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ABSTRAK 

 
Penelitian ini dilatar belakangi oleh pembelian secara 

impulsif tidak berfikir untuk membeli suatu produk. Mereka 

melakukan pembelian secara tidak sadar hanya karena ketertarikan 

terhadap produk tersebut tanpa memikirkan akibat yang muncul 

setelahnya. Faktor lain yang berpengaruh terhadap pembelian 

secara impulsif atau pembelian yang tidak terencana salah satunya 

yaitu dengan adanya online customer rating yang dapat 

meyakinkan konsumen melakukan pembelian. Rumusan masalah 

dalam penelitian ini adalah, apakah impulsive buying dan online 

customer rating berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap 

minat pembelian kosmetik? Bagaimana impulsive buying, online 

customer rating dan minat pembelian kosmetik dalam perspektif 

bisnis islam?. Tujuan dari penelitian ini yaitu, untuk mengetahui 

pengaruh impulsive buying dan online customer rating secara 

parsial dan simultan terhadap minat pembelian kosmetik pada 

konsumen topshop ditinjau dari perspektif bisnis islam. 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif, populasi 

dalam penelitian ini yaitu seluruh konsumen Topshop Bandar 

Lampung. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

probability sampling dengan sampel 100 orang dan analisis data 

penelitian ini menggunakan analisis model SEM dengan 

menggunakan SmartPLS versi 3.0. 

Hasil penelitian ini secara parsial yaitu impulsive buying 

(X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat pembelian 

(Y), dan online customer rating (X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat pembelian (Y). Impulsive buying dan 

online customer rating secara simultan berpengaruh Bersama-sama 

terhadap minat pembelian kosmetik pada konsumen Topshop 

Bandar Lampung. Dalam pandangan islam manusia diperintahkan 

untuk mengkonsumsi barang/jasa yang halal dan baik saja secara 

wajar atau tidak berlebihan. Pemenuhan keinginan tetap 

diperbolehkan selama hal itu mampu menambah maslahah atau 

tidak mendatangkan mudharat. 

 

Kata Kunci: Impulsive Buying, Online Customer Rating dan 

Minat Pembelian 
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ABSTRACT 

 
This research is motivated by impulsive buying without 

thinking about buying a product. They make purchases 

unconsciously just because they are interested in the product 

without thinking about the consequences that arise afterwards. 

Another factor that influences impulsive or unplanned purchases is 

the presence of online customer ratings which can convince 

consumers to make purchases. The formulation of the problem in 

this research is, do impulsive buying and online customer ratings 

have a partial and simultaneous effect on interest in purchasing 

cosmetics? What about impulsive buying, online customer ratings 

and interest in purchasing cosmetics from an Islamic business 

perspective? The aim of this research is to determine the partial 

and simultaneous influence of impulsive buying and online 

customer ratings on interest in purchasing cosmetics among 

Topshop consumers from an Islamic business perspective. 

This research is quantitative research, the population in 

this research is all Topshop Bandar Lampung consumers. The 

sample used in this research was probability sampling with a 

sample of 100 people and data analysis for this research used SEM 

model analysis using SmartPLS version 3.0. 

The partial results of this research are that impulsive 

buying (X1) has a positive and significant effect on purchase 

interest (Y), and online customer rating (X2) has a positive and 

significant effect on purchase interest (Y). Impulsive buying and 

online customer rating simultaneously influence the interest in 

purchasing cosmetics among Topshop Bandar Lampung 

consumers. In the Islamic view, humans are commanded to 

consume halal and good goods/services in a reasonable or 

moderate manner. Fulfillment of desires is still permitted as long 

as it is able to increase benefit or does not bring harm. 

 
Keywords: Impulsive Buying, Online Customer Rating and 

Purchase Interest 
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سُُُُْ لُُُُِهُُُُ طُُُ زاُُْ ىُُُُْ ُُكفُ 

 هبُُُْ ُِْ

شُُُ
 ُْ

 ُْ 

وُُُُْ هُُُُُُُُِْۗ ُْ طُُُ

 لُانُُُ ُاُكُُْ 

شُُُ

ُ ْ

 ُْ 

خُُُُ ُاُُُِاىُُْ ُُُْ وُاكُ

 لانُُُ ُاُىُُْ 

 ُْ  هُُ ُُُْ ُْ زُُُُُُُِْْ رُُِْبُُُُْ مُُُُْ لُُُُْ ُاُنُُْ 

―Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara 

setan dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya‖ 

(QS. Al-Isra: 27) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
A. Penegasan Judul 

Untuk memperjelas arah pembahasaan skripsi ini 

peneliti membatasi hanya pada pengaruh Impulsive Buying 

dan Online Consumer Rating Terhadap Minat Pembelian 

Kosmetik Pada Topshop. Fokus pengamatan pada pelitian 

ini adalah pembahasaan mengenai bagaimana pengaruh 

Impulsive Buying dan Online Consumer Rating Terhadap 

Minat Pembelian, dengan objek penelitian ini adalah 

Konsumen Topshop Bandar Lampung. 

Sebelum menjelaskan secara keseluruhan materi 

ini terlebih dahulu akan diberikan penegasaan dan 

pengertian yang terkandung didalamnya untuk 

menghindari kesalahan dan kekeliruan interpretasi maupun 

pemahaman makna yang terkandung dalam judul skripsi 

ini. Adapun judul skripsi adalah “Pengaruh Impulsive 

Buying dan Online Consumer Rating Terhadap Minat 

Pembelian Kosmetik Dalam Perspektif Bisnis Islam 

(Studi Pada Konsumen Topshop Bandar Lampung)”. 

Maka perlu dikemukakan istilah atau kata-kata 

penting agar tidak menimbulkan kesalah pahaman bagi 

bara pembaca. 

1. Pengaruh 

Pengaruh adalah kekuatan yang ada atau timbul 

dari sesuatu (individu, benda) yang membantu 

membentuk kepribadian atau keyakinan seseorang.1 

2. Impulsive buying 

Impulsive buying dapat diartikan sebagai 

pembelian barang secara spontan atau pembelian yang 

tidak direncanakan.2 

 
1 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa Indonesia 

(Jakarta: Gramedia Pustaka Utara, 2011) h. 102 

2Hendri Ma‗ruf, Pemasaran Ritel (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 

2006). 

1 
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3. Online Consumer Rating 

Online customer rating adalah merupakan suatu 

hal yang sama dengan review namun opini yang 

diberikan oleh konsumen dalam bentuk skala yang 

ditentukan, biasanya rating yang diterapkan oleh toko 

online yaitu dalam bentuk bintang dimana lebih 

banyak bintang maka menunjukkan nilai yang lebih 

baik.3 

4. Minat Pembelian 

Minat beli ialah suatu yang terkait dengan rencana 

konsumen membeli produk tertentu dalam jangka 

waktu tertentu. Pembelian sebenarnya terjadi ketika 

konsumen sudah tertarik dengan produk tersebut.4 

5. Kosmetik 

Kosmetik adalah bahan atau sediaan untuk 

mempercantik wajah, kulit, rambut dan sebagainya.5 

6. Topshop 

Topshop adalah salah satu tempat yang menjual 

berbagai macam kosmetik perawatan yang tidak hanya 

berkaitan dengan make-up saja, tetapi juga berkaitan 

dengan body care, hair care, hingga skin care. 

7. Perspektif Bisnis Islam 

Perspektif Islam atau etika bisnis islam merupakan 

ilmu yang mempelajari aspek-aspek kemaslahatan 

dalam kegiatan ekonomi dengan memperhatikan 

amal perbuatan manusia sejauh mana dapat 

 

 

 
 

 

3  Ichsan,   M.,   Jumhur,   H.   M.,   daUn   Dharmoputra   S,   ―Pengaruh 

Consumer Online Rating and Review Terhadap Minat Beli Konsumen Pada 

Marketplace Tokopedia Di Wilayah Dki Jakarta‖, Journal E-Proceeding of 

Management 5, No. 2 (2018): 1828-1835. 
4 Durianto, Darmadi, dkk, Strategi Menaklukan Pasar Melalui Riset 

Ekuitas dan Perilaku Merk, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2003), 112. 
5 Departemen Pendidikan Nasional, Kamus Besar Bahasa 

Indonesia,(Jakarta:PT Gramedia Pustaka Utama,2011),h.736 
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diketahui menurut akal pikiran (rasio) dan 

bimbingan wahyu  (nash).6 

Berdasarkan penjelasan diatas maka maksud dari 

penelitian yaitu untuk mengetahui serta menjelaskan 

mengenai Pengaruh Impulsive Buying dan Online 

Customer Rating Terhadap Minat Pembelian Kosmetik 

Dalam Perspektif Bisnis Islam (Studi Pada Konsumen 

Topshop Bandar Lampung). 

