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ABSTRAK  

 

     Memasuki era digitalisasi saat ini yang terus berkembang dunia 

teknologi dan informasi mengalami kemajuan dan perkembangan 

yang sangat pesat. Terutama mengenai perilaku konsumen saat ini 

yang telah mengalami perubahan yang signifikan, dengan adanya 

platfrom e-commerce dan juga inovasi pemasaran secara online.  

Sebelum konsumen membeli sebuah produk fashion pada media 

online mereka akan cenderung mencari informasi mengenai produk 

tersebut. Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah apakah 

product browsing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pembelian impulsif, apakah Flash sale memoderasi hubungan antara 

product browsing terhadap pembelian impulsif, bagaimana product 

browsing, Flash sale dan pembelian impulsif dalam perspektif bisnis 

syariah. Tujuan penelitian ini untuk menguji product browsing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif,untuk 

menguji apakah  Flash sale memoderasi hubungan antara product 

browsing terhadap pembelian impulsi,untuk mengetahui persepektif 

bisnis Islam mengenai product browsing, pembelian impulsif dan 

flash sale 

      Metode dalam penelitian ini menggunakan kunatitatif. Metode 

pengambilan sampel menggunakan metode purposive sampling. 

Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna shopee di Kota Bandar 

Lampung. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner melalui 

Google Form. Adapun skala yang digunakan adalah skala likert 

     Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesisi didukung, yaitu 

semakin tinggi seseorang melakukan product browsing (X) maka 

semakin tinggi kemungkinan terjadinya pembelian impulsif (Y). Flash 

sale memoderasi hubungan antara product browsing dan pembelian 

impulsif artinya semakin banyak Flash sale yang ditemukan seseorang 

saat melakukan product browsing maka akan mendorong untuk 

terjadinya pembelian impulsif. Dalam bisnis Islam, pembelian 

impulsif harus menunjukkan urgensi, seperti untuk bersedekah, dan 

tidak dianggap pemborosan. Product browsing adalah kegiatan 

mencari informasi yang harus akurat, sementara Flash sale 

diperbolehkan selama tidak melibatkan penipuan atau mudharat bagi 

orang lain. 

 

Kata Kunci : Product Browsing, Pembelian Impulsif dan Flash 

Sale 
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ABSTRACT 

 

      Entering the current era of digitalization, which continues to 

develop, the world of technology and information is experiencing very 

rapid progress and development. Especially regarding current 

consumer behavior which has undergone significant changes, with the 

existence of e-commerce platforms and also online marketing 

innovations.  Before consumers buy a fashion product on online 

media, they will tend to look for information about the product. The 

formulation of the problem in this study is whether product browsing 

has a positive and significant effect on impulse purchases, whether 

flash sales moderate the relationship between product browsing and 

impulse purchases, how product browsing, flash sales and impulse 

purchases in a sharia business perspective. The purpose of this study 

is to test product browsing has a positive and significant effect on 

impulse purchases, to test whether flash sales moderate the 

relationship between product browsing and impulse purchases, to find 

out the Islamic business perspective on product browsing, impulse 

purchases and flash sales. 

     The method in this study uses kunatitatif. The sampling method 

used purposive sampling method. The population in this study were 

shopee users in Bandar Lampung City. The data collection technique 

used a questionnaire via Google Form. The scale used is a Likert 

scale. 

     The results showed that the hypothesis was supported, namely the 

higher a person does product browsing (X), the higher the likelihood 

of impulse buying (Y). Flash sale moderates the relationship between 

product browsing and impulse buying, meaning that the more flash 

sales a person finds when doing product browsing, it will encourage 

impulse buying. In Islamic business, impulse purchases must show 

urgency, such as for charity, and are not considered wasteful. Product 

browsing is an information-seeking activity that must be accurate, 

while flash sales are allowed as long as they do not involve deception 

or harm to others. 

 

Keywords: product browsing, impulse buying and flash sale 
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MOTTO 

 

                   

“Dan berikanlah haknya kepada kerabat dekat, juga kepada orang 

miskin dan orang yang dalam perjalanan; dan janganlah kamu 

menghambur-hamburkan (hartamu) secara boros.”(QS Al.Isra(26) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Penegasan Judul 

     Penegasan judul merupakan langkah awal didalam melakukan 

sebuah penulisan skripsi, dengan adanya penegasan judul ini 

penulis berharap agar judul skripsi yang digunakan tepat dan 

tersampaikan kepada khalayak ramai. Sebagai kerangka awal guna 

mendapatkan gambaran yang jelas dan untuk mempermudahkan 

dalam memahami skripsi ini. Sebelum penulis memaparkan 

pembahasan lebih lanjut, maka terlebih dahulu akan di jelaskan 

istilah didalam skripsi ini untuk menghindari kekeliruan bagi 

pembaca. Maka dari itu, untuk menghindari adanya kesalahan 

tersebut diperlukan adanya penegasan terhadap arti kalimat dalam 

skripsi ini. 

     Dengan adanya penegasan judul ini diharapkan tidak akan 

terjadi kekeliruan terhadap pemaknaan judul dari beberapa istilah 

yang digunakan, disamping itu langkah lain merupakan proses 

penekanan terhadap pokok permasalahan yang akan dibahas. 

Adapun judul skripsi ini adalah “Pengaruh Product Browsing 

Terhadap Pembelian Impulsif Pada Produk Fashion Di Ecommerce 

Shopee Dengan Flash sale Sebagai Variabel Moderasi Dalam 

Persepektif Bisnis Islam (Studi Pada Generasi Z Dikota Bandar 

Lampung)”. 

     Untuk itu perlu diuraikan pengertian dari istilah judul tersebut 

sebagai berikut: 

1. Pengaruh  

     Pengaruh merupakan daya yang ada atau timbul dari 

sesuatu (orang, benda) yang ikut membentuk watak, 

kepercayaan, atau perbuatan seseorang.
1
 

 

                                                           
1 Anang Sugeng Cahyono, “Pengaruh Media Sosial Terhadap Perubahan 

Sosial Masyarakat Di Indonesia,” E-Journal Marine Inside 1, No. 2 (2022): 1–32, 

Https://Doi.Org/10.56943/Ejmi.V1i2.9. 
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2. Product Browsing 

     Product Browsing dapat diartikan sebagai pencarian 

produk adalah sejauh mana para pengguna media sosial 

memanfaatkan situs website untuk mencari sesuatu atau item 

melalui sosial media dan ketika mereka menemukan sebuah 

masalah maupun kebutuhan maka mereka akan mencari 

sebuah informasi lebih lanjut.
2
 

3. Pembelian Impulsif  

     Pembelian Impulsif merupakan perilaku pembelian yang 

terjadi ketika konsumen melihat suatu produk atau suatu 

merek tertentu dan menjadi tertarik untuk membelinya, hal ini 

biasanya terjadi karena adanya sebuah dorongan yang menarik 

konsumen. Sebuah dorongan inilah yang merangsang 

konsumen untuk terlibat dalam aktivitas pembelian yang 

sebelumnya tidak direncanakan.
3
 

4. Flash Sale 

Flash sale merupakan sebuah alat promosi online yang 

memberikan diskon besar-besar yang dibatasi oleh waktu oleh 

pemilik perusahaan.
4
 

5. Produk Fashion 

     Produk Fashion merupakan sebuah produk yang berwujud 

nyata yang dapat digunakan secara fisik oleh tubuh. Dengan 

kata lain, komoditas utama dari produk fashion  adalah produk 

itu sendiri.
5
 

                                                           
2 Alifa Roja Amallia and Syaefulloh Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live 

Shopee Dan Product Browsing Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping 

Enjoyment Pada Produk Fashion (Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-

Commerce Shopee Di Kota Pekanbaru),” Al Qalam: Jurnal Ilmiah Keagamaan Dan 

Kemasyarakatan 17, no. 6 (2023): 3809, https://doi.org/10.35931/aq.v17i6.2815. 
3 Nazmia Baladini, Nobelson Syarief, and Jenji Gunaedi, “Pengaruh 

Promosi Penjualan, Pemasaran Media Sosial Dan Motivasi Belanja Hedonis Terhadap 

Perilaku Pembelian Impulsif,” Korelasi: Konferensi Riset Nasional Ekonomi, 

Manajemen, Dan Akuntansi 2 (2021): 1323–37. 
4 Herlina Herlina, Julia Loisa, and Teady Matius Surya Mulyana, “Dampak 

Flash Sale Countdown Timer Di Marketplace Online Pada Keputusan Pembelian 

Dengan Minat Beli Sebagai Intervening,” Digismantech (Jurnal Program Studi Bisnis 

Digital) 1, no. 1 (2021): 11–17, https://doi.org/10.30813/digismantech.v1i1.2616. 
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6. E-Commerce 

      Electronic Commerce atau e-commerce atau dengan 

sebutan lain perdangan elektronik, merupakan proses jual beli 

produk atau layanan melalui akses internet.
6
 

7. Perspektif 

     Merupakan suatu kumpulan atau asumsi maupun 

keyakinan tentang suatu hal. 

