىَ وَالتَّىَدُّ  السُّ

لتبرني(ا رواه) الْعِلْمِ  نصِْفُ   

 

“Ibnu Umar r.a. berkata bahwa, Rasulullah saw. bersabda: 

“Sederhana (hemat) dalam berbelanja adalah setengah dari 

penghidupan, akrab (cinta) dengan individu-individu banyak adalah 

separuh dari akal, dan pertanyaan yang baik (tepat) adalah separuh 

dari ilmu.” (HR. Tabrani) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perubahan gaya hidup masyarakat sebagai individu 

menimbulkan kegiatan pembelian yang jadi berlebihan.  

Kebutuhan yang mulai melonjak naik ini ditandai dengan 

bermunculannya gaya hidup mewah yang  menimbulkan 

kepuasan, serta kenyamanan. Berkembangnya kebutuhan pada 

saat ini menciptakan pola belanja baru ketika individu 

membeli barang diluar kebutuhan pokok serta dibeli tanpa 

adanya pertimbangan. Berdasakan hal ini ilmu ekonomi dan 

ilmu psikologi mempunyai dua sudut pandang yang berbeda 

ketika menjabarkan terkait perilaku membeli yang 

dilaksanakan oleh individu. Jika pada pendekatan ekonomi 

memberitahukan apa yang seharusnya dibeli oleh individu, 

tetapi pada sudut pandang psikologi lebih pada alasan 

mengapa barang tersebut dibeli (Yuniningsih, 2020). 

Berdasarkan data survei CNN Indonesia, sebagian dari 

total keseluruhan penduduk indonesia (50%) dan penduduk 

Thailand (60%) termasuk kategoi individu yang 

melaksanakan impulsive buying di kawasan Asia-Pasifik. Hal 

ini dapat dilihat dari pembelian barang mewah diluar rencana 

dengan rata-rata regional ialah  26%. Kemudian sebagian dari 

pembeli asal Indonesia dengan nilai 50% cenderung 

pembelian barang mewah di toko lokal dengan harga yang 

normal, untuk selebihnya membeli barang bermerk ketika 

tengah pergi keluar negeri. Hal ini juga terlihat pada 

pembelian barang mewah yang tidak direncanakan 

(Primadhyta, 2015). Point of Purchase Advertising Institute 

(POPAI, 2012) berkata senilai 75% pembelian di supermarket 

dilaksanakan dengan tidak terencana. Adanya peningkatan ini 

dampak dari munculnya banyak trend sosial. Fenomena ini 

terlihat dari penelitian oleh Enrico, Ritchie Aron, dan Oktavia 

(2013) jika aktivitas sehari-hari remaja di ibukota 
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menyesuaikan dengan kebutuhan standar sosial, bertemu 

teman di kafe dan membelanjakan waktu bersama teman di 

mall. Meningkatnya kesadaran diri pada citra diri serta 

penampilan mendorong individu untuk terus memperbarui 

serta menyempurnakan penampilannya dan munculah perilaku 

impulsive buying. Berdasarkan hasil research yang dilakukan 

oleh Fazrina dan Midori (2019) pada remaja akhir di 

tangerang selatan dengan hasil yang didapatkan bahwa 

terdapat 16 individu yang memiliki tingkat perilaku impulsive 

buying rendah, 71 individu memiliki tingkat impulsive buying 

yang sedang, dan 13 lainnya memiliki tingkat impulsive 

buying yang tinggi. Secara keseluruhan remaja akhir di 

tangerang selatan memiliki tingkat impulsive buying yang 

sedang.  

 Ghani dan  Zan (2011) berkata impulsive buying ialah 

perilaku dalam membeli atau berbelanja yang dilaksanakan 

dengan spontan dan keputusan untuk membeli barang yang 

sebelumnya tidak berencana untuk membelinya datang tanpa 

adanya pertimbangan terlebih dahulu. Banerjee dan Saha 

(2012) berkata impulsive buying diartikan sebagai hal yang 

tidak terencana dan terjadi di toko atau pusat perbelanjaan 

sebab adanya stimulus. Stimulus diberi dengan pemasaran 

sensorik atau menyentuh suatu  barang, berdasarkan informasi 

yang jelas dan terlihat terkait penawaran khusus serta 

membantu individu mengingat apa yang mereka butuhkan. 

Impulsive buying setidaknya mencakup dua hal penting ialah 

tidak direncanakan dan tidak melaksanakan pertimbangan 

barang yang akan dibeli (Verplanken & Herabadi, 2001). 

Menurut Verplanken dan Herabadi (dalam Nadya Muslimatul 

& Rahayu, 2019) impulsive buying berulang kali terjadi akibat 

dari dorongan keinginan yang kuat dan timbulnya perasaan 

senang. Impulsive buying ialah tindakan dalam membeli yang 

dilaksanakan tidak sejalan dengan niat awal saat akan 

memasuki toko. Rangsangan diberi dalam bentuk visual 

barang yang menarik sehingga individu tertarik untuk 

menyentuh barang (Engel et al., 1994).  
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Loudon dan Bitta (1993) berkata terdapat empat jenis 

impulsive buying yaitu, pembelian dengan impulsif (pure 

impulsive), pembelian ketika individu sedang mengamati 

sebuah tutorial pemakaian barang dan memutuskan untuk 

membelinya (suggestion impulsive), proses pembelian yang 

terjadi saat individu mengingat barang apa saja yang harus 

dibelinya (reminder impulse), dan pembelian ini didasarkan 

pada potongan harga atau harga spesial  yang diberi cuma 

pada barang tertentu saja (planned impulsive). Kacen dan Lee 

(2002) menambahkan jika suasana hati, reaksi impulsif, 

identitas diri, faktor demografi, dan evaluasi normatif 

merupakan  faktor yang memberi pengaruh terjadinya 

impulsive buying. Sementara itu faktor internal yang memberi 

pengaruh terjadinya impulsive buying ialah materialisme, 

harga diri, dan pemantauan diri. Untuk faktor eksternal seperti 

jenis barang, pemasaran barang, pengaruh lingkungan sosial, 

dan tingkat ekonomi, memberi pengaruh terbentuknya 

perilaku impulsive buying (Widawati, 2011). Dilihat dari 

keseluruhan barang yang ada, barang fashion lebih banyak 

diminati. Impulsive buying dalam hal ini dipengaruhi oleh 

faktor shopping lifestyle dan fashion involvement (Sari et al., 

2014). 

Jurnal yang ditulis oleh Dawson dan Kim (2009) 

(External and Internal Trigger Cues of Impulsive Buying 

Online: An International Journal) berkata jika terdapat dua 

fakor internal yang berperan dalam memberi pengaruh 

individu melaksanakan Impulsive Buying Tendency (IBT) 

ialah aspek afektif dan kognitif individu. Pada  aspek afektif 

meliputi emosional, mood, dan perasaan individu. Sementara 

itu dalam aspek kognitif mencakup terkait seperti apa individu 

sebagai konsumen paham  pada barang. Individu akan 

mengabaikan seluruh konsekuensi akhir impulsive buying 

sebab pada saat itu timbul rasa “ ingin “. Winawan dan Yasa 

(2014) berkata jika dalam hal belanja laki-laki dan perempuan  

mempunyai kecenderungan yang sama saat melaksanakan 

impulsive buying.  
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Menurut  Munandar (2001) apabila dilihat dari segi 

usia maka  kelompok remaja masuk dalam golongan yang 

kerap melaksanakan impulsive buying. Hal  tersebut 

disebabkan golongan remaja mudah  tersugesti dengan  iklan 

barang. Oleh akibat itu remaja seringkali menjadi target utama 

iklan dikarenakan remaja yang masih cenderung labil 

sehingga mudah  memberi stimulus pada mereka untuk 

melaksanakan impulsive buying. Menurut Arnet dalam 

Santrock (2012) masa peralihan atau masa transisi yang 

dialami remaja menuju usia dewasa disebut sebagai (emerging 

adulthood) yang terjadi dari usia 18 sampai dengan 25 tahun. 

Pada masa ini  dalam tahap perkembangannya, banyak 

individu masih melaksanakan eksplorasi terkait jalur karir 

yang ingin diambil, ingi jadi individu seperti apa, dan gaya 

hidup seperti apa yang mereka inginkan (Santrock, 2012). 

Menurut Santrock (2012) Mahasiswa ialah individu yang 

sudah memasuki masa transisi antara remaja menuju dewasa 

(emerging adulthold). Masa transisi dari remaja menuju 

dewasa ini terjadi diusia 18 sampai 23 tahun. Mahasiswa yang 

sedang mengalami masa transisi ini sering merasa jika dirinya 

sudah beranjak dewasa. Sehingga mereka kerap menyisihkan 

waktu untuk dapat berkumpul dengan teman sebayanya, 

berpeluang besar untuk melaksanakan penjelajahan nilai 

kehidupan dan mengetahui banyak gaya hidup yang dimiliki 

setiap individu tanpa dibatasi dengan adanya pengawasan dari 

orang tua. Namun, terdapat efek dari penyisihan waktu yang 

dilaksanakan untuk berkumpul bersama teman tanpa adanya 

pengawasan orang tua yaitu individu menjadi terbawa oleh 

kebiasaan teman-temannya (Astutik et al., 2020). 