 
B. Latar Belakang Masalah 

Saat ini produk kosmetik menjadi suatu kebutuhan 

yang wajib digunakan sehari-hari khususnya oleh 

konsumen wanita, ini dilakukan agar seseorang 

memperoleh identitas diri atau pengakuan atas dirinya 

dalam suatu komunitas atau lingkungan. Hal ini terlihat 

dari terus meningkatnya penjualan produk kosmetik yang 

ada di Indonesia dari tahun ke tahun, baik produk kosmetik 

dalam negeri maupun luar negeri.7 

Kosmetik dapat didefinisikan sebagai salah satu 

produk yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan 

sekunder dan keinginan konsumen, agar tampil lebih 

cantik dan menarik, kosmetik berarti alat-alat kecantikan 

seperti bedak, kream, lotion, dan lain-lain untuk 

memperindah wajah, kulit dan sebagainya.8 Salah satunya 

kebutuhan untuk tampil cantik, yaitu dengan menggunakan 

produk kosmetik. Di sadari atau tidak, dalam sehari-hari 

kehidupan wanita tidak bisa terlepas dari kosmetik, produk 

perawatan tubuh ini digunakan bagi sebagian besar wanita 

mulai dari bangun tidur sampai menjelang tidur. Oleh 

 
 

 
2020). 8 

6 Masykuroh Nihayatul, Etika Bisnis Islam (Banten: Media Karya, 

 
7 Putri Ayuniah, ‗Analisis Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk, 

Iklan, Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Kosmetik Wardah‘, 

Jurnal IEkonomi Bisnis, 22.3 (2017), 208–19. 
8 Hellsy  Zella  Rafita.  ―Pengaruh  Label  Halal  Terhadap  Keputusan 

Pembelian Produk Kosmetik (Study Pada Mahasiswi FEBI Angkatan 2013-2016 

Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung). Skripsi 2017. 
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karena itu konsumen akan melakukan pembelian secara 

impulsive buying atau tidak direncanakan ketika produk 

tersebut memiliki harga yang lebih murah dibandingkan 

dengan harga asli. 

Impulsive buying didefinisikan sebagai suatu proses 

yang tidak didasarkan pada rencana pembelian, dan 

biasanya terjadi begitu muncul dorongan atau stimulus 

akan rasa ingin untuk memiliki sesuatu yang dilihat saat 

itu.9 

Menurut Herabadi Impulse Buying atau pembelian 

impulsif adalah merupakan pembelian yang tidak 

direncanakan yang dilakukan dengan sedikit atau tanpa 

pertimbangan, terdiri dari peran penting emosi dan 

didorong oleh desakan tak tertahankan untuk membeli.10 

Sedangkan menurut Utami pembelian spontan atau 

pembelian impulsif merupakan keputusan pembelian yang 

dibuat oleh pelanggan secara spontan atau seketika saat 

melihat sebuah produk.11 

Dengan demikian, berarti pembelian impulsif 

dilakukan tanpa adanya niat atau rencana sebelumnya, 

pembelian ini biasanya dilakukan atas dorongan spontan 

ketika tertarik pada suatu produk yang dengan atau tanpa 

sengaja dilihat. Dorongan untuk melakukan pembelian 

impulsif tidak hanya terjadi pada transaksi yang dilakukan 

secara offline. Namun juga dapat terjadi pada transaksi 

yang dilakukan secara online. 

Hal ini sejalan dengan pendapat yang dikemukakan 

Rook dan Fisher yang dikutip oleh Hatane, yang 

 
9 Solomon, Micheal R. “Consumer Behavior: Buying, Having, and 

Being”. Upper Saddle River, NJ: Prentice Hall. 2002. 
10 Aqmarina  &  Zulfa  Indria  Wahyudi,  ―Pengaruh  Motivasi  Hedonic 

Shopping Dan Adiksi Internet Terhadap Online Impulse Buying, TAZKIYA 

Journal Of Psycologi Vol.06, No.02, (2018): 154. 
11   M.   Fatkhul,   dkk.   ―Analisis   Faktor-Faktor   Yang   Berpengaruh 

Terhadap Pembelian Implusif (Survei Pada Pengunjung Yang Melakukan 

Pembelian Implusif Di Distro 3secound Cabang Mall Olympiq Garden Malang)‖ 

Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol.36, No. 01 (2016): 94. 
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menjelaskan bahwa peluang dalam melakukan pembelian 

impulsif secara online sangat potensial.12 Pembelian online 

impulse buying dipengaruhi oleh beberapa faktor. 

Menurut Rook dan Fisher yang dikutip oleh Yoshi 

Chintiya menyatakan bahwa terdapat dua faktor pendorong 

yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan impulse 

buying yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Faktor 

internal berasal dari diri seseorang itu sendiri sedangkan 

faktor eksternal berasal dari atribut produk yang dijual dan 

promosi yang dilakukan.13 

Pembelian impulsif atau impulse buying adalah 

perilaku seseorang dimana orang tersebut tidak 

merencanakan sesuatu dalam berbelanja. Konsumen yang 

melakukan pembelian impullsif cenderung tidak berfikir 

untuk melakukan pembelian produk atau merek tertentu. 

Mereka membeli secara spontan, reflek, tiba-tiba, dan 

otomatis. Impulse buying dapat disebabkan oleh beberapa 

hal, seperti display yang menarik ataupun karena harga 

diskon.14 

Dari definisi tersebut terlihat bahwa impulse buying 

merupakan sesuatu yang alamiah dan merupakan reaksi 

yang cepat. Impulse buying bisa terjadi dimana saja dan 

kapan saja. Termasuk pada saat seorang penjual 

menawarkan suatu produk kepada calon konsumen. 

Dimana sebenarnya produk tersebut terkadang tidak 

terpikirkan dalam benak konsumen sebelumnya. Produk 

yang dibeli tanpa rencana sebelumnya disebut produk 

 
 

12 Hatane  Samuel.  ―Dampak  Respon  Emosi  Terhadap  Kecenderungan 

Prilaku Pembelian Implusif Konsumen Online Dengan Sumber Daya Yang 

Dikeluarkan Dan Orientasi Belanja Sebagai Variable Mediasi, Jurnal Menejemen 

Dan Kewirausahaan, Jurnal Menejemen dan kewirausahaan Vol. 08, No. 02 

(2006): 102. 
13    Yoshi    Cynthia    Miranda,    ―Kanjian    Terhadap    Faktor    Yang 

Mempengaruhi Impulse Buying Dalam Online Shopping, Jurnal Kompetensi‖. 

Jurnal Kompetensi Vol.10, No. 01 (2016): 64. 
14 Engel  at  al  dalam  Uswatun  Hasanah,  ―Analisis  Faktor-Faktor  yang 

Mempengaruhi Impulse Buying pada Penjualan Online‖. Skripsi 2015, h.3. 



6 
 

 

impulsif. 15 Pembelian impulsif tidak hanya terjadi pada 

orang dewasa saja, tetapi juga terjadi pada remaja, 

khususnya dalam penelitian ini adalah konsumen Topshop 

di Bandar Lampung. Pembelian impulsif ini terjadi karena 

berbagai macam faktor. Selain karena faktor kemudahan, 

faktor lain yang berpengaruh terhadap pembelian secara 

impulsif atau pembelian yang tidak terencana salah satunya 

yaitu dengan adanya online customer rating yang dapat 

meyakinkan konsumen melakukan pembelian. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi minat beli 

konsumen adalah online customer rating, Rating adalah 

bagian dari review yang menggunakan simbol bintang 

dalam mengekspresikan pendapat pelanggan. Semakin 

banyak bintang yang diberikan, maka menunjukkan 

peringkat penjual yang semakin baik.16 Rating dibuat oleh 

pelanggan yang telah melakukan pembelian online dan 

dipublikasikan di website atau lapak penjual sehingga 

rating merupakan salah satu umpan balik yang diberikan 

pelanggan kepada penjual. Rating juga merupakan 

pendapat pelanggan secara global tidak hanya pada barang 

online, tetapi juga bagaimana pelanggan dilayani oleh 

penjual. 17 Rating dijadikan sebagai informasi mengenai 

penjual hingga rekomendasi secara personal. 