8. Bisnis Islam 

     Bisnis Islam adalah serangkaian aktivitas bisnis dalam 

berbagai bentuknya yang tidak dibatasi jumlah kepemilikan 

hartanya termasuk profit, namun dibatasi dalam cara 

memperolehnya dan pendayagunaan hartanya karena aturan 

halal dan haram.
7
 

     Berdasarkan pengertian dari keseluruhan istilah diatas maka dapat 

disimpulkan bahwa pengaruh product browsing terhadap pembelian 

impulsif pada produk fashion di ecommerce shopee dengan Flash sale 

sebagai variabel moderasi dalam perspektif bisnis islam menjelaskan 

apakah kegiatan pencarian produk atau product browsing berpengaruh 

terhadap pembelian impulsif dan apakah Flash sale akan memperkuat 

atau memperlemah pembelian impulsif dengan mempertimbangkan 

perspektif bisnis islam. 

 

B. Latar Belakang Masalah 

     Memasuki era digitalisasi saat ini yang terus berkembang 

dunia teknologi dan informasi mengalami kemajuan dan 

perkembangan yang sangat pesat. Terutama mengenai perilaku 

konsumen saat ini yang telah mengalami perubahan yang 

                                                                                                                             
5 Gina Eka Putri, “Faktor-Faktor Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Produk Fashion Secara Online Melalui E-Commerce,” Jurnal Universitas Negeri 

Yogyakarta 16, no. 1 (2021): 1–8. 
6 Fani Ma‟sumatul Maghfiroh, Sri Anugrah Natalina, and Rofik Efendi, 

“Transformasi Ekonomi Digital: Connection Integration E-Commerce Dan S-

Commerce Dalam Upaya Perkembangan Ekonomi Berkelanjutan,” Proceedings Pf 

Islamic Economics, Businesiness, and Philanthropy 2, no. 1 (2023): 1–10, 

https://jurnalfebi.iainkediri.ac.id/index.php/proceedings. 
7 M. Ismail Yusanto and M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas Bisnis 

Islam (jakarta: Gema Insani Press, 2002). 
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signifikan, dengan adanya platfrom e-commerce  dan juga inovasi 

pemasaran secara online. Dengan adanya kemajuan teknologi dan 

arus informasi menjadikan masyarakat indonesia lebih mudah 

mengakses segala informasi serta keperluan elektronik lainnya 

dengan kemajuan teknologi yang ada saat ini. salah satu dari 

pemanfaatan perkembangan teknologi yang sangat sering di 

kunjungi oleh masyarakat adalah situs marketplace. Hal ini dapat 

dilihat dari tingginya kegiatan transaksi online melauli e-

commerce dari tahun ketahun. Situs marketplace yang saat ini 

menjadi marketplace yang paling bayak digunakan adalah 

Shopee. Marketplace Shopee sendiri merupak situs marketplace 

yang memberikan peluang kepada masyarakat untuk melakukan 

penjualan produk, bertukar informasi, pembelian sebuah 

produk,serta memberikan ulasan ulasan mengenai produk ini.
8
 

     Internet telah menjadi sebuah alat berbisnis yang sangat 

penting bagi para enterpreneur. Saat ini internet tidak hanya 

sebagai sarana hiburan semata, namun internet menjadi media 

yang dapat meningkatkan keuntungan dalam berbisnis. Sudah 

banyak para pembisnis yang memanfaatkan media internet 

sebagai alat pemasaran agar dapat menarik konsumen yang 

senang berbelanja secara online. Mereka memanfaatkan hal ini 

karena berbelanja merupakan hal yang menyenangkan bagi 

banyak orang dan merupakan sebuah kebiasaan bagi sebagian 

orang dan tidak dapat dipisahkan. Para konsumen yang senang 

melakukan belanja online memiliki kebiasaan untuk menggali 

informasi mengenai produk atau jasa dengan melakukan 

browsing Dengan melakukan kegiatan browsing ini konsumen 

dapat merasakan kesenangan tersendiri dalam memeriksa unsur 

visual yang ada.
9
 

                                                           
8 Septiyani Septiyani and Effed Darta Hadi, “Pengaruh Flash Sale, Live 

Streaming Dan Hedonic Shopping Motivation Terhadap Impulse Buying (Study 

Pembelian Produk Berrybenka Pada Pengguna Aplikasi Shopee),” Jurnal Ilmu 

Komunikasi Dan Sosial 7, no. 1 (2024): 970–80,  
9 Roro Agung Prihatini, “Pengaruh Motif Hedonik Dan Social Media 

Product Browsing Terhadap Pembelian Impulsif Pada Pembelian Online Produk 

Fashion,” 2016, 351–75. 
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     Saat ini di indonesia e-commerce telah mengalami 

perkembangan yang pesat dan menjadi bagian penting dari 

ekonomi digital saat ini. Di indonesia e-commerce telah mengalai 

peningkatan yang cukup signifikan dalam beberapa tahun terakhir 

ini. penetrasi internet yang semakin luas, peningkatan jumlah 

penggunaan smartphone, dan pertumbuhan ekonomi digital, 

faktor faktor ini telah mendorong adopsi e-commerce. Ad 

beberapa platfrom e-commerce yang terkenal di indonesia seperti 

Tokopedia, Bukalapak, shopee, Lazada, dan Blibi. 
10

 Shope 

merupakan palatfrom yang paling banyak diminati untuk 

berbelanja oleh masyarakat dari pada platfrom yang lainnya. Hal 

ini didukung oleh data berikut. 

Tabel 1. 

E-commerce dengan pengunjung terbanyak ditahun 2024 

No E-commerce Jumlah kunjungan 

1. Shopee  235,9 Juta 

2. Tokopedia  100,3 Juta  

3. Lazada 45,03 Juta 

4. Blibi 24,15 Juta 

5. Bukalapak  4,42 Juta 

Sumber data: https://teknologi.solopos.com/5-e-commerce-paling-

banyak-dikunjungi-februari-2024-1895760. 