Berdasarkan dari penelitian sebelumnya,dapat 

disimpulkan bahwa impulsive buying sering dilaksanakan 

tanpa adanya pertimbangan sesudah melaksanakan pembelian. 

Banyak penyebab mengapa mahasiswa sering melaksanakan 

impulsive buying ialah,  dilihat dari sisi keunikan atau visual 

barang, mutu serta barang, dan harga barang. Begitu pula 

dengan impulsive buying yang kerap kali dilaksanakan oleh 
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mahasiswa UIN Raden Intan Lampung khususnya mahasiswa 

fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) program 

pendidikan perbankan syariah. Penulis sudah melaksanakan 

wawancara pada empat mahasiswa fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam (FEBI) angkatan 2019 yang berinisial MRM, 

MH, PW, dan M, pada tanggal  2 November 2021. 

Hasil wawancara pertama yang dilaksanakan oleh 

penulis  pada tanggal 1 November 2021 pada mahasiswa 

fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam (FEBI) pada mahasiswa 

berinisial MH individu merasa sering kali melaksanakan 

impulsive buying. Saat pergi berbelanja dan membawa uang 

lebih dari jumlah total belanjaan pokok, pasti ada satu barang 

yang dibeli. Hal itu terjadi karena tergiur oleh visual produk 

yang dinilai menarik serta unik.  

Wawancara yang dilaksanakan penulis pada 

mahasiswa berinisial M. Hasil wawancara ini individu berkata 

jika senantiasa memperhatikan harga barang untuk 

meminimalisir pengeluaran dana. Setiap berbelanja M selalu 

memperhatikan kegunaan dari barang yang dibeli. Namun, 

pernah sesekali M  pernah  membeli barang diluar list 

kebutuhan dikarenakan sekedar ingin tahu, untuk memenuhi 

rasa penasaran yang tiba-tiba muncul.  

Kemudian wawancara  pada mahasiswa berinisial 

NM. Hasil dari wawancara ini ialah saat belanja NM  jarang 

memperhatikan harga barang. Seringkali NM berbelanja 

barang-barang yang belum diperlukan atau tidak diperlukan 

saat dirinya sedang dalam kondisi mood yang tidak baik. 

Berjalan-jalan sembari berbelanja menurut NM akan 

mengembalikan kondisi mood yang semula buruk. Terkadang 

visual dari barang begitu mengiurkan dan kemudian 

memutuskan untuk membeli barang tersebut. Lalu, NM  

berkata jika dirinya mengikuti perkembangan trend. NM 

merasa harus terus menyesuaikan diri dengan trend yang ada 

sehingga tidak merasa tertinggal. 
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berdasarkan wawancara yang telah dilaksanakan 

penulis maka dapat disimpulkan bahwa mahasiswa 

mengalami impulsive buying  ketika barang yang ditampilkan 

mempunyai visual yang menarik, harga barang sesuai, dan 

kegunaan barang . Mahasiswa terdorong untuk melaksanakan 

impulsive buying karena mengikuti trend masa kini. Mereka 

berusaha untuk menyesuaikan diri dengan trend terbaru agar 

tidak terlihat berbeda saat berada di lingkungan sosialnya. 

Perspektif Islam terkait impulsive buying diartikan 

sebagai perilaku boros saat berbelanja, sebab dalam belanja 

lebih mementingkan keinginan yang terkadang tidak selaras 

dengan kebutuhan. Agama Islam mengajarkan terkait 

pemenuhan kebutuhan individu yang harus diselaraskan pada 

hal yang sudah ditetapkan dalam maslahah atau  manfaa      

Vt dari barang yang sudah dibeli. Namun, ada pengecualian 

apabila boros itu dilaksanakan  untuk ibadah seperti zakat, 

sedekah, dan infaq  maka itu diperbolehkan. Impulsive buying 

dalam perspektif islam ini harus selaras dengan aspek-aspek 

yang masuk dalam golongan kebutuhan primer (dharuriyat), 

sekunder (hajjiyat), dan tersier (tahnisiyat). Kebutuhan 

dharuriyat berhubungan dengan agama dan dunia yang 

dijadikan sebagai pondasi berdirinya kehidupan manusia. 

Kebutuhan hajjiyah mencakup terkait hal yang diharamkan 

untuk dilaksanakan diantaranya sifat kikir, mubazir, dan 

boros. Kebutuhan tahsiniyah ialah bagian dari pelengkap 

dalam  pemenuhan kebutuhan individu (Rahmah & Idris, 

2018). 

Allah SWT berfirman dalam Al-Qur’an ada ayat yang 

berkata terkait larangan untuk berlaku boros , dalam surah Al-

Isra ayat 27 yang berbunyi: 

ريِْنَ كَانُ وْ ا ِ يٰطِيِْْ ِٓ نَّ الْمُبَذِّ يْطٰنُ لِرَبِّهٓ ِا اِخْوَانَ الشَّ ِوكََانَ الشَّ ٧٢ - كَفُوْرًا ٓ   

“Sesungguhnya individu-individu yang pemboros itu 

ialah saudara setan dan setan itu sangat ingkar pada 

Tuhannya “(Q.S Al-Isra : 27). 
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Al-isra ayat 27 menjelaskan jika boros ialah perilaku 

yang tidak baik. Sehingga dalam hal ini individu yang 

berperilaku boros tergolong dalam perilaku buruk. Individu 

yang dengan mudahnya membelanjakan hartanya untuk hal 

yang tidak bermanfaat sesungguhnya perilaku kurang terpuji 

sudah berada didalam dirinya sehingga memberi pengaruh 

segala tindak tanduknya tidak ada lagi kata cukup dan terima 

kasih (Qaradawi, 2002).  

Firman Allah SWT tersebut menggambarkan jika 

sejatinya berperilaku boros dalam berbelanja itu masuk dalam 

perilaku yang tidak terpuji. Ayat tersebut Allah SWT manusia 

diperintahkan untuk memelihara hartanya dengan baik dan 

dipergunakan untuk hal yang baik. Islam mengajarkan untuk 

membeli barang selaras dengan apa yang diperlukan sehingga 

tidak menimbulkan kesia-siaan sebab barang tersebut tidak 

terpakai. Hendaknya manusia membelanjakan hartanya 

selaras dengan kebutuhannya sehingga akan timbul rasa cukup 

dan terima kasih atas apa yang dia miliki dan Allah SWT 

berikan. Sehingga tidak akan muncul sifat boros yang akan 

menimbulkan mubazir.  impulsive buying merupakan kegiatan 

belanja yang tidak terencana dan tidak terduga sehingga dapat 

menimbulkan sifat boros. Membeli barang diluar kebutuhan 

yang berdampak dengan tidak terpakainya barang tersebut 

berujung  mubazir. Namun , maraknya impulsive buying yang 

terjadi juga didukung oleh adanya faktor eksternal berupa 

shopping lifestyle yang dimiliki oleh individu.  

Faktor eksternal impulsive buying ialah shopping 

lifestyle (gaya hidup) (Sari et al., 2014). Shopping lifestyle 

ialah hal yang lazim dimiliki oleh individu ketika belanja dan 

dipengaruhi oleh adanya perkembangan zaman, penghasilan 

yang dimiliki individu, dan status sosial individu. Tidak 

seluruh individu bisa digolongkan sebagai individu yang 

mempunyai shopping lifestyle sebab tergantung pada 

penghasilan, kebiasaan, dan status sosial yang dimiliki oleh 

individu (Karbasivar & Yarahmadi, 2011). Shopping lifestyle 

menggambarkan rutinitas yang dilaksanakan individu sehari-
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hari dalam membelanjakan waktu dan uang yang dimilikinya 

(Darma & Japarianto, 2014). Shopping lifestyle merujuk pada 

kebiasaan belanja individu yang menggambarkan seperti apa 

individu tersebut memanfaatkan waktu luang dan uang yang 

dimilikinya. Shopping lifestyle sudah menjadi tradisi sekaligus 

trend pada saat ini. Saat ini selain mall dan pertokoan, tidak 

sedikit individu yang berbelanja online. Sehingga shopping 

lifestyle dapat disimpulkan sebagai kegiatan yang 

dilaksanakan individu sehari-hari dalam membelanjakan 

waktu dan uang miliknya untuk berbelanja yang didasari oleh 

keinginan, penilaian barang, merk barang, dan iklan barang 

(Imbayani & Novarini, 2018). Kebiasaan individu dalam 

berbelanja dapat memperlihatkan status, martabat, dan 

kebiasaan. Faktor yang dapat memberi pengaruh shopping 

lifestyle ialah penilaian pada merek, pengaruh yang 

diakibatkan oleh iklan dan yang paling penting ialah 

kepribadian atau karakteristik yang dimiliki oleh individu 

tersebut. Japarianto dan Sugiharto dalam penelitiannya 

menggambarkan jika shopping lifestyle memberi pengaruh 

substansial pada impulsive buying  (Muslimatul & Rahayu, 

2019).  