Rating pada Topshop adalah 4.9/5.0 yang dapat 

peneliti lihat pada aplikasi shopee yang mana rating pada 

topshop ini sudah hampir sempurna, dengan adanya fitur 

ulasan seperti fitur customer rating yang menggunakan 

 
 

15 Christina Whidya Utami. Manajemen Ritel Strategi dan Implementasi 

Operasional Bisnis Ritel Moderen di Indonesia (Jakarta: Salemba Empat, 2012), 

h.50. 
16 Georg Lackermair, Daniel Kailer, and Kenan Kanmaz, ‗Importance of 

Online Product Reviews from a Consumer‘s Perspective‘, Advances in Economics 

and Business, 1.1 (2013), 1–5 <https://doi.org/10.13189/aeb.2013.010101>. 
17   Tobias    H.    Engler,    Patrick    Winter,    and    Michael    Schulz, 

‗Understanding Online Product Ratings: A Customer Satisfaction Model‘, Journal 

of Retailing and Consumer Services, 27 (2015), 113–20 

<https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2015.07.010>. 
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simbol bintang sebagai bentuk ekspresi dari pelanggan 

yang sudah melakukan belanja online pada toko tersebut. 

Menurut Z. Ltika Online Customer Rating adalah fitur 

yang dapat membantu meningkatkan kepercayaan 

pelanggan pada toko online. 18 Rating juga bisa melalui 

pendapat pelanggan secara global tidak hanya pada barang 

online, tetapi juga bagaimana pelanggan dilayani oleh 

penjual secara langsung ditoko tersebut. 

Table 1.1 

Data Struk Keluar Konsumen Topshop Bandar 

Lampung 2023 

 
Bulan Struk Keluar 

Januari 13.179 

Februari 11.295 

Maret 12.800 

April 17.517 

Mei 14.714 

Juni 13.248 

Juli 13.418 

Agustus 11.815 

September 11.944 

Sumber: Data diolah peneliti 2023 

 
Berdasarkan data diatas terdapat hasil yang kurang 

maksimal pada beberapa bulan yaitu januari, februari, 

maret, mei, juni, juli, agustus dan September. Pada bulan 

tersebut mengalami naik turun pembelian yang tidak stabil 

yang dilakukan konsumen dibandingkan pada bulan April 

struk pembelian yang keluar hingga 17.517. Maka dapat 

disimpulkan bahwa pembelian pada Topshop terdapat 

masalah yang menyebabkan naik turunnya pembelian 

konsumen yang tidak stabil. 
 

18  Z.  Ltika,  ―pengaruh  online  consumer  review  dan  rating  terhadap 

kepercayaan serta dampaknya pada keputusan pembelian,‖ Universitas 

Pembangunan Nasional Veteran Yogyakarta, 2019 
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Berdasarkan pra survey yang peneliti lakukan dengan 

cara memberikan kuesioner survey dengan jumlah 20 

responden yang diambil secara acak. Berikut hasil 

parsurvey yang dilakukan oleh peneliti kepada konsumen 

topshop Bandar lampung. 

 
Tabel 1.2 

Hasil Pra Survey Konsumen Topshop 

Bandar Lampung 

 
No Pernyataan Jawaban 

Ya Tidak 

1 Saya membeli produk 

kosmetik di Topshop yang 

tidak direncanakan 

sebelumnya tanpa memikirkan 

resiko. 

75% 25% 

2 Saya selalu 

mempertimbangkan Rating 

sebelum berbelanja kosmetik 

di Topshop Bandar Lampung 

65% 35% 

 Total Rata-Rata 72% 28% 

Sumber: Hasil Data Kuesioner Pra Survey 2023 

 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa 

kebanyakan konsumen Topshop mempunyai skor rata - 

rata 72% untuk yang menjawab Ya dan 28% yang 

menjawab Tidak. Dapat disimpulkan bahwa konsumen 

pada Topshop masih melakukan impulse buying konsumen 

kecenderungan untuk melakukan pembelian secara 

spontan, tidak terefleksi, terburu-buru dan dengan adanya 

rating didorong oleh aspek psikologi emosional terhadap 

suatu produk serta tergoda oleh persuasi dari pemasar. 

Selain itu minat beli merupakan faktor penting 

dalam dunia bisnis, karena keputusan pembelian konsumen 

didasarkan pada minat yang dihasilkan oleh stimulus 
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positif yang memotivasi konsumen untuk membeli suatu 

produk atau jasa. Minat merupakan kecenderungan hati 

yang tinggi terhadap sesuatu yang dibutuhkan, dirasakan 

atau tidak dirasakan dan yang timbul dari kebutuhan akan 

suatu hal tertentu. Kesediaan konsumen untuk membeli 

mencerminkan keinginan mereka untuk membeli produk 

atau jasa tersebut. 

Minat pembelian dapat mengukur kemungkinan 

konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa, semakin 

tinggi minat maka semakin tinggi kesediaan konsumen 

untuk melakukan pembelian. Minat beli muncul setelah 

adanya proses evaluasi alternatif dan di dalam proses 

evaluasi. Minat beli dipengaruhi oleh nilai produk atau jasa 

yang dievaluasi, jika manfaat yang dirasakan lebih besar 

dibanding pengorbanan untuk mendapatkannya, maka 

dorongan untuk membelinya semakin tinggi. Sebaliknya 

apabila manfaatnya lebih kecil dibanding pengorbanannya 

maka biasanya pembeli akan menolak untuk membeli dan 

umumnya akan beralih mengevaluasi produk atau jasa lain 

yang sejenis. 

Minat beli merupakan suatu pemusatan 

pertimbangan terhadap sesuatu yang disertai dengan 

perasaan senang terhadap benda tersebut, kemudian pada 

saat itulah pendapatan yang dimilikinya menimbulkan 

suatu keinginan sehingga muncul perasaan membujuk 

bahwa barang tersebut mempunyai manfaat sehingga yang 

ingin dimilikinya adalah barang tersebut. 

Faktor yang dapat meningkatkan minat beli 

berhubungan dengan perasaan, seseorang merasa gembira 

dan puas dalam melakukan pembelian tenaga kerja dan 

produk, sehingga hal ini akan memperkuat minat beli. 

Selain itu juga dipengaruhi oleh kebutuhan, kebutuhan 

pribadi, permintaan daerah, dan pengaruh dari impulsive 

buying. Pengakuan masalah terjadi ketika pelanggan 

melihat perbedaan besar antara apa yang dia miliki dan apa 

yang sebenarnya dia inginkan. Mengingat pengakuan 

mereka atas masalah tersebut, pembeli kemudian mencari 
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atau mengumpulkan data sebanyak mungkin tentang 

barang yang mereka butuhkan. 

Ada dua sumber data yang digunakan saat 

mengevaluasi kebutuhan nyata, yaitu pandangan individu 

terhadap penampilan sebenarnya dan sumber data luar 

seperti kesan konsumen lain.19 

Konsumen yang melakukan pembelian secara 

impulsif tidak berfikir untuk membeli suatu produk. 

Mereka melakukan pembelian secara tidak sadar hanya 

karena ketertarikan terhadap produk tersebut tanpa 

memikirkan akibat yang muncul setelahnya. Dengan 

adanya pembelian secara impulsif ini, konsumen cenderung 

akan memiliki sifat konsumtif dikarenakan pembelian yang 

tidak terkontrol, dan pada akhirnya konsumen akan lebih 

boros dari biasanya. Padahal dalam Islam sudah jelas 

bahwa pemborosan adalah sesuatu yang dilarang. 