     Berdasarkan data SimilarWeb, pada tahun 2024 sebanyak 5 

platfrom e-commerce di indonesia, shopee masih menduduki 

peringkat pertama segbagai e-commerce dengan pengunjung 

terbanyak. Jika dilihat shopee sendiri memiliki 235 juta 

pengunjung pada tahun 2024 dibulan februari ini, disusul dengan 

tokopedia yang memiliki jumlah kunjungan sebanyak 100,3 juta 

pengunjung, selain itu lazada memiliki 45,03 juta kunjungan pada 

tahun 2024 ini, blibi memiliki 24,15 juta pengunjung dan terakhir 

                                                           
10 Amallia and Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live Shopee Dan Product 

Browsing Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping Enjoyment Pada 

Produk Fashion (Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-Commerce Shopee Di 

Kota Pekanbaru).” 

https://teknologi.solopos.com/5-e-commerce-paling-banyak-dikunjungi-februari-2024-1895760
https://teknologi.solopos.com/5-e-commerce-paling-banyak-dikunjungi-februari-2024-1895760
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bukalapak yang menempati posisi ke 5 memiliki 4,42 juta 

kunjungan.
11

 

     Shopee sendiri mulai masuk ke pasar indonesia pada akhir 

bulan mei 2015 dan mulai beroperasi pada akhir juni 2015. Shopee 

merupakan anak perusahaan dari Garena yang berbasis di 

Singapura. Shopee telah hadir diberbaga wilayah dikawasan asia 

tenggara seperti Singapura, Malaysia, Vietnam, Thailand, Filipina, 

dan Indonesia.
12

 Dengan adanya shopee dapat mempermudahkan 

masyarakat didalam berbelanja online dan juga bagi masyarakat 

yang memiliki keterbatasan waktu untuk berbelanja offline. Maka 

mulailah muncul perilaku berbelanja secara online pada 

masyarakat.
13

. Shopee sendiri menggunakan model bisnis yang 

inovatif dengan pendekatan C2C (Customer to Customer) yang 

memungkinkan bagi siapa saja untuk membuka toko dan menjual 

produk mereka sendiri secara online.  

     Didalam era digital saat ini yang semakin pesat, media sosial 

sudah menjadi salah satu platfrom utama yang mempengaruhi 

perilaku konsumen saat ini, apalagi dikalangan generasi Z saat ini. 

Generasi Z merupakan individu yang lahir diantara tahun 1997 

sampai 2012 mereka telah tumbuh dan juga berkembang dalam 

dunia yang penuh dengan teknologi, akses internet, dan media 

sosial. Maka pemahaman mengenai generasi ini melakukan 

pembelian dan mengkonsumsi suatu produk maupun layanan akan 

menjadi penting.
14

 Hasil studi yang berjudul “ Indonesia Digital 

Economic And Financial Outlook 2024” dalam studi ini 

                                                           
11

 Rika Anggraeni, “5 E-Commerce Paling Banyak Dikunjungi Februari 

2024,” 2024, https://teknologi.solopos.com/5-e-commerce-paling-banyak-dikunjungi-

februari-2024-1895760. Di akses tanggal 25 mei 2024 pukul 21.20 WIB  
12 Arfianda Pratama Putra and Muhammad Adam, “Pengaruh Shopping 

Enjoyment Terhadap Impulse Buying Dengan Product Browsing Sebagai Variabel 

Mediasi Pada Kosnumen,” Jim.Unsyiah.Ac.Id 4, no. 1 (2021): 1–14, 

http://www.jim.unsyiah.ac.id/EKM/article/view/13590. 
13 Jasanta Perangin and Wahyu Tiza Romadlon, “Pengaruh Hedonic 

Shopping Motivation, Quality Of Website, Dan Discount Terhadap Perilaku E-

Impulse Buying Dengan Positive Emotion Sebagai Variabel Mediasi (Studi Kasus 

Pada Konsumen Shopee),” Journal of Management and Social Sciences 2, no. 1 

(2023): 142–60, www.liputan6.com. 
14 Khoirun Nisa, “Peran Influencer Media Social Dalam Impulsive Buying 

Dan Konsumsi Generasi Z: Studi Kasus Marketplace Shopee,” Harmoni: Jurnal Ilmu 

Komunikasi Dan Sosial 2, no. 1 (2024): 31–43. 
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mengungkapkan bagaimana teknologi telah membawa perubahan 

terhadap perilaku belanja dan aspirasi keuangan milenial dan Gen 

Z. Kedua generasi ini memiliki prefensi yang tidak sama dalam 

berbelanja dan mengatur keuangan. Generasi milenial lebih fokus 

kepada tanggung jawab terhadap keluarga, sehingga generasi 

milenial lebih memiliki perencanaan dan manajemen keuangan 

yang lebih matang. Sehingga gaya belanja dan prioritas keuangan 

merek berpusat pada kebutuhan sehari hari, tabungan dan dana 

lainnya. Sedangkan generasi Z yang mayoritas belum berkeluarga, 

memiliki gaya belanja dan manajemen keuangan yang lebih 

impulsif serta berpusat kepada gaya hidup dan juga hiburan. 

Sehingga peneliti akan berfokus terhadap generasi Z didalam 

penelitian ini.
15

 

     Dengan adanya fenomena e-commerce shopee saat ini 

meperlihatkan bagaimana paltfrom ini sangat inovatif serta strategi 

pemasaran yang agresif sehingga dapat meraih kesuksesan dalam 

lingkungan bisnis yang kompetitif. Shopee sendiri merupakan 

platfrom yang menjual berbagai macam produk mau pun jasa salah 

satunya adalah produk  fashion. Tren fashion yang semakin 

meningkat membuat kebutuhan konsumen terhadap fashion 

mengalami perubahan terutama pada gaya hidup berbelanja. Karna 

adanya kebutuhan mendorong seseorang untuk terus mengikuti 

model pakaian terbaru.
16

  Fashion  dapat diartikan sebagai sebuah 

bentuk pengaplikasian diri seseorang terhadap busana atau 

aksesoris yang dipakai. Bagi masyarakat kebutuhan  fashion saat 

ini bukan hanya cara berpakaian namun sebagai penunjang 

penampilan agar terlihan modis dan menarik. Karena dengan 

berpakaian yang mengikuti fashion akan memperlihatkan 

kepribadiaan kita. Hal ini ada kaitannya dengan kepribadian 

generasi Z saat ini yang terlihat berpenampilan lebih modis dan 

menarik, salah satu generasi Z saat ini adalah para mahasiswa yang 

                                                           
15 “.,” n.d., https://mediaindonesia.com/ekonomi/635813/populix-bagikan-

tren-belanja-online-dan-investasi-digital-di-tahun-2024. diakses pada pukul 22.35 
16 Ade Tiara Yulinda, Rike Rahmawati, and Heldi Sahputra, “Pengaruh 

Shopping Lifestyle Dan Fashion Involvement Terhadap Impulse Buying (Studi Kasus 

Pada Konsumen Toko Mantan Karyawan Kota Bengkulu),” EKOMBIS REVIEW: 

Jurnal Ilmiah Ekonomi Dan Bisnis 10, no. 2 (2022): 1315–26,  
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sudah memasuki bangku kuliah, jelas banyak tuntutan didalam 

berpenampilan agar terlihat rapi dan modis. Maka fashion berperan 

penting didalam penampilan seseorang.
17

 

      Didalam Islam fashion sudah diatur didalam Al-Qur‟an. Al-

Qur‟an merupakan mukjizat Nabi Muhammad SAW yang kekal 

dan abadi. A-Qur‟an diturunkan oleh Allah SWT kepada Nabi 

Muhammad SWA untuk membawa manusia dari kegelapan 

menuju kecerahan serta untuk membimbing umat manusia.
18

 

     Kalimat didalam Al-Qur‟an yang membahas mengenai 

pemahaman berpakaian disebutkan dalam beberapa bentuk, salah 

satunya yaitu libas, seperti firman Allah SWT: 

                              

                      

Artinya: “Hai  anak  Adam,  Sesungguhnya  Kami  telah  

menurunkan  kepadamu  pakaian  untuk menutup auratmu dan 

pakaian indah untuk perhiasan. Dan pakaian takwa Itulah yang 

paling baik. yang demikian  itu  adalah  sebahagian  dari  tanda-

tanda  kekuasaan  Allah,  Mudah-mudahan  mereka  selalu ingat”. 