Faktor internal impulsive buying ialah Self 

Monitoring. Menurut  Snyder dan Cantor (1980) berkata jika 

self monitoring ialah cara individu dalam merangkai rencana, 

taktik, dan cara individu dalam memutuskan perilaku seperti 

apa yang akan diperlihatkan dalam lingkungan sosial. Self 

monitoring ini cenderung akan meningkat seiring berjalannya 

waktu sampai disaat individu mulai mempunyai peningkatan 

pada kepekaan sosialnya, meningkatnya keterampilan yang 

dimilikinya, serta sudah bertambahnya keahlian individu 

dalam beradaptasi didalam lingkungan sosial. Individu dengan 

self monitoring tinggi senantiasa berupaya untuk 

menampilkan citra diri yang positif dihadapan individu lain. 

Individu yang mempunyai self monitoring tinggi sangat 

menyesuaikan perilaku dengan kondisi yang dijalani. Individu 

yang mempunyai self monitoring tinggi lebih mudah 
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dipengaruhi oleh lingkungan sosialnya sebab senantiasa 

berusaha untuk tampil selaras dengan lingkungan sosialnya. 

Individu dengan self monitoring tinggi juga memiliki 

kepekaan yang tinggi dalam upaya menyesuaikan diri agar 

tampak sama dengan lingkungan sosialnya (Blakely & 

Andrews, 2003).  Self monitoring menurut Snyder (1974) 

didalamnya menggunakan pertimbangan terkait ketepatan dan 

kelayakan sosial, perhatian pada informasi terbaru tentang 

perbandingan sosial (social comparison), keahlian untuk 

mengendalikan dan menyesuaikan penampilan diri dan 

fleksibilitas dimana keahlian ini digunakan dalam kondisi‐

kondisi tertentu (Pramono & Wibowo, 2020).  Terdapat tiga 

indikator self monitoring yang dikemukakan oleh Briggs dan 

Cheek ( dalam Snyder & Gangestad, 1986)  ialah: (1). 

Keahlian dalam mengontrol perilaku (Expressive self control),  

(2). Keahlian dalam berperilaku selaras dengan kondisi yang 

dijalani (Social stage presence), (3). Keahlian bermain peran 

yang diinginkan individu lain dalam lingkungan sosial (Other 

directed self present). 

Berdasarkan pada uraian di atas maka penulis 

memutuskan untuk membahas permasalahan untuk dijadikan 

sebuah topik penelitian yang akan penulis susun dalam bentuk 

skripsi yang berjudul Hubungan  Antara Self Monitoring dan 

Shopping Lifestyle Dengan Impulsive Buying Pada 

Mahasiswa. 

 

B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang yang sudah diuraikan  maka rumusan 

masalah pada penelitian ini ialah: 

1. Apakah ada hubungan antara Self Monitoring dan 

Shopping Lifestyle dengan Impulsive Buying pada 

Mahasiswa? 

2. Apakah ada hubungan antara Self Monitoring dengan 

Impulsive Buying? 
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3. Apakah ada hubungan antara Shopping Lifestyle dengan 

Impulsive Buying? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Mengenai rumusan masalah yang sudah dijabarkan 

sebelumnya, maka penelitian yang dilaksanakan ini bertujuan 

agar diketahui: 

1. Untuk mengetahui apakah terdapat hubungan antara Self 

Monitoring dan Shopping Lifestyle dengan Impulsive 

Buying pada Mahasiswa. 

2. Untuk mengetahui apakah terdapat hubungan antara Self 

Monitoring dengan Impulsive Buying. 

3. Untuk mengetahui apakah terdapat hubungan antara 

Shopping Lifestyle dengan Impulsive Buying. 

 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, hasil dari penelitian ini diharapkan 

dapat memperkaya pengetahuan di bidang psikologi 

industri dan organisasi serta dalam  psikologi sosial yang 

berkaitan dengan self monitoring, shopping lifestyle, dan 

impulsive buying .  

2. Manfaat Praktis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menambah 

informasi terkait peran self monitoring dan shopping 

lifestyle dalam impulsive buying pada mahasiswa di 

perguruan tinggi. Sehingga dapat menjadi evaluasi terkait 

perilaku impulsive buying yang kerap terjadi, serta 

manajemen self monitoring, dan shopping lifestyle yang 

dimiliki. Hasil dari penelitian ini diharapkan mampu 

digunakan sebagai sumber informasi baru serta dapat 

dijadikan sebagai penambahan referensi penelitian  bagi 
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peneliti selanjutnya terkait pentingnya pengaturan self 

monitoring dan shopping lifestyle bagi mahasiswa dalam 

memberi pengaruh timbulnya perilaku impulsive buying. 

 

E. Penelitian Terdahulu Yang Relevan  

1. Penelitian Imbayani dan Novarini (2018)  

Penelitian yang dilaksanakan oleh Imbayani dan 

Novarini (2018) dengan judul  “Pengaruh Shopping 

Lifestyle, Fashion Involvement dan Positive Emotion Pada 

Impulse Buying Behavior “.  Hasil pada penelitian ini 

shopping lifestyle memberi pengaruh positif pada 

impulsive buying behavior. Hal ini bermakna shopping 

lifestyle mempunyai peranan bagi konsumen didalam 

melaksanakan impulsive buying.  

2. Penelitian Rahma dan Septrizola ( 2019) 

Penelitian yang dilaksanakan oleh Rahma dan 

Septrizola (2019) dengan judul “ Pengaruh Hedonic 

Shopping Motivation dan Shopping Lifestyle p   ada E-

Impulse Buying Mahasiswi Universitas Negeri Padang 

pada Lazada.co.id “. Hasil pada penelitian ini terbukti jika 

ada pengaruh positif dan substansial antara hedonic 

shopping motivation  pada e-impulsive buying  pada 

mahasiswi Universitas Negeri Padang pada Lazada co.id. 

3. Penelitian Zayusman dan Septrizola (2019) 

Penelitian yang dilaksanakan oleh Zayusman dan 

Septrizola (2019) dengan judul “ Pengaruh Hedonic 

Shopping Value dan Shopping Lifestyle Pada Impulse 

Buying pada Pelanggan Tokopedia di Kota Padang “.  

Hasil dari penelitian ini ialah jika variabel hedonic 

shopping value tidak memberi pengaruh dengan 

substansial pada impulsive buying. Hal ini diakibatkan 

oleh berbelanja online di Tokopedia tidak menimbulkan 

impulsive buying. Pada variabel shopping lifestyle 

memberi pengaruh dengan substansial pada impulsive 
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buying. Hal tersebut bermakna makin tinggi shopping 

lifestyle pada pelanggan Tokopedia di Kota Padang 

memberi pengaruh pada impulsive buying. Dibilang 

substansial sebab shopping lifestyle dapat menaikkkan 

impulsive buying pada pelanggan Tokopedia di Kota 

Padang.  

4. Penelitian Febriani dan Purwanto (2019) 

Penelitian yang dilaksanakan oleh Febriani dan 

Purwanto (2019) dengan judul “Pengaruh Shopping 

Lifestyle dan Fasion Involvement Pada Impulse Buying 

Pada Konsumen Hijab Butik Rabbani Lampung “ . Hasil 

dari penelitian ini jika shopping lifestyle mempunyai 

pengaruh positif pada impulse buying sebab nilai 

substansialsi lebih kecil dari 0,05 ialah senilai 0,000. 

5. Penelitian Pramono dan Wibowo (2020) 

Berjudul judul “ Hubungan Self Monitoring dengan 

Impulsive Buying Pada Barang Fesyen Pada Mahasiswi 

Rantau “. Hasil dari penelitian ini adanya hubungan 

positif yang substansial antara self monitoring dengan 

impulsive buying pada barang  fashion  pada mahasiswi 

rantau. Makin tinggi self monitoring maka impulsive 

buying pada barang fashion pada remaja makin tinggi.  

Berdasarkan pada penelitian-penelitian terdahulu 

tersebut, dapat disimpulkan jika penelitian yang akan 

penulis lakukan memiliki kesamaan variabel terikat 

dengan penelitian terdahulu ialah impulsive buying. 