Sebagaimana Allah SWT berfirman dalam Qs al-Isra 

: 26 yaitu:20 
 

لُُْ وُُُ ُُُْ رُُِْبُُُُْ ُُُْ تُْ 

ُُُْ ُْ رُُُُِْبُُُُْ ُُُْ تزُُُْ 
 ٦٢ُاسُُْ 

بُُُُِْسُُُ

 ُْ ُُُْ

 لُُِ

هُُُُ بُُُُُْ اُُوُُ

 لا

كُُُُِْسُُُ

 ُْ ُُُْ

 هُُ 

ُُلُُْ 

 واُمُُُُِْ

قحُُ

 ُْ
 ُْ

 هُ

ُسُُُْ ُُلقُ ُْ اُُُُُاذُ تُُُُ

 بُ ْ ُ

 اُْ ُوُُُ

“Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang 

dekat akan haknya, kepada orang miskin dan orang yang 

dalam perjalanan dan janganlah kamu menghambur- 

hamburkan (hartamu) secara boros.” 

 
Al-Shabuni menafsirkan ayat di atas dengan, jangan 

belanjakan harta kalian pada keperluan yang tidak 

mendukung taat kepada Allah. Jika kalian membelanjakan 

untuk bermaksiat terhadap-Nya, maka kalian termasuk 

orang yang menghambur-hamburkan harta (membazir). 

Menurutnya, tabdzir adalah: membelanjakan harta atau 

kekayaan    pada    yang    tidak    benar    walaupun    yang 

 
 

19 Donni, Perilaku Konsumen dalam Persaingan  Bisnis Kontemporer 

(Bandung: Alfabeta, 2017), 168. 
20 Departemen Agama RI, Al-Qur‘an Dan Terjemahnya, Bandung: 

Gema Risalah Pers, 1993, Qs Al-isra (17): 26, hlm. 428 
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dibelanjakan hanya sedikit. Jadi, tidak termasuk tabdzir 

(membazir) apabila seseorang membelanjakan seluruh 

harta atau kekayaan untuk keperluan yang benar.21 

 
Rasulullah SAW juga bersabda: 

 

  ر ِ    ( ة ِ  ل ي خ ِ     )يئ ب ِ    س 

ِ  نل ا  ˚ه ا و ِ    م   ِ 

  و 

  ل ِ  

 ف 

  ِ
  را 
 س 

  ِ
  غ   ر 

 ي ِ  

  ِ     ا ى ˚ق د ِ 

 ص   ي 

  ا ى س 

ت و ِ  

  ِ 

  ل ِ  

  ب ِ  

 وا 

 ى˚كل

 

“Makan dan minumlah, bersedekahlah (dengan 

catatan) tidak berlebih-lebihan (israf) dan juga tidak 

sombong (makhilah).” (HR. Nasa‟i) 

 
Dalam riwayat Ibnu Abbas disebutkan bahwa 

Rasulullah SAW bersabda: 

 

 ك بن هنبئ نشي بئط بخبم ىه فارس لا لةلمخي او  كل عجي نبفكلذ  بم   ة شراواىل ك

 )ي رب خبل ا

 ˚واه ِ    ر ِ   (

 
“Makanlah dan minumlah apa yang kamu suka, 

sesungguhnya yang membuat engkau salah ada dua hal, 

yaitu: sikap berlebih-lebihan (israf) dan sikap sombong 

(makhilah)” (HR. al-Bukhari). 

 
Kedua hadis di atas menguatkan larangan israf 

(boros) yang disebutkan dalam ayat-ayat yang telah 

disebutkan sebelumnya. Selain israf, hadis di atas juga 

melarang sikap menyombongkan diri (makhilah) dengan 

cara mengkonsumsi atau berbelanja barang-barang mewah 

karena hal itu termasuk dalam kategori menghambur- 

hamburkan dan mensia-siakan harta, dengan kata lain ia 

termasuk dalam kategori tabdzir (membazir). Ibnu 

Khaldun berkata: Jika sikap bermewah-mewah telah 

menjadi gaya hidup masyarakat, maka tunggulah 

 

 

21 Shabuni,M.A, Shafwah al-Tafasir. Koiro: Dar al-Salam. 1996 
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kehancurannya. 22 Ini karena penghamburan harta untuk 

membiayai kemewahan mengarah pada perampasan hak 

mayoritas umat dari kebutuhan dasar, sehingga 

menyebabkan perpecahan, pertikaian dan perselisihan di 

masyarakat. 

Dari ayat diatas telah jelas bahwa aktivitas 

pemborosan merupakan aktivitas yang dilarang baik yang 

menghabiskan harta pribadi ataupun milik bersama, yang 

sifatnya mengekploitasi secara berlebih-lebihan dan tidak 

memperhatikan lingkungan dari luar. Berdasarkan hal 

inilah, penulis mengambil penelitian dengan judul 

“Pengaruh Impulsive Buying, Dan Online Customer 

Rating Terhadap Minat Pembelian Kosmetik Dalam 

Perspektif Bisnis Islam (Studi Pada Konsumen 

Topshop Bandar Lampung)”. 

 
C. Identifikasi Masalah dan Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka 

diperlukan peembatan permasalahan yang akan dikaji 

dalam penelitian ini. Maka pembatasan suatu masalah 

digunkan untuk menghindari adanya penyimpangan 

maupun pelebaran pokok masalah agar penrlitian tersebut 

lebih terarah dan memudahkan dalam pembahasan 

sehingga tujuan penelitian akan tercapai. Indentifikasi 

masalah sebagaai berikut 

1. Pengaruh Impulsive buying terhadap minat pembelian 

kosmetik pada konsumen topshop Bandar Lampung. 

2. Pengaruh Online customer rating terhadap minat 

pembelian kosmetik pada konsumen topshop Bandar 

Lampung. 

 
D. Rumusan Masalah 

 

 

 

 
 

 
1997 

22 Mashri, R. Y. Ushul al-iqtishad al-islami. Beirut: al-Dar al-Samiyah. 
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1. Apakah pengaruh antara impulsive buying terhadap 

minat pembelian kosmetik pada konsumen topshop 

Bandar Lampung? 

2. Apakah pengaruh antara online customer rating 

terhadap minat pembelian kosmetik pada konsumen 

topshop Bandar Lampung? 

3. Apakah pengaruh antara impulsive buying dan online 

customer rating terhadap minat pembelian kosmetik 

pada konsumen topshop Bandar Lampung? 

4. Bagaimana impulsive buying, online customer rating 

dan minat pembelian kosmetik dalam perspektif bisnis 

islam pada konsumen topshop Bandar Lampung? 

 
E. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menjelaskan adakah pengaruh impulsive buying 

terhadap minat pembelian kosmetik pada konsumen 

topshop Bandar Lampung. 

2. Untuk menjelaskan adakah pengaruh online customer 

rating terhadap minat pembelian minat pembelian 

kosmetik pada konsumen topshop Bandar Lampung. 

3. Untuk menjelaskan adakah pengaruh impulsive buying 

dan online customer rating terhadap minat pembelian 

kosmetik pada konsumen topshop Bandar Lampung. 

4. Untuk menjelaskan impulsive buying, online customer 

rating dan minat pembelian kosmetik dalam perspektif 

bisnis islam. 

 
F. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

bagi pihak-pihak yang memiliki kepentingan mengenai 

pokok pembahasan yang telah diteliti oleh peneliti. 

Adapaun harapan penelitian ini dapat memberikan manfaat 

yaitu: 

 
1. Untuk membuktikan secara ilmiah pengaruh Impulsive 

Buying dan Online Customer Rating terhadap Minat 
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Pembelian Kosmetik pada Konsumen Topshop Bandar 

Lampung. 

2. Diharapkan dapat menjadi masukan bagi peneliti 

selanjutnya yang juga meneliti mengenai besarnya 

Impulsive Buying dan Online Customer Rating terhadap 

Minat Pembelian Kosmetik pada Konsumen Topshop 

Bandar Lampung. 

3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat dipergunakan 

sebagai bahan referensi atau kajian bagi peneliti 

selanjutnya serta penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan manfaat serta mengarti tentang Impulsive 

Buying dan Online Customer Rating terhadap Minat 

Pembelian Kosmetik pada Konsumen Topshop Bandar 

Lampung. 