(QS. Al-A‟raf / 7: 26) 

     Industri fashion juga mengalami perkembangan dan persaingan 

yang cukup  pesat baik secara online ataupun offline. Saat 

menentukan pilihan mereka untuk berbelanja produk fashion 

masyarakat dipengaruhi oleh perilaku konsumen.  Perilaku  

konsumen  adalah ilmu yang mempelajari tentang bagaimana 

individu, kelompok dan organisasi   dalam memilih, membeli, 

menggunakan dan menghabiskan barang, jasa, ide atau 

pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

                                                           
17 Maslatun Nisak and Tutik Sulistyowati, “Gaya Hidup Konsumtif 

Mahasiswi Dalam Trend Fashion (Studi Kasus Mahasiswi Jurusan Manajemen 

Universitas Islam Lamongan),” Jurnal Sosial Humaniora Terapan 4, no. 2 (2022): 

86–96. 
18 Mohammad Fattah, “Pakaian Ideal Seorang Muslimah ( Studi Komparatif 

Dalam Pentafsiran Surah Al-A ‟ Raf Ayat 26 Antara Kitab Tafsir Al-Maraghi Dan 

Tafsir Al-Azhar ),” Penerbit UTHM 2, no. 1 (2021): 21–32. 
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mereka.Produk fashion erat kaitannya dengan suatu tren tertentu 

sehingga mengalami kemajuan yang sangat pesat dalam kehidupan 

sehari hari. Di sisi lain, tren fashion yang muncul di masyarakat 

bersifat dinamis dan berubah dari waktu ke waktu seiring dengan 

perkembangan zaman. Produk fashion yang berkembang saat ini 

disebabkan oleh pesatnya penyebaran informasi memalui media 

massa, media massa merupakan salah satu penyebab munculnya 

tren-tren fashion terbaru.
19

 

 Gambar 1.1 

Kategori Barang Yang Sering Dibeli Di Ecommerce 

 

      Berdasarkan diagram 1 diatas hasil data survey yang dilakukan 

oleh Andini menunjukkan bahwa produk fashion paling banyak 

dibeli oleh pelanggan sebesar 86,67%, sedagkan produk elektronik 

sebesar 31,11%, produk f&B sebesar 27,67%, Houseware 

mendapatkan 26,67%, groceries sebesar 25,56% dan produk 

                                                           
19 Citra Pratiwi, Aisyah Ratnaningtyas, and Amalia Adhandayani, 

“Keputusan Pembelian Produk Fashion Secara Online Ditinjau Dari Motivasi 

Emosional Konsumen Dewasa Awal,” Jurnal Psikologi : Media Ilmiah Psikologi 20, 

no. 2 (2022): 35–44, https://doi.org/10.47007/jpsi.v20i2.281. 
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otomotif sebesar 10%.
20

 Hal ini berarti fashion merupakan salah 

satu kategori produk yang sering dibeli oleh konsumen saat ini, ini 

berarti saat ini fashion bukan hanya menjadi kebutuhan primer 

namun sudah menjadi gaya hidup dan sebagai sarana dalam 

mengekspresikan diri mereka serta menjadi sebuah penilaian bagi 

orang lain. Sehingga hal ini menjadi acuan bagi penulis untuk 

mengetahui mengapa fashion saat ini menjadi pilihan di 

masyarakat.
21

  

     Sebelum konsumen membeli sebuah produk fashion pada media 

online mereka akan cenderung mencari informasi mengenai produk 

tersebut. Dengan  ini  konsumen  sangat mudah untuk memilih 

barang-barang yang diinginkan dengan cara browsing.
22

 Product 

browsing atau pencarian produk merupakan kegiatan berselancar 

atau penjelajahan di internet dalam melakukan pencarian terhadap 

suatu produk Kegiatan ini dapat diumpamakan seperti berjalan-

jalan di mal untuk melihat dari toko yang satu ke toko yang lain 

tanpa melakukan pembelian.
23

 Selain itu, semakin banyak waktu 

yang dipergunakan dalam proses pencarian produk akan 

meningkatkan jumlah eksposur. Apabila eksposur tersebut 

meningkat, hal ini dapat meningkatkan rangsangan  mereka untuk 

berbelanja dan konsumen akan merasa betapa mereka 

membutuhkan produk tertentu. Hal ini sejalan dengan hasil 

penelitian yang dilakukan oleh Hera Febria Mavilinda dan juga 

Toto Pribadi Sampurno, yang mengatakan bahwa pencarian produk 

berpengaruh langsung secara signifikan terhadap pembelian 

impulsif.  Saat melakukan pencarian produk konsumen dapat 

melakukan pembelian impulsif. Hal tersebut dapat terjadi karena 

pada saat proses pencarian produk, konsumen menemukan produk-

                                                           
20 Andini Emma, “Survei] Kenaikan Fee Di Marketplace: Customer Loyalty 

& Strategi Bagi Pebisnis 2023,” n.d., https://sleekflow.io/id-id/blog/survei-fee-

marketplace. 
21 KG Sarumpaet, PE Sudjiman - Innovative: Journal Of Social, and 

undefined 2024, “Pengaruh Live Streaming Onlineshop Dan Layanan Gratis Ongkir 

Terhadap Minat Keputusan Pembelian Produk Fashion Toko Onlineshop Shopee,” J-

Innovative.Org 4 (2024): 5101–17,   
22 Rina Suthia Hayu et al., “The Effect of Hedonic and Utilitarian Values on 

Online Impulse Buying: Mediating Role of Browsing,” Journal of Madani Society 2, 

no. 1 (2023): 17–25,  
23 Ibid, 18 
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produk yang menarik dan belum pernah dimiliki sebelumnya, serta 

adanya stimulus atau rangsangan dari pemasar seperti tawaran 

harga yang lebih murah atau sale terhadap produk tersebut 

sehingga menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian 

secara impulsif tanpa niat membeli sebelumnya.
24

 Maka product 

browsing dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan 

pembelian impulsif. 

     Dengan adanya aktivitas pencarian produk atau product 

browsing membuat konsumen melakukan perilaku yang konsumtif 

yang dilakukan tanpa adanya pertimbangan terlebih dahulu. 

Perilaku ini sering dikenal dengan pembelian impulsif yang artinya 

suatu tindakan pembelian yang dilakukan tanpa adanya 

perencanaan dan terjadi keputusan pembelian yang spontan. 

Pembelian tidak terencana ini dapat saja terjadi baik di toko offline 

maupun online. Seringkali perilaku konsumtif ini di dominasi oleh 

perempuan hal ini biasanya dipicu oleh hal sederhana seperti 

promosi dan juga harga yang ditawarkan. Pembelian impulsif 

merupakan pembelian yang terjadi ketika konsumen melihat 

sebuah produk atau merek tertentu, dan konsumen tertarik untuk 

membelinya karna adanya rangsangan yang menarik. Pembelian 

impulsif juga dapat diartikan sebagai kecenderungan konsumen 

untuk membeli secara spontan, reflek, tiba-tiba, dan otomatis.
25

 

Pembelian impulsif biasanya terjadi saat konsumen mengambil 

keputusan untuk membeli secara mendadak atau spontan. 

Fenomena ini biasanya dapat dipicu oleh beberepa faktor seperti 

emosi, keinginan untuk memuaskan diri sendiri, atau dorongan 

untuk mendapatkan sebuah penawaran yang terbatas. Namun tidak 

dapat dipungkiri juga bahwa seseorang yang melakukan pembelian 

                                                           
24 Hera Febria Mavilinda, “Analisis Pengaruh Motivasi Hedonik Terhadap 

Pembelian Impulsif Melalui Pencarian Produk Sebagai Variabel Yang Memediasi 

(Studi Kasus Pada Produk Fashion Di Media Sosial Instagram),” Jurnal Manajemen 

Dan Bisnis Sriwijaya 18, no. 2 (2020): 97–112,  
25 Reni Suci Wahyuni and Harini Abrilia Setyawati, “Pengaruh Sales 

Promotion, Hedonic Shopping Motivation Dan Shopping Lifestyle Terhadap Impulse 

Buying Pada E-Commerce Shopee,” Jurnal Ilmiah Mahasiswa Manajemen, Bisnis 

Dan Akuntansi (JIMMBA) 2, no. 2 (2020): 144–54, 

https://doi.org/10.32639/jimmba.v2i2.457. 
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impulsif mereka merasa menyesal telah melakukan pembelian 

tersebut.  