Adapun perbedaan penelitian-penelitian di atas dengan 

penelitian yang akan penulis lakukan  terletak pada kedua 

variabel bebas dengan menggabungkan dua faktor dari 

impulsive buying ialah Self monitoring dan shopping 

lifestyle. Untuk itu penulis tertarik untuk mengangkat 

judul hubungan antara self monitoring dan shoping 

lifestyle dengan self monitoring pada mahasiswa.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A. Impulsive Buying 

1. Pengertian Impulsive Buying  

Menurut Verplanken dan Herabadi (2001) impulsive 

buying ialah kegiatan dalam berbelanja dimana dalam proses 

terjadinya dianggap tidak rasional sebab tidak direncanakan 

dan tidak selaras dengan rencana pembelian yang sudah 

ditetapkan sebelumnya. Menurut Mowen dan Minor (dalam 

Zayusman & Septrizola, 2019) Impulsive buying ialah 

keinginan yang timbul untuk berbelanja diluar dari 

perencanaan pembelian barang sebelum memasuki toko. 

Impulsive buying  timbul tanpa disadari  dan dalam proses 

pembeliannya dilaksanakan  tanpa adanya pertimbangan. 

Impulsive buying cenderung muncul dengan spontan, cepat, 

mendominasi dengan emosional dan tidak dipertimbangkan 

kembali seacara rasional, serta individu merasa “out of 

control” saat sedang melaksanakan impulsive buying. Menurut 

Utami (2010) impulsive buying merupakan kegiatan membeli 

yang terjadi ketika individu merasa tertarik pada barang dari 

sebuah toko sesudah melihat barang tersebut atau merk 

tertentu.  

Menurut Rook (dalam Septila & Aprila, 2017) 

mendefinisikan jika impulsive buying ini bisa terjadi ketika  

timbul rasa “ ingin“ yang begitu kuat untuk membeli sebuah 

barang saat itu juga. Dorongan emosional dari rasa “ ingin“ ini 

muncul untuk mendesak individu membeli barang tertentu 

dengan mengabaikan hal yang mungkin terjadi sesudah 

membeli barang tersebut, dan sesudah membeli barang 

tersebut individu akan merasakan perasaan puas. Berdasarkan  

pada penjelasan tersebut maka impulsive buying ialah kegiatan 

untuk berbelanja tanpa kontrol diri atau tanpa pertimbangan 

mendalam. Dikarenakan lebih mengutamakan emosional  
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daripada rasional, yang kemudian pembelian tersebut 

dilaksanakan. Sehingga kebanyakan pembelian terhadap pada 

barang‐barang yang tidak diperlukan. 

Berdasarkan  dengan beberapa pengertian di atas terkait 

definisi impulsive buying maka dapat disimpulkan impulsive 

buying adalah bentuk dari pembelian yang dilaksanakan 

dengan spontan. Impulsive buying ini dilaksanakan tanpa 

adanya perencanaan pembelian. Individu akan melaksanakan 

impulsive buying ketika mempunyai uang lebih, sehingga 

peluang individu untuk membeli barang diluar daftar 

kebutuhannya lebih besar. Individu akan mendahulukan 

emosional dari pada rasional saat sedang melaksanakan 

impulsive buying tanpa melihat benarkah barang yang dibeli 

memang mempunyai manfaat dan  berguna hingga tidak 

jarang barang yang dibeli tidak terpakai dan memunpuk.  

2. Aspek-Aspek Impulsive Buying 

Verplanken dan Herabadi (2001) berkata jika terdapat dua 

aspek penting dalam impulsive buying, ialah: 

a. Kognitif (Cognitive) 

Aspek ini fokus pada konflik yang terjadi pada kognitif 

individu yang meliputi: 

1) Tidak memikirkan harga barang : individu tidak lagi 

memperhatikan harga dari sebuah barang yang ingin 

dibelinya. Sebab murah atau mahal barang tersebut 

akan tetap dibeli. 

2) Tidak memikirkan kegunaan barang : saat individu 

mempunyai ketertarikan yang kuat pada suatu barang, 

maka individu akan mengabaikan apa guna barang 

tersebut. 

3) Individu tidak melakukan perbandingan barang : 

individu akan merasa tidak perlu untuk 

membandingkan kembali barang yang diinginkannya 

dengan toko lain. 
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b. Emosional (Affective) 

Aspek ini fokus pada kondisi emosional pada individu, 

yang meliputi: 

1) Adanya dorongan perasaan untuk segera 

melaksanakan pembelian : timbul dorongan dari 

dalam diri individu yang membuatnya harus membeli 

suatu barang tertentu pada saat itu juga. 

2) Adanya perasaan kecewa yang muncul sesudah 

melaksanakan pembelian : perasaan ini seringkali 

timbul saat individu langsung membeli tanpa 

memperhatikan harga dan kegunaan barang. 

3) Adanya proses pembelian yang dilaksanakan tanpa 

perencaan : pembelian yang dilaksanakan individu 

dengan tiba-tiba diluar dari perencanaan awal 

sebelum memasuki toko. 

Jadi, dapat disimpulkan jika terdapat dua 

aspek dari impulsive buying ialah aspek kognitif dan 

aspek emosional.  Aspek kognitif ini tertuju pada 

kognitif individu dalam memberi keputusan dalam 

kegiatan berbelanja dan aspek emosional tertuju pada 

perasaan yang timbul pada diri individu saat akan 

melaksanakan pembelian.   

3. Karakteristik Impulsive Buying 

 Rook dalam Widawati (2011) impulsive buying 

mempunyai beberapa karakteristik berikut ini; 

a. Spontanitas: impulsive buying terjadi dengan tiba-tiba, 

tidak direncanakan, dan impulsive buying  sebagai respon 

yang ditimbulkan dari stimulus dalam bentuk visual 

barang di toko. 

b. Kekuatan: merupakan motivasi untuk mengesampingkan 

hal-hal lain dan melaksanakan tindakan yang timbul atas 

dasar ketertarikan pada barang seketika. 
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c. Emosional: ialah keinginan berbelanja yang muncul 

dengan tiba-tiba dan disertai dengan perasaan individu 

yang tidak lagi bisa dikendalikan. 

d.  Tidak memikirkan akibat: dorongan keinginan yang 

muncul dari dalam diri individu yang mendomanisi 

sehingga menjadi sangat sulit untuk ditolak. 

e. Ketertarikan pada barang: bentuk visual pada barang 

membuat individu tertarik dan ingin membelinya.  

`  Berdasarkan karakteristik impulsive buying  yang 

sudah dijabarkan maka dapat disimpulkan impulsive 

buying memiliki enam karakteritik khusus diantaranya, 

ialah spontanitas, kekuatan,  emosional, tidak peduli 

akibat, dorongan dengan tiba-tiba, dan ketertarikan 

barang.  

4. Jenis-Jenis Impulsive Buying 

 Loudon dan Bitta (1993) mengemukakan empat jenis dari 

impulsive buying, ialah: 

a. Pure impulsive buying, ialah impulsive buying yang 

diakibatkan sebab munculnya emosi dengan berlebihan 

dan mendorong individu untuk melaksanakan impulsive 

buying pada saat itu juga.  

b. Reminder impulsive buying, ialah pembelian yang terjadi 

disaat individu berusaha mengingat barang tertentu yang 

harus dibelinya. Individu sudah pernah membel barang 

tersebut sebelumnya dan ingin membelinya lagi. 

c. Suggestion impulsive buying, ialah pembelian yang terjadi 

saat individu memperhatikan tata cara pemakaian barang 

yang membuat individu tertarik dan lalu membeli barang 

tersebut.  

d. Planned impulsive buying, ialah individu yang 

memutuskan untuk melaksanakan pembelian ketika ada 

potongan harga atau harga yang diberi toko pada barang 
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tertentu, walaupun barang yang dibeli oleh individu belum 

diperlukan,  

Jadi, kesimpulannya adalah  impulsive buying 

memiliki empat jenis diantaranya, pure impulsive buying 

yang bermakna jenis impulsive buying yang terjadi akibat 

luapan emosi pada diri individu yang berakibat individu 

melaksanakan pembelian barang diluar dari list 

kebutuhannya, yang kedua reminder impulsive buying 

yang ialah  individu membeli barang sebab melihat iklan 

atau teringat untuk membeli sebuah barang, yang ketiga 

suggestion impulsive buying  ialah  pembelian saat 

individu sudah melihat kegunaan dari barang, dan yang 

terakhir planned impulsive buying ialah pembelian yang 

dilaksanakan sebab ada diskon atau harga spesial dan 

barang yang dibeli tidak diperlukan dalam waktu dekat.  

5. Faktor-Faktor Impulsive Buying 

Sari (2014) berkata jika impulsive buying dipengaruhi 

oleh faktor faktor  : 

a. Shopping Lifestyle 

Ialah perilaku individu terkait seperti apa individu 

menilai sebuah barang yang sudah dibeli.  

b. Fashion Involvement 

Ialah seperti apa individu mempunyai pengetahuan 

pada mode yang mempunyai pengaruh pada kepercayaan 

diri pada individu dan lalu memutuskan untuk membeli 

sebuah barang mengingat pemahaman mode yang diirnya 

miliki.   