 
G. Kajian Penelitian Terdahulu Yang Relavan 

Sebelumnya untuk mempermudah dalam 

pengumpulan data, metode analisis data yang digunakan 

dalam pengelolaan, data maka penulis mencamtumka hasil 

penelitian terdahulu. Penelitian terdahulu merupakan salah 

satu referensi dasar saat melakukan penelitian. Penelitian 

terdahulu memiliki fungsi untuk memperluas dan 

memperdalam teori yang akan dipakai dalam kajian 

penelitian penulis. Berikut ini adalah penelitian terdaahulu 

yang dijadikan sebagai acuan penelitian ini. 

 
Tabel 1.3 

Penelitian Terdahulu 

 
No Nama 

Peneliti 

(Tahun 

Terbit) 

Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian Persamaan 

dan 

Perbedaan 

1 Rosida 

Putri 

Nugraheni 

Pengaruh 

Konformitas 

dan 

Hasil penelitian 

ini menunjukkan 

adanya   pengaruh 

Persamaan 

Terletak 

pada 



15 
 

 

 

 (2023)23 Impulsive 

Buying 

Terhadap 

Minat Beli 

Album 

BTS. 

yang signifikan 

antara 

konformitas  dan 

impulsive buying 

terhadap minat 

beli album BTS 

variabel X1 

Impulsive 

Buying dan 

variabel y 

minat beli. 

Perbedaan: 

Terletak 

pada 

variabel X1 

Konformitas 

dan objek 

penelitian 

yang dituju 

berbeda. 

2 I  Kadek 

Rupayana, 

I Wayan 

Suartina, 

dan   IA 

Mashyuni 

(2021)24 

Pengaruh 

Kualitas 

Produk, 

Impulse 

Buying Dan 

Electronic 

Word of 

Mouth 

(EWOM) 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Pada Produk 

Smartphone 

Merek Oppo 

Di Kota 

Hasil  analisis 

menunjukkan 

bahwa masing- 

masing variabel 

bebas    yaitu 

pengaruh kualitas 

produk, impulse 

buying,     dan 

electronic word of 

mouth   secara 

parisal dan 

simulta 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Persamaan 

Terletak 

pada 

variabel X2 

Impulse 

Buying dan 

variabel y 

Keputusan 

Pembelian 

Perbedaan: 

Terletak 

pada 

variabel X1 

Kualitas 

Produk, 

variabel X3 

 

23 Rosida Putri Nugraheni. Pengaruh Konformitas dan Impulsive 

Buying Terhadap Minat Beli Album BTS. Skripsi 2023. 
24 I Kadek Rupayana, I Wayan Suartina, and IA Mashyuni, ‗Pengaruh 

Kualitas Produk, Impulse Buying Dan Electronic Word of Mouth (EWOM) 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk Smartphone Merek Oppo Di 

Kota Denpasar‘, Widya Amrita, 1.1 (2021), 233–47 

<https://doi.org/10.32795/widyaamrita.v1i1.1167>. 
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  Denpasar. keputusan 

pembelian produk 

smartphone merek 

OPPO di Kota 

Denpasar. 

Electronic 

Word of 

Mouth 

(EWOM) 

dan objek 

penelitian 

yang dituju 

berbeda. 

3 Sayyidati 

Fatihatul 

Mawa 

dan Iwan 

Fahri 

Cahyadi 

(2021)25 

Pengaruh 

harga, 

online 

customer 

review, 

rating 

terhadap 

minat beli di 

Lazada 

(Studi 

Kasus 

Mahasiswa 

Fakultas 

Ekonomi 

dan Bisnis 

Islam IAIN 

Kudus 

Angkatan 

2017). 

Hasil analisis 

regresi    linier 

berganda  secara 

simultan variabel 

harga,  online 

customer review 

dan  rating 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap   minat 

beli. Secara 

parsial variabel 

harga,     online 

customer   review 

dan      rating 

berpengaruh 

positif       dan 

signifikan 

terhadap     minat 

beli. Dibuktikan 

dengan  nilai  t- 

hitung   sebesar 

3,362 dengan nilai 

Persamaan 

Terletak 

pada 

variabel X3 

Rating dan 

variabel  y 

Minat Beli. 

Perbedaan: 

Terletak 

pada 

variabel X1 

harga, 

variabel X2 

Online 

Customer 

Review dan 

objek 

penelitian 

yang dituju 

berbeda. 

 
 

25 Sayyidati Fatihatul Mawa and Iwan Fahri Cahyadi, ‗Pengaruh 

Harga, Online Customer Review Dan Rating Terhadap Minat Beli Di Lazada 

(Studi Kasus Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Kudus 

Angkatan 2017)‘, BISNIS : Jurnal Bisnis Dan Manajemen Islam, 9.2 (2021), 

253 <https://doi.org/10.21043/bisnis.v9i2.11901>. 
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   t-tabel      2,026. 

Online Custumer 

Review       juga 

berpengaruh 

secara  signifikan 

terhadap     minat 

beli di   lazada, 

dibuktikan dengan 

nilai    t-hitung 

sebesar      2,114 

dengan  nilai t- 

tabel      2,026. 

Rating 

berpengaruh 

secara  signifikan 

terhadap     minat 

beli di   lazada, 

dibuktikan dengan 

nilai    t-hitung 

sebesar      2,490 

dengan  nilai t- 

tabel      2,026. 

Harga,  Online 

Customer 

Review,    dan 

rating 

berpengaruh 

secara signifikan 

terhadap  minat 

beli     di 

LazadaHasil 

analisis 

menunjukkan 

bahwa Selebgram 

Endorsement 

berpengaruh 
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   positif  dan 

signifikan 

terhadap perilaku 

konsumtif, 

Selebgram 

Endrosement 

berpengaruh 

positif  dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian  dan 

Perilaku 

Konsumtif tidak 

berpengaruh 

positif  dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

 

4 Fitriani 

Latief dan 

Nirwana 

Ayustira 

(2020)26 

Pengaruh 

Online 

Customer 

Review dan 

Customer 

Rating 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk 

Kosmetik di 

Sociolla. 

Penelitian 

membuktikan 

bahwa secara 

simultan sikap, 

Online Customer 

Review  dan 

Customer Rating 

terhadap 

keputusan 

pembelian produk 

kosmetik   di 

Sociolla. 

Berdasarkan uji 

Persamaan 

Terletak 

pada 

variabel X2 

Online 

Customer 

Rating yang 

sama. 

Perbedaan: 

Terletak 

pada 

variabel X1 

Online 

 

26 Fitriani Latief and Nirwana Ayustira, ‗Pengaruh Online Costumer 

Review Dan Customer Rating Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Kosmetik Di Sociolla‘, Jurnal Mirai Managemnt, 6.1 (2020), 139–54. 
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   parsial,    uji 

simultan dan uji 

determinasi 

ditemukan bahwa 

online customer 

review (X1) dan 

rating  (X2) 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian  (Y) 

produk kosmetik 

di Sociolla. 

Customer 

Review, 

variabel y 

keputusan 

pembelian 

dan objek 

penelitian 

yang dituju 

berbeda 

5 Siti 

Khoirun 

Nisa dan 

Renny 

Dwijayant 

i (2022)27 

Pengaruh 

Online 

Customer 

Review dan 

Online 

Customer 

Rating 

Terhadap 

Minat  Beli 

Produk  di 

Marketplace 

Shopee 

(Studi Pada 

Mahasiswa 

Fakultas 

Ekonomika 

& Bisnis 

Universitas 

Hasil dari 

penelitian 

didapatkan 

variabel OCR & 

rating 

berpengaruh 

terhadap variabel 

purchase 

intention  baik 

secara parsial 

maupun simultan. 

Koefisien 

determinasi 

menunjukkan  2 

variabel 

independen 

memberikan 

sumbangan 

Persamaan 

Terletak 

pada 

variabel X2 

Online 

Customer 

Rating dan 

variabel  y 

minat beli. 