     Berdasarkan pra survei yang telah dilakukan peneliti kepada 31 

orang responden yaitu generasi Z sebagai pengguna shopee 

menunjukkan bahwa 77,4% responden mengaku bahwa mereka 

pernah melakukan pembelian impulsif, selain itu sebanyak 71% 

responden lebih sering membeli barang yang mereka inginkan 

ketimbang kebutuhan mereka, seselain itu sebanyak 87,1% 

responden mengaku bahwa mereka menyesali pembelian tidak 

terencana yang mereka lakukan dan sebanyak 83,9% responden 

mengaku menyesal melakukan pembelian karna fungsi produk 

yang tidak sesuai harapan. Temuan ini mengidentifikasi beberapa 

masalah penting yaitu dampak negatif pembelian impulsif terhadap 

kesejahteraan finansial, ketidaksesuaiannya antara keinginan dan 

kebutuhan didalam pengambilan keputusan belanja, serta 

penyesalan dan ketidakpuasan setelah pembelian. Penelitian 

diperlukan untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi 

kebiasaan ini, serta untuk mengembangkan strategi guna 

meningkatkan perencanaan keuangan dan kepuasan 

konsumen.Hasil survei ini di dukung oleh penelitian dengan judul 

“Hubungan Antara Pembelian Impulsif dengan Penyesalan Pasca 

Pembelian Pada Produk Fashion Parempuan Pengguna Tiktok 

yang Baru Memasuki Dunia Kerja”.
26

 Dimana hasil penelitian 

menunjukkan bahwa jika pembelian impulsif tinggi maka 

penyesalan pasca pembelian juga tinggi. Sehingga berdasarkan hal 

tersebut maka peneliti akan berfokus terhadap perilaku pembelian 

impulsif didalam penelitian ini. 

     Faktor situasional merupakan faktor eksternal yang dapat 

berdampak pada emosi konsumen, seperti adanya promosi 

penjualan. 
27

 Flash sale merupakan sebuah kegiatan promosi yang 

kerap dilakukan perusahaan secara online dimana memberikan 

                                                           
26 Fira Miftahul Jannah and Zulian Fikry, “Hubungan Antara Pembelian 

Impulsif Dengan Penyesalan Pasca Pembelian Pada Produk Fashion Parempuan 

Pengguna Tiktok Yang Baru Memasuki Dunia Kerja” 4 (2024): 9101 
27 Kabul Trifiyanto, “Pengaruh Dimensi Online Visual Merchandising Dan 

Promosi Penjualan Online Terhadap Impulse Buying,” Jurnal Hummansi 2, no. 

September (2019): 29–37. 
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potongan  harga besar-besaran pada produknya namun hanya 

dalam jangka waktu yang terbatas,  guna menarik minat beli 

dimasyarakat. Dengan adanya promosi Flash sale dapat menarik 

konsumen untuk melakukan pembelian impulsif karena promosi 

Flash sale mampu memberikan dorongan melalui harga yang 

terjangkau kepada konsumen.
28

 

     Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan memiliki hasil 

penelitian yang tidak sama didalam penelitiannya. Penelitian yang 

dilakukan oleh Arfianda dan M.Adam yang berjudul “Pengaruh 

Shopping Enjoyment Terhadap Impulse Buying Dengan Product 

Browsing Sebagai Variabel Mediasi Pada Kosnumen”
29

 

menyatakan bahwa Product Browsing berpengaruh positif terhadap 

pembelian impulsif. Penelitian ini juga didukung oleh penelitian 

yang dilakukan oleh Vigo Pratama degan judul “Pengaruh 

Hedonic Shopping Motives Dan Social Media Product Browsing 

Terhadap Online Impulse Buying Produk Fashion Pada Gen-Z Di 

Pangkalpinang,” 
30

menyatakan bahwa product browsing 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Dan juga penelitian yang dilakukan oleh Toto Pribadi Sampurno 

Dan Winarso dengan judul “Pengaruh Motivasi Hedonis , 

Browsing Dan Gaya Belanja Terhadap Pembelian Impulsif Pada 

Toko Online Shop”
 31

 menyatakan bahwa variabel product 

browsing berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 

impulsif. Selain itu penelitian yang dilakukan oleh Evi Mardian 

                                                           
28 Tia Viany Juwita et al., “Pengaruh Promosi Flash Sale Dan Website 

Quality Terhadap Impulse Buying Pada Marketplace Shopee : Studi Pada Mahasiswa 

Pengguna Shopee Di Bandar Lampung (The Effect of Flash Sale Promotion and 

Website Quality on Impulse Buying at Shopee Marketplace : Stud,” Jurnal Bisnis Dan 

Pemasaran Digital 2, no. 1 (2022): 1–12, https://doi.org/10.35912/JBPD.v2i1.1960. 
29 Putra and Adam, “Pengaruh Shopping Enjoyment Terhadap Impulse 

Buying Dengan Product Browsing Sebagai Variabel Mediasi Pada Kosnumen.” 
30 Vigo Pratama, Ari Agung Nugroho, and Maya Yusnita, “Pengaruh 

Hedonic Shopping Motives Dan Social Media Product Browsing Terhadap Online 

Impulse Buying Produk Fashion Pada Gen-Z Di Pangkalpinang,” SINOMIKA 

Journal: Publikasi Ilmiah Bidang Ekonomi Dan Akuntansi 1, no. 5 (2023): 1057–74, 

https://doi.org/10.54443/sinomika.v1i5.563. 
31 Toto Pribadi & Winarso Sampurno, “Pengaruh Motivasi Hedonis , Browsing Dan 

Gaya Belanja Terhadap Pembelian Impulsif Pada Toko Online Shop (Studi Pada 

Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Yogyakarta),” Jurnal Manajemen Bisnis 6, 

no. 1 (2018): 255–70. 
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Ningsih dengan judul “Peran Consumer Perceived Value Dalam 

Online Review Terhadap Impulse Buying Tendency Melalui 

Browsing Sebagai Variabel Intervening,” 
32

 didalam penelitiannya 

menyatakan bahwa product browsing berpengaruh terhadap 

pembelian impulsif.  Dan juga penelitian yang dilakukan Oleh 

Juraidah Dan Syarifah hudayah menyatakan bahwa browsing 

berpengaruh positif terhadap pembelin impulsif. 

     Tetapi berbeda dengan Penelitian yang dilakukan oleh Alifa 

Roja Amalia Dan Syaefullah dengan judul “Pengaruh Fitur Live 

Shopee Dan Product Browsing Terhadap Online Impulsif Buying 

Melalui Shopping Enjoyment Pada Produk Fashion
 33

menyatakan 

bahwa product browsing tidak berpengaruh positif terhadap 

pembelian impulsif. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian 

yang dilakukan oleh Yanzhou dan Chin menunjukan bahwa 

browsing tidak berpengaruh terhadap impulse buying 
34

Hal ini 

didukung oleh penelitian yang dilakukan Eun Joo Par mengatakan 

bahwa browsing tidak berpengaruh terhadap pembelian impulsif.
35

 

Dan juga penelitian yang dilakukan oleh Roro Agung dan Susanti 
36

menunjukkan bahwa product browsing tidak berpengaruh 

terhadap pembelian impulsif. Browsing merupakan salah satu cara 

konsumen  untuk  mencari informasi dan referensi produk pada 

online shop berpengaruh terhadap pembelian impulsif.  Maka 

browsing merupakan faktor pendorong terjadinya pembelian 

                                                           
32 Evi Mardian Ningsih and Anik Lestari Andjarwati, “Peran Consumer 

Perceived Value Dalam Online Review Terhadap Impulse Buying Tendency Melalui 

Browsing Sebagai Variabel Intervening,” Jurnal Ilmu Manajemen 9, no. 2 (2021): 

601, https://doi.org/10.26740/jim.v9n2.p601-616. 
33 Amallia and Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live Shopee Dan Product 

Browsing Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping Enjoyment Pada 

Produk Fashion (Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-Commerce Shopee Di 

Kota Pekanbaru).” 
34 W., & Chin, T. A. Yanzhou, “Literature Review on Live-Streaming 

Platform Impulse Buying Behavior,” Journal of Advanced Research in Business and 

Management 25, no. 1 (2021): 17–25. 
35 Eun Joo Park et al., “Apparel Product Attributes, Web Browsing, and e-

Impulse Buying on Shopping Websites,” Journal of Business Research 65, no. 11 

(2012): 1583–89, https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2011.02.043. 
36 Prihatini, “Pengaruh Motif Hedonik Dan Social Media Product Browsing 

Terhadap Pembelian Impulsif Pada Pembelian Online Produk Fashion.” 
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impulsif.
37

Dari beberapa penelitian tersebut yang berkaitan dengan 

pengaruh product browsing terhadap pembelian impulsif memiliki 

inkonsistensi dan ketidakkonsistenan pada hasil penelitiannya. 