 Snyder berkata  jika self monitoring ternyata tidak 

cuma memberi pengaruh pada perilaku sosial remaja  

akan tetapi juga pada perilaku membelinya atau impulsive 

buying (Ernayanti & Marheni, 2019). Kacen dan Lee 

(2002) berkata faktor yang memberi pengaruh perilaku 

impulsive buying , yaitu : 
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a. Faktor budaya kolektivis 

Individu yang mempunyai budaya kolektivis 

cenderung dapat mempertahankan sikap yang tidak 

konsisten dalam berbelanja dan  mengesampingkan 

perasaannya, sehingga dapat berperilaku selaras dengan 

apa yang diinginkan oleh lingkungannya (self monitoring 

tinggi). 

b. Faktor budaya individualis 

Individu yang mempunyai budaya individualis 

bertanggung jawab untuk menjaga dirinya sendiri dan 

cenderung berbeda dari apa yang diinginkan oleh 

lingkungannya (self monitoring rendah). 

Jadi, dapat disimpulkan jika terdapat empat faktor 

impulsive buying ialah, shopping lifestyle yang ialah gaya 

hidup berbelanja yang dimiliki oleh individu sehubungan 

dengan impulsive buying , fashion involvement ialah 

karakteristik yang dimiliki individu serta pemahaman 

brand dalam mengambil keputusan pembelian, faktor 

budaya kolektif dimana individu cenderung berperilaku 

sesuai dengan apa yang diinginkan oleh lingkungannya 

(self monitoring tinggi), dan faktor budaya individualis 

dimana individu tampil apa adanya tidak menyesuikan 

diri dengan lingkungannya (self monitoring rendah).  

6. Impulsive Buying Menurut Perspektif islam 

Agama islam tidak melarang individu dalam memenuhi 

kebutuhannya dan keinginannya,  sebab seluruh yang ada 

didalam bumi ini memang diciptakan untuk seluruh individu 

selaku makhluk hidup. Allah SWT berfirman dalam Al-

Qur’an: 

انَْ فَقُوْا لََْ يُسْرفُِ وْا ولَََْ يَ قْتُ رُوْا وكََانَ بَ يَْْ ذٰلِكَ قَ وَامًا ِٓ وَالَّذِيْنَ اِذَا  

“Dan (termasuk hamba-hamba Tuhan Yang Maha 

Pengasih) individu-individu yang apabila menginfakkan 
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(harta), mereka tidak berlebihan, dan tidak (pula) kikir, di 

antara keduanya dengan wajar.  (QS. Al-Furqon : 67) 

Salah satu sifat baik yang dimiliki oleh individu mukmin 

ialah mereka yang membelanjakan hartanya sesuai dengan 

kebutuhannya dan menafkahkan  hartanya dengan seimbang 

tidak boros serta tidak pula kikir. Individu mukmin dan 

mempunyai sifat boros dalam pemenuhan kebutuhan keluarga 

ataupun pribadinya yang mewah sudah terpenuhi tidak 

menutup kemungkinan akan membelanjakan hartanya dengan 

berlebihan untuk kesenangan yang lain. Padahal dalam hal ini 

Allah SWT menitipkan  kekayaan yang dimiliki oleh setiap 

individu agar dapat bermanfaat untuk dirinya, keluarga, dan 

masyarakat. Upaya pemenuhan keinginan yang dilaksanakan 

oleh individu tidak dilarang selama hal tersebut tidak 

mendatangkan mudharat. Islam melarang individu 

mengkonsumsi barang atau jasa dengan berlebihan dan 

bermewah-mewahan. Seringkali pada keadaan tertentu  

individu mengabaikan tingkat kebutuhannya. Seperti halnya 

individu menempatkan kebutuhan hajjiyah (kebutuhan 

sekunder) sebagai kebutuhan dharuriyah (kebutuhan primer), 

menempatkan kebutuhan tahsiniyah (kebutuhan pelengkap) 

sebagai kebutuhan hajjiyah, dan bahkan menempatkan 

kebutuhan tahsiniyah sebagai kebutuhan dharuriyah 

(Kemenag RI, 2010). 

 Berdasarkan penjelasan tersebut dapat disimpulkan 

bahwa sesuatu yang berlebihan sungguh tidak dianjurkan 

dalam ajaran islam. Ketika melaksanakan sesuatu atau 

membeli sesuatu dengan berlebihan maka akan menimbulkan 

sifat boros. Perilaku impulsive buying tentu tidak di anjurkan 

untuk dilaksanakan dalam islam. Akibat dengan 

melaksanakan impulsive buying kita sudah melaksanakan hal 

yang mubadzir dan Allah SWT tidak menyukai sesuatu yang 

berlebihan.  
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B. Shopping  Lifestyle 

1. Pengertian Shopping Lifestyle 

Shopping lifestyle  merupakan gambaran kehidupan 

individu dari cara individu berbelanja dalam upaya 

memenuhi kebutuhannya, apa saja kegiatan individu 

tersebut setiap harinya, seperti apa individu menjalani 

kehidupannya, hingga pendapat individu terkait lingkungan 

sekitarnya  (Levy & Weitz, 2007). Prastia (2013) berkata 

jika shopping lifestyle mencerminkan keputusan individu 

dalam menginvestasikan energi dan uang tunai. 

Berdasarkan aksesibilitas waktu individu akan mempunyai 

banyak waktu untuk berbelanja. Menurut Japarianto dan 

Sugiharto (2011) shopping lifestyle ialah suatu deklarasi 

cara hidup dalam berbelanja yang mencerminkan kontras 

dalam kesejahteraan ekonomi. Shopping lifestyle mengacu 

pada keputusan individu terkait seperti apa 

menginvestasikan energi dan uang. Sumarwan (2015) 

berkata jika shopping lifestyle dapat digambarkan dengan 

unsur latihan, minat, dan pengandaian. Shopping lifestyle 

berhubungan dengan seperti apa latihan setiap individu 

dibedakan dengan seperti apa individu menginvestasikan 

energi mereka. Shopping lifestyle juga dapat 

menggambarkan hal-hal apa yang dianggap penting oleh 

setiap individu dalam kondisi mereka saat ini dan penilaian 

individu pada diri mereka sendiri. 

Sehingga shopping lifestyle merupakan bagaimana 

individu dalam menginvestasikan tenaga dan uang untuk 

membeli barang atau jasa sehubungan dengan banyak hal 

seperti keinginan, merek barang, dan iklan serta memberi 

pengaruh pilihan pembelian (Imbayani dan Novarini, 

2018). Shopping lifestyle menggambarkan latihan individu 

dalam menginvestasikan energi dan uang. Individu yang 

mempunyai shopping lifestyle yang tinggi akan merasa 

senang dan gembira jika kebutuhan tersebut dapat 

terpenuhi. Shopping lifetyle mengacu pada  keputusan 
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individu terkait seperti apa menginvestasikan energi dan 

uang. Dari perspektif keuangan, shopping lifestyle 

menggambarkan cara individu memutuskan untuk 

mendistribusikan pembayaran, baik terkait porsi aset untuk 

banyak item dan administrasi, serta opsi khusus dalam 

kelas komparatif. Shopping lifestyle ialah kegiatan individu 

dalam mendistribusikan waktu dan uang untuk banyak 

item, administrasi, inovasi, desain, hiburan, dan sekolah. 

Shopping lifestyle tidak dibatasi oleh beberapa elemen, 

termasuk sikap pada merek, dampak promosi dan karakter 

(Japarianto dan Sugiharto, 2011). 

Dari beberapa definisi terkait shopping lifestyle 

sebelumnya dapat disimpulkan bahwa shopping lifestyle  

merupakan  gambaran seperti apa individu dalam 

menjalani hidupnya. Shopping lifestyle ini memperlihatkan  

seperti apa individu dalam mengelola uang yang dimiliki 

serta waktu yang dihabiskan olehnya. Individu dengan 

shopping lifestyle dapat membelanjakan waktu dan uang 

untuk membeli barang yang terkadang diselaraskan dengan 

merk atau model terbaru (trend). Shopping lifestyle ini 

dapat memperlihatkan status sosial yang dimiliki individu. 

Dilihat dari cara berpakaian, merk barang, atau fasilitas 

yang dimiliki individu.  