Perbedaan: 

Terletak 

pada 

variabel X1 

Online 

Customer 

Review dan 

objek 

penelitian 

 
27 Siti Khoirun Nisa and Renny Dwijayanti, ‗Pengaruh Online 

Customer Review Dan Online Customer Rating Terhadap Minat Beli Produk 

Wardah Di Situs Belanja Online Shopee‘, El-Mal: Jurnal Kajian Ekonomi & 

Bisnis Islam, 1.2 (2022), 148–56. 
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  Negeri 

Surabaya). 

sebesar 69,1 % 

serta sisanya 30,9 

% dipengaruhi 

variabel lain. 

Variabel OCR 

(x1) secara parsial 

berpengaruh 

terhadap purchase 

intention   (y) 

barang fashion di 

marketplace 

Shopee. Variabel 

Rating  (X2) 

secara  parsial 

berpengaruh 

terhadap purchase 

intention   (y) 

barang fashion di 

marketplace 

Shopee. Variabel 

OCR (X1) dan 

rating (X2) secara 

simultan 

berpengaruh 

terhadap purchase 

intention   (y) 

barang fashion di 

marketplace 

Shopee. 

yang dituju 

berbeda 

 

H. Sistematika Penulisan 

Sistematika dalam penulisan dalam karya ilmiah ini 

berisi tentang keseluruhan penelitian yang terdiri dari 

bagian awal, bagian isi, dan bagian akhir penelitian. Untuk 

mempermudah pembahasan dan penulisan skripsi ini, 

terlebih dahulu penulisan uraikan sistematika penelitian 

yang terdiri dari: 
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a) Bagian Awal 

Bagian awal pada skripsi berisi cover skripsi, 

halaman sampul, halaman abstrak, halaman 

pernyataan orationalitas, halaman persetujuan, 

halaman pengesahan, daftar isi, daftar table, daftar 

gambar dan daftyar lampiran. 

b) Bagian Substansi (Inti) 

Bagian inti skripsi terdiri dari: 

 
BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini terdiri dari penegasan judul, latar 

belakang masalah, indentifikasi dan batasan 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, kajian penelitian terdahulu yang 

relavan dan sistematika penulisan. 

 
BAB II LANDASAN TEORI DAN HIPOTESIS 

Pada bab ini berisi menganai teori-teori mengenai 

impulsive buying, online customer rating dan minat 

pembelian. Didalam bab ini juga terdapat sebuah 

hipotesis atau dugaan sementara. 

 
BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab ini berisi waktu dan tempat penelitian, 

pendekatan dan jenis penelitian populas, sampel dan 

pengumpulan data, definisi operasional variabel, 

instdata, statistic deskriptif uji hipotesis dan uji 

koefisiensi determinasi. 

rument penelitian, uji validitas dan reabilitas. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi tentang deskripsi data dan pembahasan 

hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis serta 

rekomendasi penulis untuk penelitian selanjutnya. 

 
BAB V PENUTUP 
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Bab ini berisi kesimpulan dan hasil penelitian yang 

dilakukan oleh penulis serta rekomendasi penulis 

untuk penelitian selanjutnya. 

 
c) Bagian Akhir 

Pada bagian akhir berisi tentang daftar rujukan dan 

lampiran.
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BAB V 

PENUTUP 

 
A. Simpulan 

Berdasarkan hasil dari penelitian dan pembahasan yang 

telah dijelaskan pada bab sebelumnya, maka peneliti 

menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Impulsif buying berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat pembelian pada toko topshop. Dimana 

impulsif buying sangat berpengaruh terhadap minat 

pembelian yang dilakukan oleh konsumen toko 

topshop. Artinya semakin tinggi impulsif buying yang 

dimiliki oleh seorang konsumen maka akan 

menimbulkan kenaikan pada minat pembelian. 

2. Online customer rating berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat pembelian yang dimana 

online customer rating di pengaruhi oleh minat 

pembelian. Artinya semakin bagus dan semakin 

banyak online customer rating yang didapatkan oleh 

toko topshop tersebut maka akan menimbulkan rasa 

percaya pada konsumen toko topshop dan akan 

menaikan minat pembelian produk pada toko topshop. 

3. Impulsif buying dan Online customer rating secara 

Bersama-sama berpengaruh secara simultan terhadap 

minat pembelian kosmetik pada konsumen topshop 

Kota Bandar Lampung, hal tersebut dibuktikan dengan 

hasil analisis uji F (simultan). 

4. Jika ditinjau dalam persepektif bisnis islam bahwa 

impulsif buying merupakan tindakan untuk memenuhi 

kebutuhan sehari-hari akan memunculkan perilaku 

boros. Perilaku boros di tandai dengan tindakan 

pembelian tanda berpikir panjang apakah barang yang 

akan di beli adalah barang yang relatif dibutuhkan atau 

tidak. 
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B. Saran 

1. Bagi Pihak Toko Kosmetik Topshop 

Dari kesimpulan diatas saran yang dapat diberikan 

adalah mengembangkan pemasaran yang berhubungan 

dengan online customer rating pada toko topshop agar 

customer dapat memberikan rating yang bagus pada 

ulasan produk. sehingga, konsumen yang lain dapat 

lebih yakin dan percaya mengenai ulasan rating 

tersebut sehingga akan menaikkan minat pembelian 

customer. 

2. Bagi Konsumen Topshop 

Untuk para konsumen topshop, khususnya Pada 

Konsumen Topshop Bandar Lampung. Supaya dapat 

lebih selektif dalam mencari dan menilai sebuah 

informasi tentang suatu produk hingga dapat 

dipercayai, agar dapat terhindar dari hal-hal yang 

merugikan. Sebagaimana Islam menyerukan agar 

melakukan pengecekan agar terhindar dari kesalah 

pahaman. 

3. Bagi Akademisi 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber 

referensi keilmuan yang berguna untuk kepentingan 

para Akademisi. 

4. Bagi Peneliti Selanjunya 

Adanya keterbatasan dan kekurangan dalam penelitian 

ini, diharapkan bagi peneliti selanjutnya dapat 

mengembangkan penelitian ini dengan objek, jumlah 

sampel, dan metode analisis yang berbeda untuk 

memperoleh hasil yang dapat dibandingkan dan 

dikembangkan. 
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian 

 
Responden yang terhormat, 

Penelitian dalam rangka penyusunan sekripsi 

dengan judul “Pengaruh Impulsive Buying dan Online 

Consumer Rating Terhadap Minat Pembelian 

Kosmetik Dalam Perspektif Bisnis Islam (Studi Pada 

Konsumen Topshop Bandar Lampung)”. Saya 

berharap anda bersedia untuk menjadi responden dan 

mengisi kuesioner berikut. 

1. Kriteria Responden 

 
Nama : 

Domisili Asli : 

Jenis : 

kelamin : Perempuan 

Usia : 15-24 tahun 

25-34 tahun 

35-44 tahun 

>45 tahun 

 
Status : Pelajar 

Mahasiswa 

Pekerja 

Lainnya 

1. Pertanyaan Mengenai Kosmetik Pada Topshop 

Pilih salah satu jawaban yang sesuai dengan anda 
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sebenarnya. 

1. Apakah anda mengetahui mengenai kosmetik 

pada topshop? 

a. Iya 

b. Tidak 

2. Apakah anda pernah membeli kosmetik pada 

topshop? 

a. Iya 

b. Tidak 

3. Apakah anda sering membeli kosmetik diluar 

rencana anda? 

a. Iya 

b. Tidak 

3. Di toko apa anda sering membeli kosmetik pada 

topshop? 

a. Toko online 

b. Toko ofline 

4. Sudah berapa kali anda membeli kosmetik pada 

topshop? 

a. Lebih dari 1 kali 

b. Tidak pernah 

 
2. Petunjuk Pengisian 

1. Isilah instrument ini dengan lengkap dan sesuai 

dengan kondisi yang sebenarnya. 

2. Jawablah pertanyaan atau pernyataan ini dengan 

memilih salah satu jawaban yang dianggap 

sesuai dengan pendapat anda (tidak 

diperkenankan memberi jawaban lebih dari satu 

pada setiap kolom yang tersedia). 