Oleh karena itu penulis ingin mencoba meneliti mengapa hal ini 

dapat terjadii. Karena adanya perbedaan hasil ini, penting untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut untuk memahami faktor-faktor 

yang dapat mempengaruhi hubungan tersebut. Dengan 

menambahkan variabel moderasi seperti flash sale, sehingga 

penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi apakah promosi 

yang tinggi dapat mempengaruhi seberapa besar dampak product 

browsing terhadap pembelian impulsif. 

     Islam memandang bahwa kegiatan konsumsi harus didasari 

dengan bersyukur adakan karunia Allah. Setiap perilaku konsumsi 

sudah menjadi cerminan dan realisasi dari rasa syukur kepada 

Allah SWT. Allah memberikan karunia berupa kemampuan untuk 

mencari bahan konsumsi, dikarunia bahan konsumsi serta setelah 

memakan konsumsi akan mendapatkan energi berupa kekuatan 

fisik
38

. Dalam Islam sudah diatur bagaimana cara kita menyikapi 

suatu keadaan yang mana harus bisa membedakan antara 

kebutuhan dengan keinginan dengan cara membuat skala prioritas 

yang harus dipenuhi secara berurut, tujuannya adalah untuk 

mengesampingkan ego dan hedonisme yang akhirnya akan 

membuat kita berperilaku ishraf yang sudah jelas dilarang dalam 

ajaran Islam. 
39

Islam tidak melarang umatnya dalam mencapai 

kebahagiaan di dalam hidupnya, akan tetapi mengejar akan 

membuat lupa dalam beribadah kepada Allah SWT, selain itu 

kebahagiaan dunia hanya bersifat sementara dan bemegah 

megahan adalah salah satu jalan untuk mengikuti hawa nafsu. 

                                                           
37 R. Neny Kusumadewi, “Pengaruh Motivasi Hedonis, Browsing Dan Gaya 

Hidup Berbelanja Terhadap Pembelian Impulsif Di Online Shop (Studi Pada 

Mahasiswa Universitas Majalengka),” Entrepreneur: Jurnal Bisnis Manajemen Dan 

Kewirausahaan 1, no. 1 (2020): 31–49, 

https://doi.org/10.31949/entrepreneur.v1i1.878. 
38 Nur Rahmah and Munadi Idris, “Impulsive Buying Behaviour Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam.,” Jurnal Ekonomi Bisnis Syariah 1, no. 2 (2018): 88–98. 
39 Dila Anggraini et al., “Pengaruh Flash Sale Dan Tagline „Gratis Ongkir‟ 

Shopee Terhadap Impulsive Buying Secara Online Dengan Muslim Self-Control 

Sebagai Variabel Moderating (Kajian Perspektif Ekonomi Islam),” Jurnal Ilmiah 

Ekonomi Islam, 2, no. 01 (2022): 734–49. 
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     Islam sendiri melihat perilaku konsumsi ini dan dijelaskan 

didalam Q.S Isra‟ :26 

                      

Artinya : Dan berikanlah haknya kepada kerabat dekat, juga 

kepada orang miskin dan orang yang dalam perjalanan; dan 

janganlah kamu menghambur-hamburkan (hartamu) secara 

boros.
40

 

     Melalui ayat ini dapat kita pahami bahwa kita diperintahkan 

untuk berikanlah haknya kepada keluarga-keluarga yang dekat, 

dari pihak ibu maupun bapak, berupa bantuan, kebajikan, dan 

silaturahim. Demikian juga kepada orang miskin dan orang yang 

dalam perjalanan, berikanlah zakat yang diwajibkan atas kamu, 

sedekah yang dianjurkan atau bantuan lainnya yang diperlukan, 

dan janganlah kamu menghambur-hamburkan hartamu secara 

boros dengan membelanjakannya pada hal-hal yang tidak ada 

kemaslahan. Jika di hubungkan dengan pembelian impulsif 

menjelaskan secara jelas bahwa pembelian impulsif merupakan 

perilaku konsumsi yang hanya memikirkan kepentingan untuk 

kesenangan sesaat tanpa adanya pertimbangan yang matang. 

Didalam masyarakat fenomena pembelian impulsif ini sendiri 

masih terbilang sangat tinggi, maka peneliti akan mengkaji 

pembelian impulsif dalam persepektif bisnis Islam. 

     Dalam Islam transaksi jual beli telah ditegaskan mengenai 

kebolehan dan hal hal yang dilarang dalam bertransaksi, Allah 

SWT telah menghalalkan jual beli serta mengharamkan riba dan 

semua bentuk jual beli yang mengandung unsur gharar. Gharar 

adalah keadaan dengan penuh  ketidakpastian yang terjadi kepada 

para pihak yang bertransaksi. Ketidakpastian ini menyangkut  

kuantitas, kualitas, harga,  ataupun  waktu terjadinya transaksi. 

Secara umum, banyak produk yang diperdagangkan  dalam Flash  

Sale yang mempunyai unsur halal atau dapat diperjual-belikan. 

Pihak Shopee juga dalam mengadakan promo Flash Sale, berupaya 

                                                           
40 Departemen Agama Ri, Al-Qur‟an Dan Terjemahannya (Jakarta: 

Yayasan Penyelenggara Penterjemah/Pentafsir al-Qur‟an, 1971). 
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untuk menerapkan jual beli yang fair atau tidak merugikan baik 

bagi penjual maupun pembeli.  Hal  ini  bertujuan  untuk  

memberikan  kebaikan  bagi  semua pihak, yaitu memelihara dari 

keburukan dan menjaga kemanfaatannya.
41

 

     Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Rania Femi Salsabila 

dimana Hasil penelitian menemukan bahwa promosi seperti flash 

sale, voucher, dan diskon merupakan faktor yang membentuk 

pembelian implusif. Dengan perkembangan penjualan e-commerce 

maka dirasa perlu untuk melakukan penelitian lanjutan dari 

penelitian tersebut dengan mempertimbangkan responder yang 

aktif dalam belanja online. Penelitian ini dilakukan untuk 

mengetahui apakah product browsing mempengaruhi pembelian 

impulsif dan menggunakan Flash sale sebagai moderasi.   

     Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk 

meneliti pengaruh yang terjadi antara variabel dengan judul 

“Pengaruh Product Browsing Terhadap Pembelian Impulsif 

Pada Produk Fashion Di Ecommerce Shopee Dengan Flash 

sale Sebagai Variabel Moderasi Dalam Perspektif  Bisnis Islam 

(Studi Pada Generasi Z Dikota Bandar Lampung)”. 

 

C.  Identifikasi dan Batasan Masalah 

        Berdasarkan latar belakang masalah diatas yang telah 

diuraikan diatas, maka penulis memberikan batasan terhadap 

penelitian yang akan dikaji dalam penelitian ini, bagaimana 

pengaruh dari product browsing terhadap pembelian impulsif 

dengan menggunakan variabel moderasi yaitu flash sale. Dengan 

fokus penelitian pengguna aplikasi shopee pada generasi Z di 

kota Bandar Lampung. 

 

 

 

 

                                                           
41 Ai Wati and Meily Indriani Putri, “Perspektif Hukum Ekonomi Islam 

Tentang Jual Beli Flash Sale Di Shopee,” Jurnal Hukum Ekonomi Syariah (JHESY) 2, 

no. 1 (2023): 14–28, https://doi.org/10.37968/jhesy.v2i1.408. 
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D. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah didalam penelitian ini sebagai berikut: 

1. Apakah product browsing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap pembelian impulsif ? 

2. Apakah Flash sale memoderasi hubungan antara product 

browsing terhadap pembelian impulsif ? 