2. Aspek-Aspek Shopping Lifestyle 

Menurut Sumarwan (2015) terdapat tiga aspek dalam  

shopping lifestyle, diantaranya: 

a. Kegiatan (Activities)  

Cara hidup individu yang dilihat dari rutinitas 

yang dilaksanakan individu dalam upaya 

menghabiskan waktu yang dimiliki. Kegiatan ialah 

apa yang dilakukan individu, barang apa yang dibeli 

atau dipakai, dan acara apa yang dilaksanakan untuk 

mengisi waktu luang.  
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b. Minat (Interest) 

Cara hidup individu yang dilihat dari apa 

yang terlihat penting di dalam hidupnya. Seperti 

sebuah peristiwa atau sebuah topik bahasan yang 

menarik perhatian individu. Minat dapat berupa hal 

yang disukai, kegemaran dan prioritas dalam hidup 

individu tersebut. Minat ialah apa yang individu 

anggap menarik dan individu bersedia meluangkan 

waktu dan mengeluarkan uang untuk hal yang 

diminatinya. Minat dalam hal ini menjadi faktor yang 

cukup penting sebagai yang memberi pengaruh pada 

individu dalam proses pengampilan keputusan. 

c. Opini (Opinion) 

Cara hidup individu yang dilihat dari seperti 

apa individu berpikir terkait dirinya sendiri dan 

lingkungannya. Opini dipakai untuk mendeskripsikan 

sebuah penjelasan, inginan dan evaluasi. Hal ini 

seperti rasa percaya saat mendengarkan perkataan 

individu lain, antisipasi pada hal yang akan datang, 

dan pikiran terkait konsekuensi yang akan datang jika 

memakai tindakan yang cepat.  

Berdasarkan penjelasan tersebut dapat ditarik 

kesimpulan aspek shopping lifestyle meliputi tiga 

point diantaranya, kegiatan, minat, dan opini. 

Kegiatan ialah aktivitas harian yang dilaksanakan 

oleh individu dalam membelanjakan waktunya. 

Sementara itu minat merupakan suatu hal yang dirasa 

penting atau hal yang berhasil menarik perhatian 

individu, dan opini sendiri ialah sudut pandang 

individu terkait lingkungan juga dirinya sendiri.  

3. Indikator Shopping Lifestyle 

Menurut  Cobb dan Hoyer (1986) Mengungkapkan ada 

beberapa aspek dari shopping lifestyle ialah : 
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a. Menanggapi setiap tawaran iklan yang terkait dengan 

suatu barang fashion. Setiap ada iklan barang fashion 

terbaru maka direspon dengan baik oleh individu.  

b. Berbelanja barang fashion merek terkenal  

Individu cenderung akan membeli barang dengan merek 

yang sudah dikenal. 

c. Percaya jika merek terkenal yang dibeli mempunyai mutu 

terbaik 

Individu percaya jika barang dengan merek yang sudah 

terkenal tentu mempunyai mutu terbaik tanpa harus 

dibandingakn dengan barang yang sama dengan merek 

yang berbeda.  

Dapat disimpulkan indikator shopping lifestyle 

terdapat tiga hal diantaranya menanggapi setiap tawaran 

iklan yang terkait dengan suatu barang fashion, 

berbelanja barang fashion merek terkenal, dan percaya 

jika merek terkenal yang dibeli mempunyai mutu yang 

terbaik.  

4. Jenis-Jenis Shopping Lifestyle 

Mowen dan Minor dalam Sumarwan (2003) 

mengungkapkan terkait sembilan jenis dari  shopping lifestyle, 

diantaranya: 

a. Functionalist ialah Membelanjakan uang untuk hal-

hal yang penting. Hal ini biasa dimiliki oleh individu 

dengan Pendidikan rata-rata, penghasilan rata-rata, 

kebanyakan pekerja kasar (buruh). Berusia kurang 

dari 55 tahun dan sudah menikah serta mempunyai 

anak. 

b. Nurturers ialah individu yang masih muda dan 

berpenghasilan rendah serta mempunyai pendidikan 

di atas rata-rata. Fokus utamanya ialah mengurus 

anak. Sesudahnya baru individu akan membangun 
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rumah tangga serta nilai-nilai yang harus ada dalam 

keluarga.  

c. Aspirers ialah individu yang hidup dengan 

menikmati gaya hidup kelas atas dan berbelanja 

dengan nominal yang tinggi untuk barang bermerek, 

termasuk diantaranya dalam membeli tempat tinggal. 

Biasanya individu ini mempunyai pendidikan yang 

tinggi, pekerja kantor, dan individu yang menikah 

tanpa anak. 

d. Experientials ialah individu yang membelanjakan 

uangnya dalam jumlah besar untuk membeli barang 

yang dipakai sebagai hiburan dan barang yang dibeli 

ialah salah satu hobi yang dimilikinya. Pendidikan 

rata-rata, tetapi penghasilannya di atas rata-rata sebab 

mereka ialah pekerja kantor. 

e.  Succeeders ialah individu yang mempunyai rumah 

tangga yang baik. Berusia setengah baya dan 

berpendidikan tinggi. Penghasilan paling tinggi dari 

kesembilan kelompok. Membelanjakan banyak 

waktunya pada pendidikan. 

f. Kemajuan diri ialah individu yang membelanjakan 

uangnya dalam total banyak untuk hal-hal yang 

berhubungan dengan pekerjaan. 

g. Moral majority ialah individu yang mengeluarkan 

uang dalam total besar untuk pendidikan, dunia 

politik, dan keagamaan. Kelompok dengan 

penghasilan paling tinggi kedua sesudah succeeders.  

h. The golden years ialah kelompok yang mayoritas 

ialah para pensiunan, tetapi penghasilannya paling 

tinggi ketiga.  

i. Sustainers ialah Kelompok individu dewasa dan 

tertua. Sudah pensiun dan mempunyai tingkat 

penghasilan terbesar. Penghasilan yang dimilikinya 

digunakan untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. 
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Pendidikan yang dimiliki kelompok ini rendah serta 

termasuk kelompok yang mempunyai penghasilan 

paling rendah kedua. 

j. Subsisters ialah tingkat sosial ekonomi rendah. 

Kelompok ini mayoritas ialah keluarga yang mencari 

nafkah dan seindividu individu tua tunggal.  

Jadi dapat disimpulkan jika shopping lifestyle  

memiliki sepuluh jenis ialah,  functionalist dimana 

individu membelanjakan uang untuk hal-hal yang 

penting, nurturers dimana individu berada di umur 

yang cenderung muda dan berpenghasilan rendah, 

asppirers ialah berfokus pada menjalani gaya hidup 

tinggi, experientials ialah individu yang 

membelanjakan uangnya dengan total tersebut rata-

rata, suceeders ialah individu dengan rumah tangga 

yang mapan. Kemajuan diri, moral majority, the 

golden years, sustainers, dan subsisters yaitu tingkat 

sosial ekonomi rendah. 

C. Self Monitoring 

1. Pengertian Self Monitoring 

Self – monitoring merupakan kemampuan individu 

untuk mengatur perilaku yang sesuai dengan situasi sosial 

dengan menggunakan petunjuk-petunjuk atau stimulus 

sosial yang ada di sekitarnya. Self monitoring menurut 

Snyder dalam Linda dan Hidayah (2019) melibatkan 

pertimbangan ketepatan dan kelayakan sosial, perhatian 

terhadap informasi perbandingan sosial (social 

comparison), kemampuan untuk mengendalikan dan 

memodifikasi penampilan diri dan fleksibilitas penggunaan 

kemampuan ini dalam situasi-situasi tertentu. Snyder 

menyatakan bahwa self -monitoring merupakan konsep 

yang berhubungan dengan pengaturan kesan (impression 

management) atau konsep pengaturan diri. Snyder 

mengungkapkan bahwa self -monitoring sebagai 

kemampuan individu untuk mengatur perilaku dirinya 
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berdasarkan dengan situasi lingkungan dan reaksi individu 

lain atau berdasarkan faktor internal seperti halnya 

kepercayaan, sikap, serta kepentingan dari individu yang 

bersangkutan. 

Menurut Baron dan Byrne (1994) self monitoring 

adalah tingkatan individu dalam upaya menyesuaikan 

tingkah lakunya sesuai dengan situasi eksternal dan respon 

yang diberikan oleh individu lain (self monitoring tinggi) . 

Menurut Baron dan  Byrne (1994) self monitoring ialah 

tingkatan individu dalam upaya menyesuaikan perilakunya 

selaras dengan kondisi eksternal dan respon yang diberi 

oleh individu lain (self monitoring tinggi) atau mengingat 

pada faktor internal yang mencakup pada kepercayaan, 

perilaku, dan minat (self monitoring rendah). Berdasarkan  

pendapat Baron dan Byrne (1994) bisa disimpulkan bahwa 

self monitoring adalah kemampuan yang dimiliki oleh 

individu sebagai upaya dalam berpenampilan didepan 

umum dengan memanfaatkan informasi yang ada 

disekitarnya, agar dapat berperilaku sesuai pada situasi dan 

kondisi yang sedang dialaminya.  