3. Keterangan pilihan jawaban. 

 
Sangat Setuju (SS) 

Setuju (S) 

Tidak setuju (TS) 

Sangat tidak setuju (STS) 

Netral (N) 
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impulsive Buying 

No Indikator Pernyaaan SS S TS STS N 

1 Pembelian 

spontan 

1. Saya akan melakukan 

pembelian        secara 

spontan ketika 

melihat produk yang 

menarik perhatian 

saya. 

2. Saya membeli 

kosmetik di topshop 

tanpa direncanakan 

sebelumnya. 

     

2 Pembelian 

tanpa 

berpikir 

panjang 

3. Saya  tidak 

memerlukan waktu 

panjang untuk 

berpikir dalam 

membeli produk 

kosmetik. 

4. Saya akan membeli 

kosmetik di topshop 

tanpa 

mempertimbangkan 

apakah barang 

tersebut benar-benar 

saya gunakan atau 

tidak. 

     

3 Ketika 

melihat 

produk 

langsung 

membelinya 

5. Saya sering membeli 

produk yang tidak 

saya rencanakan 

ketika berada 

didalam toko. 

6. Saat melihat produk 

di topshop saya tidak 

bisa menahan untuk 

membeli produk yang 
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  terlihat menarik.      

4 Pembelian 

terburu- 

buru 

7. Saya merasakan 

adanya  desakan 

untuk membeli 

kosmetik pada saat 

itu juga. 

8. Ketika melihat 

barang  yang 

diinginkan di topshop 

saya segera 

membelinya. 

     

5 Pembelian 

dipengaruhi 

keadaan 

emosional 

9. Saya sering membeli 

produk yang saya 

suka walaupun saya 

tidak 

membutuhkannya, 

10. Saya sering membeli 

barang baru di 

topshop walaupun 

tidak sesuai dengan 

kebutuhan saat itu. 

     

6 Perspektif 

bisnis islam 

11. Dalam surah Al-Isra 

Ayat 26, Allah SWT 

melarang manusia 

untuk  tidak 

menghambur- 

hamburkan  harta 

secara boros. 

     

 
Online Customer Rating 

No Indikator Pernyataan SS S TS STS N 
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1 Perceived 

Usefulness 

(Persepsi 

kegunaan) 

12. Rating  menjadi 

salah satu cara 

calon  pembeli 

mendapatkan 

informasi tentang 

produk. 

13. Semakin banyak 

konsumen 

memberikan 

jumlah  rating 

menunjukan 

peringkat penjual 

semakin baik. 

     

2 Perceived 

Trustmen 

(Persepsi 

Kepercayaan) 

14. Saya percaya 

rating yang tinggi 

menggambarkan 

pelayanan  yang 

baik. 

15. Saya percaya 

pemberian  rating 

didasarkan   atas 

pngalaman 

berbelanja   dari 

konsumen. 

     

3 Perceived 

Enjoyment 

(Persepsi 

Kenikmatan) 

16. Topshop memiiki 

rating yang tinggi 

sehingga saya 

senang untuk 

membeli kembali 

produk  pada 

topshop. 

17. Saya  merasa 

nyaman berbelanja 

pada topshop 

dengan        jumlah 

rating yang tinggi. 
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4 Perspektif 

bisnis islam 

18. Dalam 

memberikan 

sebuah  rating 

haruslah bersifat 

jujur   dan 

menghindari 

berbohong  atau 

menyampaikan 

informasi yang 

tidak benar. 

     

 
Minat Pembelian 

No Indikator Pernyataan SS S TS STS N 

1 Minat 

transaksional 

19. Saya lebih memilih 

topshop dari pada 

kosmetik ditoko lain. 

20. Saya berminat 

membeli kosmetik 

pada topshop. 

     

2 Minat 

Referensial 

21. Saya bersedia 

merekomendasikan 

kosmetik  topshop 

kepada orang lain. 

22. Saya mendapat 

rekomendasi dari 

orang lain untuk 

membeli kosmetik 

pada topshop. 

     

3 Minat 

Preferensial 

23. Saya lebih senang 

membeli kosmetik 

pada topshop 

dibandingkan di toko 

lain. 

     

4 Minat 

Eksploratif 

24. Internet/search 

topshop.id adalah 

media saya untuk 
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  mendapat informasi 

tentang kosmetik 

pada topshop. 

25. Saya mencari 

informasi mengenai 

kosmetik  pada 

topshop         melalui 

berbagai sumber 

media. 

     

5 Perspektif 

bisnis islam 

26. Dalam ajaran islam 

tidak melarang untuk 

memenuhi 

kebutuhan   atau 

keinginan, namun 

manusia 

diperintahkan untuk 

mengkonsumsi 

barang\jasa  yang 

halal dan baik secara 

wajar,  tidak 

belebihan. 
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Lampiran 2. Jumlah Respondes Mengisi Kuesioner 

 

 

Jumalah Responden Yang Layak dan Tidak Layak Untuk 

Penelitian 

 
Kategori Jumlah Reponden 

Layak 100 

Tidak Layak 7 

Total 107 
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Lampiran 3. Tabulasi Data Responden 

 
TABULASI DATA 

IMPULSIF BUYING (X1) 

IB 

1 

IB 

2 

IB 

3 

IB 

4 

IB 

5 

IB 

6 

IB 

7 

IB 

8 

IB 

9 

IB1 

0 

IB1 

1 

5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

1 1 1 2 1 1 2 2 1 2 1 

1 2 2 2 2 2 1 2 2 3 1 

1 2 2 2 3 3 3 3 3 2 1 

1 2 2 2 3 3 2 4 2 3 1 

3 2 5 5 3 4 4 4 3 3 4 

4 5 4 4 3 5 3 5 2 4 2 

4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 4 

3 3 4 3 4 3 4 3 3 3 4 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

1 1 1 2 2 3 3 2 2 2 1 

5 4 4 4 5 5 4 3 4 4 5 

5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 2 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 5 

5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 

5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 

4 5 5 4 5 5 4 5 4 4 4 

4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 4 5 3 4 4 5 4 2 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 

4 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 

4 5 5 5 5 5 4 4 5 4 4 

4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 

4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 

4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 

4 4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 
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4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 

4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 

4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 

4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 5 

3 4 5 5 5 5 4 5 3 5 1 

1 2 3 2 4 3 4 3 2 3 3 

4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 

4 4 5 5 5 5 5 4 5 5 4 

4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 

5 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 

4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 

2 2 4 4 4 3 4 3 3 4 3 

5 5 5 3 5 5 5 4 5 4 4 

3 3 5 4 4 4 4 4 3 4 4 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 

4 5 4 4 5 4 4 5 5 4 4 

4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 4 

4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 

4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 

4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 

4 4 4 5 5 5 5 3 5 5 4 

4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 4 

5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 

4 4 5 5 5 5 5 4 4 4 4 

4 4 5 4 5 5 4 4 5 4 4 

4 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 

4 5 4 4 5 4 4 5 5 5 5 

4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 5 4 4 5 5 4 4 5 5 4 

4 4 5 4 5 4 4 4 3 4 3 

2 3 3 3 4 4 3 3 3 3 2 

3 1 5 5 3 5 5 5 2 3 5 

4 3 5 5 4 5 4 4 3 4 3 



104 
 

 

 

4 2 1 1 1 2 4 3 1 3 1 

2 3 5 5 4 4 3 4 3 4 3 

4 3 5 5 5 4 5 4 4 4 2 

4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 3 

2 3 4 3 4 5 3 3 2 4 4 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 4 4 3 4 4 4 4 3 3 

4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 4 

4 5 4 5 4 3 4 5 3 5 5 

3 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 

5 3 4 5 4 4 5 5 5 5 4 

5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 4 

3 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 

2 3 4 4 2 2 3 3 3 3 2 

4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 4 

4 3 4 4 5 4 4 4 4 4 4 

3 4 5 5 4 4 3 3 2 3 2 

5 4 5 5 5 5 4 5 4 5 5 

3 3 4 3 3 5 3 3 2 2 3 

3 4 5 5 3 4 5 3 3 3 4 

3 3 4 3 4 5 4 3 2 2 2 

4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 

3 5 4 4 5 5 5 5 5 5 4 

4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 

4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 

4 5 5 5 4 4 5 5 4 5 4 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

3 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 

5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 

4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 

4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 4 

4 4 4 5 5 5 5 4 5 4 4 

4 4 5 4 5 5 5 5 4 4 4 

4 5 5 4 4 4 4 5 5 5 4 
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4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 
 