3. Bagaimana persepektif bisnis Islam mengenai product 

browsing, Flash sale dan pembelian impulsif? 

 

E. Tujuan Penelitian 

 Adapun tujuan dalam penelitian ini sebagai berikut: 

1. Untuk menguji product browsing berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap pembelian impulsif. 

2. Untuk menguji apakah  Flash sale memoderasi hubungan 

antara product browsing terhadap pembelian impulsif 

3. Untuk mengetahui persepektif bisnis Islam mengenai 

product browsing, pembelian impulsif dan flash sale 

 

F. Manfaat Penelitian 

      Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, baik 

secara teoritis dan praktis antara lain : 

1. Teoritis 

Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai 

bahan masukan serta kontribusi bagi ilmu pengetahuan 

sehingga dapat dijadikan referensi bagi penelitian 

selanjutnya. 

2. Praktis 

a. Bagi peneliti 

Kajian yang akan dilakukan dalam penelitian ini 

diharapkan peneliti dapat menerapkan ilmu 

pengetahuan yang selama ini sudah dipelajari, 

kemudian dapat mengetahui secara langsung 

permasalahan perilaku konsumen dalam ruang 
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lingkup manajemen bisnis syariah khususnya 

manajemen pemasaran. 

b. Bagi masyarakat 

Kajian ini dapat memberi pengetahuan kepada 

masyarakat tentang perilaku konsumen dengan studi 

kasus yang dekat dengan masyarakat. 

c. Akademisi  

Hasil Penelitian diharapkan dapat digunakan untuk 

menambah pengetahuan dan referensi bagi peneliti 

selanjutnya yang melakukan penelitian dengan tema 

serupa yaitu Pengaruh Product Browsing terhadap 

impulse buying dengan Flash sale sebagai moderasi 

baik secara konvensional maupun secara syariah. 

 

G. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

     Tidak sedikit penelitian di Indonesia yang membahas 

tentang pembelian Impulsif, tetapi dalam setiap penelitian 

terdapat ciri atau karakteristik yang berbeda-beda terkait 

objek, subjek, teori maumpun metode penelitian yang 

digunakan. Karena terdapat banyak perbedaan maka hasil 

yang dicapai juga merupakan suatu data yang baru atau belum 

pernah ada sebelumnya karena perbedaan tersebut,namun 

terdapat persamaan dan perbedaan dari sisi pembahasannya. 

Dan hal ini dapat kita lihat dari penjelasaan di bawah ini: 

1. Dalam penelitian Syafna Nighel dan Osa Omar Sharif 

yang berjudul “The Effect Of Flash sale On Impulse 

Purchase Of Shopee E-Commerce In West Java ”. Pada 

penelitian sebelumnya adanya persamaan dalam 

penelitiannya yaitu variabel Y menggunakan Impulsive 

buying, dan juga Flash sale merupakan variabel X, namun 

didalam penelitian ini penelti menggunakan product 

browsing sebagai variable X dan Flash sale digunakan 
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sebagai variabel moderasi dan juga objek yang digunakan 

juga berbeda yaitu generasi Z dikota Bandar Lampung
42

 

2. Dalam penalitian yang dilakukan oleh Arfianda Pratama 

Putra dan Muhammad Adam dengan judul “Pengaruh 

Shopping Enjoyment Terhadap Impulse Buying Dengan 

Product Browsing Sebagai Variabel Mediasi Pada 

Konsumen Shopee Online Shop (Studi Pada Mahasiswa 

Di Universitas Syiah Kuala Banda Aceh)”. Didalam 

penelitiannya terdapat persamaan dalam variabel yaitu 

impulse buying sebagai variabel Y dan juga adanya 

product browsing. Namun peneliti mengunakan product 

browsing sebagai variabel X dan juga menambakan Flash 

sale sebagai variabel moderasi.
43

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Vigo Pratama, Ari Agung 

Nugroho dan Maya Yusnita dengan judul “Pengaruh 

Hedonic Shopping Motives dan Social Media Product 

Browsing terhadap Online Impulse Buying Produk 

Fashion pada Gen-Z di Pangkalpinang”. Didalam 

penelitian ini terdapat persamaan variabel yaitu product 

browsing sebagai variabel X dan impulsif buying sebagai 

variabel Y, namun pebeliti menambahkan variabel Flash 

sale sebagai variabel moderasi dan juga objek penelitian 

yaitu generasi Z di kota Bandar Lampung.
44

 

4. Penelitian yang dilakukan oleh R. Neny Kusumadewi 

dengan Judul “Pengaruh Motivasi Hedonis, Browsing dan 

Gaya Hidup Berbelanja Terhadap Pembelian Impulsif Di 

Online Shop (Studi Pada Mahasiswa Universitas 

Majalengka)”. Didalam penelitian ini terdapat persamaan 

variabel yaitu pembelian impulsif, dan perbedaan didalam 

                                                           
42 Syafna Nighel and Osa Omar Sharif, “Pengaruh Flash Sale Terhadap 

Pembelian Impulsif E-Commerce Shopee Di Jawa Barat The Effect Of Flash Sale On 

Impulse Purchase Of Shopee E-Commerce In West Java,” E-Proceeding of 

Management 9, no. 3 (2022): 1335-`1344. 
43 Putra and Adam, “Pengaruh Shopping Enjoyment Terhadap Impulse 

Buying Dengan Product Browsing Sebagai Variabel Mediasi Pada Kosnumen.” 
44 Pratama, Agung Nugroho, and Yusnita, “Pengaruh Hedonic Shopping 

Motives Dan Social Media Product Browsing Terhadap Online Impulse Buying 

Produk Fashion Pada Gen-Z Di Pangkalpinang.” 
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penelitian ini peneliti menambahkan variabel Flash sale 

sebagai variabel moderasi. Dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan bahwa terdapat pengaruh yang disignifikan 

antara browsing (X) terhadap Pembelian impulsif (Y). Hal 

ini menunjukan bahwa kegiatan browsing yang dilakukan 

merupakan salah satu cara konsumen  untuk  mencari 

informasi dan referensi produk pada online shop 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Maka browsing 

merupakan faktor pendorong terjadinya   pembelian 

impulsif.
45

 

5. Penelitian yang dilakukan oleh Alifa Roja Amallia dan 

Syaefulloh dengan judul “Pengaruh Fitur Live Shopee 

Dan Product Browsing Terhadap Online Impulsif Buying 

Melalui Shopping Enjoyment Pada Produk Fashion (Studi 

Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E- Commerce 

Shopee Di Kota Pekanbaru”. Didalam penelitian ini 

terdapat persamaan yaitu variabel X yaitu product 

browsing dan variabel Y pembelian impulsif, perbedaan 

dalam penelitiaan ini tidak ada variabel flash sale. Dalam 

hasil penelitian yang telah dilakukan bahwa terdapat 

pengaruh yang tidak signifikan antara product browsing 

(X) terhadap pembelian impulsif (Y) , didalam 

menghindari pembelian impulsif yang tidak diinginkan, 

penting bagi konsumen untuk bijak dalam melakukan 

pembelanjaan mereka. Para konsumen dapat 

mempertimbangkan dalam berbelanja untuk membuat 

daftar belanja sebelumnya, membatasi waktu yang 

dihabiskan untuk browsing, dan berpikir matang sebelum 

melakukan pembelian.
46

 

                                                           
45 Kusumadewi, “Pengaruh Motivasi Hedonis, Browsing Dan Gaya Hidup 

Berbelanja Terhadap Pembelian Impulsif Di Online Shop (Studi Pada Mahasiswa 

Universitas Majalengka).” 
46 Amallia and Syaefulloh, “Pengaruh Fitur Live Shopee Dan Product 