Menurut Snyder Ketika individu ingin berperilaku 

sesuai dengan situasi tertentu, secara umum akan 

memanfaatkan berbagai informasi yang individu 

kumpulkan baik berasal dari dirinya sendiri (self 

monitoring rendah) maupun dari sekelilingnya (self 

monitoring tinggi). Individu dengan self monitoring yang 

tinggi akan mudah terpengaruh dan akan perupaya untuk 

pertingkah laku menyesuaikan situasi pada saat itu. Hal 

demikian menggambarkan bahwa individu dengan self 

monitoring rendah memempunyai kepekaan rendah, karena 

penampilan yang ditampilkan pada individu lain sesuai 

dengan keyakinan yang dimilikinya. Sedangkan individu 

dengan self monitoring tinggi begitu memperhatikan 

perilaku yang individu tampilkan pada individu lain dan 

memiliki kepekaan yang baik ( Snyder & Cantor, 1980). 
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Dari beberapa pengertian di atas dapat ditarik 

kesimpulan bahwa self monitoring merupakan kemampuan 

individu dalam memonitori dirinya. Bagaimana individu 

mampu menyesuaikan diri dengan lingkungan sosialnya 

yang didasarkan pada respon individu disekitarnya atau 

pada kepercayaan diri yang dimiliki individu. Individu 

yang percaya pada dirinya tentu akan menampilkan apa 

yang dirinya mempunyai dimuka umum, sedangkan 

individu yang kurang percaya pada dirinya sendiri maka 

akan berusaha mencari informasi atau mengamati 

bagaimana lingkungan sosialnya dan kemudian individu 

tersebut akan menyesuaikan diri dengan lingkungannya 

baik dari perilaku atau penampilan yang disesuaikan oleh 

individu tersebut. 

2. Aspek-Aspek Self Monitoring 

Snyder dan Gangestad (1986) mengungkapkan terdapat 

tiga aspek yang dapat diukur dalam self-monitoring 

seseindividu, ialah: 

a. Social Stage Presence (Penampilan dalam kondisi sosial) 

Merupakan kemampuan untuk bertingkah laku 

yang sesuai dengan situasi yang sedang dihadapinya, 

kemampuan dalam  mengubah tingkah  lakunya dan  

untuk menarik perhatian sosial, 

b. Other Directed Self Presentation (keselarasan penampilan 

diri) 

Merupakan kemampuan yang dimiliki individu 

dalam bermain peran dan menyesuaikan perilakunya 

agar sesuai dengan harapan individu  lain dan dapat 

membuat individu lain senang, serta kemampuan 

untuk menutupi perasaan individu  saat berada di 

lingkungan sosialnya  sehingga tampak seperti 

topeng, karena apa yang ditampilkan tampak berbeda 

dengan apa yang dirasakan oleh individu. 
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c. Expressive Self Control (Kontrol dalam penampilan diri) 

Merupakan kemampuan yang dimiliki individu 

untuk menciptakan kesan positif kepada individu  

lain. Seperti pengaturan diri saat berbicara dengan 

menggunakan tutur kata yang halus dan sopan saat 

berhadapan dengan individu lain, kemampuan 

individu dalam mengubah suasana menjadi lebih 

hangat, serta kemampuan dalam bersandiwara dan 

bermain peran.  

 

Jadi, dapat disimpulkan jika self monitoring 

mempunyai tiga aspek ialah, Social Stage Presence 

(Penampilan dalam kondisi sosial), Other Directed 

Self Presentation (keselarasan penampilan diri), dan 

Expressive Self Control (Kontrol dalam penampilan 

diri). 

3. Indikator Self Monitoring 

 Snyder dan Gangestad  dalam Pramono & Wibowo, 

(2019)  berkata jika ada tiga indikator self monitoring, adalah: 

a. Expressive self control 

Kemampuan yang diperlukan  ialah mampu 

bersandiwara, menyesuaikan penampilan agar lebih 

menarik, kecakapan saat sedang berbicara di depan umum 

dengan lancar, dan menjadi penyegar suasana. 

b. Social stage presence 

Kemampuan yang diperlukan menampakkan kualitas 

diri sehingga dapat menjadi pusat perhatian, suka melucu, 

dan kemampuan memodifikasi presentasi diri sehingga 

dapat  menciptakan penilaian yang tinggi dari orang 

sekitar  

c. Other directed self present 

Kemampuan yang diperlukan  ialah  menyesuaikan 

peran seperti yang diharapkan orang lain dalam lingkunan 
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sosial, berusaha terlihat menyesuaikan diri dengan 

individu lain (kesamaan), dan kemampuan berekspresi 

sesuai dengan lingkungan sosialnya seperti topeng untuk 

menutupi perasaannya. 

Jadi, dapat disimpulkan jika self monitoring  

mempunyai tiga indikator yaitu, Expressive self control  

yang berhubungan dengan kontrol perilaku individu 

dengan tujuan agar tampak baik di muka umum, Social 

stage presence yang berhubungan dengan penyesuain 

perilaku agar selaras dengan kondisi yang dijalani, dan 

Other directed self present yang berhubungan dengan 

keahlian bermain peran selaras dengan apa yang 

diinginkan oleh individu lain.  

4. Jenis-Jenis Self Monitoring 

 Snyder dalam Baron dan Bryne (1994) menyebutkan 

terdapat dua jenis self-monitoring ialah: High self-monitoring 

(self-monitoring tinggi) dan Low self-monitoring (self-

monitoring rendah). : 

a. High Self-Monitoring 

  Individu yang memiliki high self-monitoring, 

biasanya sangat memperhatikan perilakunya dan 

menyesuaikan tingkah laku sesuai dengan situasi yang 

dihadapi. Individu ini menjadi pribadi yang memiliki 

kepekaan tinggi terhadap isyarat-isyarat sosial, dan 

berusaha menampilkan perilaku, baik verbal maupun non 

verbal berdasarkan isyarat tersebut. Selanjutnya terdapat 

beberapa karakteristik individu dengan high self-

monitoring yaitu:  

a)Menanggapi keadaan yang mengharuskan atau 

menginginkan individu untuk memperkenalkan diri. 

b) Memperhatikan lingkungan sosial yang ialah tanda 

baginya untuk memperkenalkan diri. 

c) Mampu mengendalikan diri dan mengubah 

penampilan, serta ekspresif. 
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d) Memakai keahlian diri untuk mengamati dalam 

keadaan yang dianggap penting. 

e) Perilakunya berubah sesuai dengan keadaan. 

b. Low Self-Monitoring 

 Jika individu dengan pengamatan diri yang rendah 

merupakan individu  yang melakukan kegiatan mereka 

berdasarkan apa yang dirasakan. Selain itu, berikut ciri 

individu dengan self monitoring rendah: 

a) Mengekspresikan diri atau memperkenalkan diri. 

b) Kurangnya perhatian pada penampilan individu lain. 

c) Kurang siap untuk mengikuti dan mengontrol 

penampilannya. 

d) Penampilan dan artikulasi diri lebih dipengaruhi oleh 

sudut pandangnya daripada oleh keadaan sekitarnya. 

e) Koneksi relasional terbatas.. 

 Jadi, dapat disimpulkan  jika self monitoring terdapat 

dua jenis diantaranya, high self monitoring dan low self 

monitoring. Individu yang mempunyai high self 

monitoring cenderung berusaha untuk tampil selaras 

dengan lingkungan sosialnya dan menyesuaikan perilaku 

sesuai dengan kondisi yang dijalaninya sementara itu 

individu yang mempunyai low self monitoring selalu 

berperilaku dan berpenampilan selaras dengan apa yang 

individu itu percaya dan cenderung tidak perduli apabila 

dirinya berbeda dengan lingkungan sosialnya.   

 

D. Hubungan Self Monitoring dan Shopping Lifestyle Pada 

Impulsive Buying 

Aktivitas belanja yang marak pada saat ini adalah 

pembelian produk yang dilakukan secara spontan. Impulsive 

Buying dapat diartikan sebagai dorongan batin yang tiba-tiba 

dan tidak direncanakan untuk membeli suatu barang tanpa 



 
 

 

31 

memikirkannya ( Utami & Rastini, 2015).  Menurut Hawkins 

dan Mothersbaugh dalam (Rohaeni & Damayanti, 2018)  

impulsive buying didefiniskan sebagai proses pembelian yang 

sudah diciptakan oleh pihak toko, sehingga dapat memikat 

minat pembeli untuk membeli barang yang berbeda dari daftar 

barang yang harus dibelinya. Impulsive buying kerap kali 

menimbulkan rasa gembira karena telah membeli barang yang 

diinginkan, meskipun barang tersebut tidak sepenuhnya 

dibutuhkan dan dipakai. Impulsive buying ini umumnya dapat 

menimbulkan emosi positif yang kuat hingga tidak adanya 

evaluasi negatif pada sebuah produk dan jika individu 

memiliki kontrol diri yang rendah maka individu akan  

membeli produk tersebut walaupun sebelumnya tidak ada 

rencana untuk membeli produk itu.  