 

ONLINE COSTUMER RATING (X2) 

OCR1 OCR2 OCR3 OCR4 OCR5 OCR6 OCR7 

5 5 5 5 5 5 5 

2 2 2 1 2 2 2 

3 2 2 2 1 2 2 

1 3 2 3 2 2 1 

3 3 2 2 2 2 1 

4 4 4 4 3 4 4 

4 5 3 4 5 3 4 

5 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 3 3 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 3 3 3 2 

5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 5 5 4 

5 5 4 4 4 4 5 

5 4 4 5 4 5 4 

3 3 5 3 5 5 4 

5 4 5 5 4 5 4 

5 4 4 4 4 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 5 5 5 5 

5 4 5 5 5 5 5 

5 5 5 4 4 5 4 

5 5 4 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 

4 5 5 5 5 5 5 

3 3 3 3 3 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 5 5 5 5 

4 4 5 5 4 4 4 

4 5 5 4 5 4 4 
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4 4 5 4 5 4 4 

5 4 4 5 5 4 4 

4 5 4 4 4 5 5 

1 1 1 5 2 2 2 

4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 4 5 

4 4 5 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 5 4 4 

4 4 5 5 5 5 4 

4 4 3 4 4 4 3 

5 3 5 5 4 5 2 

4 4 4 4 3 3 3 

4 3 5 5 4 4 5 

4 4 4 4 4 5 5 

4 4 4 4 5 5 5 

4 4 4 5 5 4 5 

5 4 4 5 4 5 4 

5 4 4 4 5 4 4 

5 4 4 5 5 4 4 

4 4 5 4 4 5 4 

5 4 4 5 5 4 5 

4 5 5 5 5 4 5 

4 5 5 4 5 5 4 

5 5 5 4 4 3 4 

5 5 4 5 4 5 5 

5 4 4 5 4 4 5 

5 4 5 5 4 4 5 

4 3 4 4 3 4 4 

3 3 3 4 4 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 

3 4 4 5 4 4 4 

1 1 1 2 2 1 2 

3 4 3 4 3 4 3 
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3 3 3 4 3 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 4 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 

4 4 4 3 2 2 2 

5 4 4 5 3 2 3 

4 5 4 4 4 5 5 

3 4 3 4 3 3 4 

4 4 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 4 4 5 

4 5 5 5 5 5 5 

2 3 3 4 2 2 3 

5 5 5 5 1 5 5 

2 3 3 4 3 3 3 

3 3 3 4 3 3 3 

2 2 2 4 3 3 2 

5 5 5 5 4 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 

4 3 3 3 4 4 4 

3 3 5 4 4 4 4 

5 5 4 5 5 4 4 

4 4 4 5 5 4 5 

5 5 5 5 4 4 5 

5 5 5 5 5 4 4 

4 5 4 5 4 3 4 

4 5 3 4 5 5 5 

4 4 4 4 5 5 5 

3 4 4 3 5 4 5 

4 4 4 4 5 5 5 

4 5 5 5 4 4 5 

4 4 4 5 4 5 4 

4 5 5 5 5 4 5 

5 4 3 4 4 4 4 

4 4 4 4 5 5 4 
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MINAT PEMBELIAN (Y) 

MP1 MP2 MP3 MP4 MP5 MP6 MP7 MP8 

5 5 3 5 5 4 4 5 

1 2 2 2 1 1 2 2 

3 2 1 1 1 1 2 2 

2 2 1 3 1 2 3 2 

2 2 3 2 1 2 3 2 

4 4 4 5 4 4 4 4 

1 3 2 4 4 4 2 4 

5 5 3 5 5 4 4 5 

3 3 4 3 4 2 3 3 

4 4 4 4 5 4 4 4 

2 2 1 3 3 2 2 1 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 4 4 5 4 

4 5 5 4 4 5 4 5 

5 5 5 4 4 4 5 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

3 5 5 4 4 5 5 5 

5 5 5 5 4 4 5 4 

4 4 4 4 5 4 5 4 

4 4 4 3 4 4 4 4 

5 5 5 5 5 5 4 5 

4 5 4 4 5 5 4 4 

4 4 5 5 4 5 4 4 

4 5 5 5 4 5 4 4 

5 5 5 5 4 5 4 5 

5 5 4 4 4 5 4 4 

3 3 4 5 4 3 3 3 

5 5 4 4 5 5 4 4 

5 5 5 4 5 5 4 4 

5 5 5 5 5 5 4 5 

5 4 5 5 4 5 4 4 

4 5 5 4 4 5 4 4 

5 4 5 4 5 4 5 4 
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5 5 4 4 4 5 4 5 

2 2 5 5 5 1 5 5 

3 3 3 1 3 3 3 2 

4 4 4 4 5 4 4 4 

5 5 5 5 4 5 4 5 

5 5 5 5 5 5 5 5 

5 5 5 5 4 5 5 4 

4 4 4 5 4 5 5 5 

4 4 4 4 5 5 5 5 

3 4 5 5 4 4 3 2 

4 5 5 4 5 5 5 5 

3 4 4 5 4 4 5 4 

4 4 5 4 5 4 4 4 

4 4 5 5 4 5 5 4 

5 4 5 4 4 4 4 4 

5 5 4 4 4 5 4 5 

4 4 4 4 5 4 4 5 

5 5 4 4 4 4 4 4 

5 5 5 5 4 5 4 5 

4 5 4 5 4 4 4 4 

4 5 5 5 4 5 4 4 

4 5 4 5 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 5 4 5 

4 3 5 5 4 3 4 4 

4 4 5 4 5 5 4 4 

5 4 4 5 4 5 4 4 

4 5 4 4 4 5 4 4 

3 3 4 5 4 4 3 3 

5 5 4 5 4 4 4 4 

3 5 4 5 5 5 5 3 

4 4 3 4 4 4 4 3 

3 2 2 4 1 1 1 1 

4 3 3 3 3 4 4 3 

2 2 5 5 5 4 5 4 

4 4 3 3 4 3 4 4 
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4 5 5 5 2 4 3 3 

5 5 5 5 5 5 5 5 

3 2 4 4 4 3 4 4 

4 4 5 5 5 4 4 3 

4 3 5 5 5 5 4 4 

3 4 3 3 5 5 5 5 

4 4 5 5 5 3 5 5 

5 4 1 5 5 5 5 4 

5 4 3 4 5 3 4 5 

4 4 3 5 5 2 4 2 

1 4 5 5 5 5 5 5 

3 3 4 4 4 4 4 3 

3 4 4 5 4 4 4 3 

4 2 5 5 4 3 2 3 

5 5 3 5 4 5 3 5 

5 5 5 5 5 5 5 3 

2 2 4 4 4 2 3 2 

2 4 5 5 3 4 3 3 

4 4 4 4 3 5 5 5 

4 4 4 4 5 4 5 5 

5 5 4 4 5 5 5 5 

4 4 5 5 4 4 5 5 

5 5 5 5 4 4 5 5 

5 5 5 4 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 4 4 4 

5 4 4 5 4 4 5 5 

5 4 4 5 4 4 5 5 

4 5 5 5 4 4 5 5 

5 5 5 4 4 4 4 5 

4 4 4 5 4 4 4 4 

4 4 4 5 4 5 4 4 

5 5 5 4 4 4 4 4 
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Lampiran 4. Hasil Uji Validitas 

Contruct Reliability and validity 

 

 

Tabel Nilai Cronbach‘s Alpha dan Composite Reliability 
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Lampiran 5 Hasil Uji Hipotesis (Bootsrapping) 

Path Coefficients 

 

 

 
Lampiran 6 Hasil Uji Efisien Determinasi 

R-Square 
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Lampiran 7 F Tabel 
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Lampiran 8 T Tabel 
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Lampiran 9 Tabel R 
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121 
 

 

 

Lampiran 10 Bukti Penyebaran Kuesioner Kepada Responden 

Konsumen Topshop Bandar Lampung 
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