Browsing Terhadap Online Impulsif Buying Melalui Shopping Enjoyment Pada 

Produk Fashion (Studi Empiris Pada Mahasiswa Pelanggan E-Commerce Shopee Di 

Kota Pekanbaru).” 
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6. Penelitian yang dilakukan oleh Toto Pribadi Sampurno 

Dan Winarso dengan judul “Pengaruh Motivasi Hedonis, 

Browsing dan Gaya Belanja Terhadap Pembelian Impulsif 

Pada Toko Online Shop (Studi Pada Mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Yogyakarta)”. Didalam 

penelitian ini adanya persamaan didalam penelitian ini 

variabel X yaitu browsing dan variabel Y pembelian 

impulsif, perbedaan dalam penelitiaan ini tidak ada 

variabel flash sale. Sehingga peneliti menambahkan 

variabel flas sale sebagai variabel moderasi. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa motivasi hedonis 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 

impulsif, browsing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap pembelian impulsif dan gaya belanja 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian 

impulsif.
47

 

7. Penelitian yang dilakukan oleh Refi Ardiansyah dengan 

judul penelitian “The Effect Analysis of Hedonic Motive 

and Browsing on Impulse Buying Through Shopping 

Lifestyle (Empirical Study on Bad Fox Independent 

Clothing Products”. Didalam penelitian ini adanya 

persamaan didalam penelitian ini variabel X yaitu 

browsing dan variabel Y pembelian impulsif, perbedaan 

dalam penelitiaan ini tidak ada variabel flash sale. 

Sehingga peneliti menambahkan variabel flas sale sebagai 

variabel moderasi. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

motif Hedonic dan Browsing secara bersama-sama 

memberikan pengaruh sebesar 29,8% terhadap gaya hidup 

Shopping, sedangkan sisanya (1-R Square) sebesar 70,1% 

merupakan kontribusi besar pengaruh yang diberikan oleh 

faktor lain yang tidak diteliti. Nilai R Square pada 

variabel Impulse Buying yang diperoleh sebesar 0,653 

atau 65,3%. Hasil tersebut menunjukkan bahwa motif 

                                                           
47 Sampurno, “Pengaruh Motivasi Hedonis , Browsing Dan Gaya Belanja 

Terhadap Pembelian Impulsif Pada Toko Online Shop (Studi Pada Mahasiswa 

Universitas Muhammadiyah Yogyakarta).” 
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gaya hidup Hedonic, Browsing dan Shopping secara 

bersama-sama memberikan pengaruh sebesar 65,3% 

terhadap pembelian impulsif, sedangkan sisanya sebesar 

34,7% (1-R Square) merupakan kontribusi pengaruh yang 

diberikan oleh faktor lain yang tidak berpengaruh.
48

 

 

H. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan pada penulisa skripsi penelitian ini 

disusun dalam bentuk, sebagai berikut 

i. Bagian Awal  

Bagian awal pada skripsi berisi cover skripsi, halaman 

sampul, halaman abstrak, halaman pernyataan orasional, 

halaman persetujuan, daftar isi, daftar tabel, daftar 

gambar,dan daftar lampiran. 

ii. Bagian Subtansi (inti) 

Bagian inti skripsi terdiri dari: 

I BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini terdiri dari penegasan 

judul, latar belakang masalah, 

identifikasi dan batasan masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penulisan, kajian terdahulu 

yang relevan dan sistematika penulisan 

II BAB II LANDASAN TEORI DAN 

PENGAJUAN HIPOTESISI 

Pada bab ini berisi teori – teori 

mengenai Women Leadership, Gaya 

Kepemimpinan Transformasional, 

kinerja kaaryawan, kerangka berpikir 

dan hipotesis. 

                                                           
48 Refi Ardiansyah, Fahruddin Salim, and Supriadi Thalib, “The Effect 

Analysis of Hedonic Motive and Browsing on Impulse Buying Through 

ShoppingLifestyle (Empirical Study on Bad Fox Independent Clothing Products),” 

International Journal of Research and Innovation in Social Science (IJRISS) VII, no. 

2454 (2023): 1175–89, https://doi.org/10.47772/IJRISS. 
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III BAB III METODE PENELITIAN 

Pada bab ini berisi waktu dan tempat 

penelitian, pendekatan dan jenis 

penelitian, populasi, sampel dan 

pengumpulan data, definisi operasional 

variabel, instrumen penelitian, uji 

validitas, dan reliabilitas data, uji 

moderasi dan uji hipotesis.  

IV BAB IV HASIL PENELITIAN DAN 

PEMBAHASAN 

Pada bab ini berisi tentang deskripsi 

data dan pembahasan hasil penelitian 

dan analisis secara kuantitatif. 

V BAB V PENUTUP 

Pada bab ini berisi kesimpulan dan 

hasil penelitian yang dilakukan oleh 

penulis serta rekomendasi penulis 

untuk penelitian selanjutnya. 

 

iii. Bagian Akhir 

Pada bagian akhir skripsi ini bersis daftar rujukan dan 

lampiran. 



 

93 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

     Berdasarkan hasil penelitian dan penjelasan yang telah 

penulis lakukan , maka penulis menarik beberapa kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara product 

browsing terhadap pembelian impulsif pada konsumen 

generasi Z di kota Bandar Lampung. Dimana semakin 

tinggi seseorang melakukan product browsing maka 

semakin tinggi pembelian impulsif yang dilakukan oleh 

konsumen. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan Flash sale dalam 

memoderasi hubungan antara product browsing dan 

pembelian impulsif pada konsumen generasi Z di kota 

Bandar Lampung, hal ini menunjukkan bahwa Flash sale 

memperkuat hubungan antara product browsing dan 

pembelian impulsif. 

3. Dalam perspektif bisnis Islam pembelian impulsif sendiri 

harus memperlihatkan urgensi dalam pembelian produk 

tersebut, apabila pembelian suatu produk tersebut 

ditujukan untuk bersedekah dan sejenisnya makan kegiatan 

pembelian itu tidak termasuk kedalam pemborosan. 

Product browsing dalam Islam merupakan salah satu 

kegiatan mencari informasi, ketika mendapatkan sebuah 

informasi haruslah memastikan bahwa informasi itu benar 

adanya.  Flash sale adalah salah satu bentuk diskon dengan 

penawaran khusus dengan waktu yang singkat dalam Islam 

diskon diperbolehkan asalkan tidak membawa kita kepada 

hal-hal yang tidak diperbolehkan atau diharamkan seperti 

penipuan kepada konsumen, menimbulkan mudharat 

kepada orang lain dan lain sebagainya. 
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B. Rekomendasi 

     Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan diatas, ada 

beberapa poin yang dapat penulis jadikan sebagai saran:  

1. Berdasarkan rumusan masalah pada penelitian ini maka 

generasi Z disarankan untuk lebih bijak ketika melakukan 

pencarian produk dan memanfaatkan program Flash sale 

dan memperhatikan dampak dari pembelian impulsif. 

Pengetahuan mengenai keputusan pembelanjaan yang 

terencana sangat penting untuk dilakukan. Selain itu, 

dengan memanfaatkan Flash sale dengan tidak terburu 

buru dapat mendapatkan penawaran yang benar benar 

menguntungkan. 

2. Dalam konteks bisnis Islam, generasi Z harus memastikan 

seluruh kegiatan pembelian sesuai dengan prinsip-prinsip 

syariah. Pembelian harus dilakukan dengan niat baik dan 

tidak berlebihan, serta memastikan bahwa promosi seperti 

Flash sale tidak merugikan generasi Z. Pengetahuan 

mengenai kegiatan berbelanja dalam Islam akan membantu 

generasi Z untuk membuat keputusan yang tepat yang 

dapat menghindari pemborosan. 

3. Bagi peneli selanjutnya diharapkan hasil penelitian ini 

dapat digunakan sebagai referensi dan bahan pertimbangan 

untuk lebih memperdalam penelitian selanjutnya dengan 

menggunakan variabel lainnya yang dapat mempengaruhi 

product browsing terhadap pembelian impulsif  
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