Menurut  Utami (2010) Impulsive buying adalah 

pembelian yang tidak terencana dan impulsive buying ini 

merupakan bentuk lain dari pola pembelian konsumen. Sesuai 

dengan istilahnya pembelian tersebut tidak secara spesifik 

terencana. Impulsive buying dapat terjadi saat individu secara 

terjadi tiba-tiba merasakan keinginan yang kuat dan kukuh 

untuk membeli sesuatu secepatnya. Impulsive buying lebih 

bersifat emosional daripada rasional itulah mengapa individu 

berkemungkinan besar tidak dapat mengendalikan 

keingiannya untuk melakukan impulsive buying saat sedang 

belanja. Winawan dan Yasa (2014) menyatakan bahwa 

individu dengan jenis kelamin perempuan mempunyai 

perilaku impulsive buying lebih tinggi jika dibandingkan 

dengan individu yang berjenis kelamin laki-laki. Hal ini 

terjadi karena perempuan lebih banyak dipengaruhi oleh sisi 

emosionalnya dalam mengambil keputusannya. Impulsive 

buying sering terjadi tanpa disadari. Individu yang melakukan 

impulsive buying tidak akan menyadari hal tersebut, karena 

saat berbelanja dan melakukan impulsive buying individu akan 

mengatakan bahwa hal tersebut merupakan upaya untuk 

menghilangkan mood yang negatif agar menimbulkan 

perasaan senang. Namun, dalam hal ini terdapat faktor yang 
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mempengaruhi perilaku impulsive buying yaitu faktor 

Shopping Lifestyle (Sari et al., 2014) 

Shopping lifestyle berkaitan dengan keterlibatan 

konsumen mengenai suatu produk. Salah satunya pada 

produk fashion (fashion involvement) yang juga akan 

berpengaruh pada impulsive buying. Keterlibatan 

(involvement) adalah keadaan motivasi yang memberi energi 

dan menunjukan proses kognitif dan afektif konsumen dan 

perilakunya saat menerima sebuah keputusan. Individu 

mungkin menghabiskan lebih banyak waktu dan usaha untuk 

mendapatkan informasi produk dalam upaya mengevaluasi 

berbagai merek dan menciptakan keputusan pembelian. 

Shopping lifestyle tertuju pada pola konsumsi yang 

memperlihatkan pilihan individu mengenai bagaimana cara 

menghabiskan waktu dan uang.  Shopping lifestyle adalah 

cara individu menentukan waktu dan uang untuk membayar 

berbagai produk, layanan, teknologi, fashion, hiburan dan 

pendidikan. Shopping lifestyle ini juga ditentukan oleh 

beberapa faktor antara lain sikap terhadap merek, pengaruh 

iklan dan kepribadian.Individu yang mempunyai lifestyle 

tersendiri tentu akan mendorongnya untuk melakukan 

impulsive buying. Di zaman serba modern saat ini dunia 

fashion tidak henti-hentinya meluncurkan trend terbaru yang 

menarik perhatian publik.  

Kemunculan trend terbaru ini tentunya tidak akan 

dilewati oleh para individu dengan fashion lifestyle tinggi, 

mereka tidak akan rela untuk ketinggalan trend ini. Sehingga 

mereka berlomba agar bisa tampil sempurna dan sama 

dengan trend fashion yang sedang hangat. Tentunya perilaku 

impulsive buying dan pribadi  fashion lifestyle tidak akan 

menjadi kuat jikalau tidak mempunyai self monitoring yang 

tinggi. Seperti dengan apa yang dikatakan oleh Kacen dan 

Lee (2002) terkait faktor yang dapat mempengaruhi perilaku 

impulsive buying yaitu : Faktor budaya kolektivis, dimana 

Individu yang memiliki budaya kolektivis cenderung dapat 

mempertahankan sikap yang tidak konsisten dalam 
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berbelanja dan mengesampingkan perasaannya, sehingga 

dapat berperilaku sesuai dengan apa yang diharapkan oleh 

lingkungannya (self monitoring tinggi) dan Faktor budaya 

individualis dimana individu yang mempunyai budaya 

individualis bertanggung jawab untuk menjaga dirinya 

sendiri dan cenderung berbeda dari apa yang diharapkan 

oleh lingkungannya (self monitoring rendah).  

Menurut Dayaksini dan Hudaniah (2003) salah  satu 

gaya mempresentasikan diri adalah melalui pemantauan diri 

(self monitoring). Self monitoring adalah kecenderungan yang 

dimiliki individu dalam mengatur perilakunya untuk 

menyesuaikan diri dengan tuntutan-tuntutan sosial di 

sekitarnya. Self monitoring ternyata tidak hanya berpengaruh 

pada perilaku sosial individu, tetapi juga pada perilaku 

membelinya. Menurut Choi (2000) perilaku individu yang 

memiliki self monitoring tinggi ataupun rendah akan berbeda 

dalam perilaku membeli. Perbedaan tingkat self monitoring 

membedakan individu dalam merespon petunjuk di daerah 

penjualan. Individu akan menyesuaikan diri dengan kondisi 

tertentu, secara umum menggunakan banyak petunjuk yang 

ada pada dirinya (self monitoring rendah) ataupun sekitarnya 

(self monitoring tinggi) sebagai informasi untuk dirinya. 

Individu dengan self monitoring tinggi selalu ingin 

menampilkan citra diri yang positif dihadapan individu lain. 

Self monitoring melibatkan pertimbangan ketepatan dan 

kelayakan sosial, perhatian terhadap informasi perbandingan 

sosial (social comparison), kemampuan untuk mengendalikan 

dan memodifikasi penampilan diri dan fleksibilitas 

penggunaan kemampuan ini dalam situasi‐situasi tertentu 

(Pramono dan Wibowo, 2019). 

Tingkat observasi maupun kontrol individu pada 

perilaku ekspresif dan presentasi diri bertujuan menyesuaikan 

dengan cue sosial, dengan demikian self monitoring 

merupakan keterampilan individu untuk mempresentasikan 

diri, menyadar itentang bagaimana menampilkan dirinya pada 

individu lain. Setiap individu berbeda dalam memilih jenis 
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informasi yang digunakan untuk konsep dirinya. Tiap-tiap 

individu memiliki kesadaran berbeda tentang cara 

menampilkan perilaku pada individu lain yang disebut sebagai 

self monitoring. Self monitoring adalah  kemampuan individu 

untuk menangkap petunjuk yang ada di sekitarnya baik 

personal maupun situasional yang spesifik untuk mengubah 

penampilannya dengan tujuan menciptakan kesan positif. Self 

monitoring ini bergantung terhadap ke-pekaan dan 

kepercayaan diri pada individu. Seperti pada paragraf 

sebelumnya, individu yang memiliki tingkat kepekaan rendah 

terhadap lingkungan sosialnya dan percaya dengan yang 

dirinya tampilkan di muka umum mempunyai tingkat  self 

monitoring rendah. Individu ini tidak termasuk dalam 

golongan yang melakukan impulsive buying saat berbelanja. 

Namun , apabila individu tersebut peka dan terus menerima 

informasi terbaru atau update dari lingkungan sosialnya yang 

kemudian individu ini akan menyesuaikan diri agar tampak 

serupa dengan lingkungan sosialnya masuk dalam kategori 

individu dengan self monitoring tinggi. Individu yang 

mempunyai self monitoring tinggi cenderung mempunyai 

shopping lifestyle tersendiri yang membuat individu 

melakukan impulsive buying secara berkala dan teratur dengan 

keinginan untuk selalu tampil modis dan up to date. 

 

E. Kerangka Berfikir 

Self monitoring dan shopping lifestyle memiliki 

pengaruh pada terjadinya impulsive buying pada mahasiswa 

di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Intan 

Lampung.  

Maka dapat digambarkan suatu kerangka penelitian 

untuk memudahkan dalam pemahaman dan menjelaskan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti, yakni sebagai 

berikut: 
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Gambar 1. Bagan Hubungan antara Self Monitoring dan 

Shopping Lifestyle dengan Impulsive Buying 

  Impulsive buying merupakan variabel Y perilaku yang 

kerap kali dilakukan tanpa disadari oleh mahasiswa di 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Intan 

Lampung dan dipengaruhi oleh self monitoring sebagai 

variabel X1 dan shopping lifestyle sebagai variabel X2. 

 

F. Hipotesis 

Berdasarkan landasan teori sebelumnya yang sudah 

diuraikan maka hipotesis pada penelitian ini ialah: 

Ha1: Adanya  hubungan antara self monitoring dan shopping 

lifestyle dengan impulsive buying 

Ha2 : Adanya hubungan antara self monitoring dengan 

impulsive buying 

Ha3 : Adanya hubungan antara shopping lifestyle dengan 

impulsive buying 

 

 

  Self Monitoring  

Impulsive Buying 

Shopping         
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