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 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh shopping lifestyle, time 
availability dan money availability terhadap perilaku pembelian impulsif 
pada konsumen Matahari Department Store kalangan Mahasiswa. Sampel 
penelitian ini sebanyak 100 responden dan pengambilan sampel 
menggunakan non probability sampling dengan metode purposive sampling. 
Teknik analisis menggunakan regresi linier berganda. Hasil dari penelitian 
ini menunjukan bahwa secara parsial shopping lifestyle berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap pembelian impulsif dengan nilai signifikansi sebesar 
0.002 < 0.05, time availability berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
pembelian impulsif dengan nilai signifikansi sebesar 0.006 < 0.05, money 
availability berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian 
impulsif dengan nilai signifikansi sebesar 0.002 < 0.05. Secara simultan 
shopping lifestyle, time availability dan money availability berpengaruh 
signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif dengan nilai signifikansi 
sebesar 0.000. Pengaruh shopping lifestyle, time availability dan money 
availability terhadap perilaku pembelian impulsif  dijelaskan oleh adjusted 
R2 sebesar 27,5%. 
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 The Influence of Shopping Lifestyle, Time Availability, and Money 

Availability on Impulsive Purchasing Behavior. This study aims to 

determine the effect of shopping lifestyle, time availability and money 

availability on impulsive buying behavior among students of Matahari 

Department Store consumers. The sample in this study were 100 respondents 

and the sampling used non-probability sampling with purposive sampling 

method. The analysis technique uses multiple linear regression. The results 

of this study indicate that partially shopping lifestyle has a positive and 

significant effect on impulsive buying with a significance value of 0.002 

<0.05, time availability has  a  positive and  significant  effect  on  impulsive 

buying  with  a  significance  value  of 0.006 <0.05, money availability has 

a positive and significant effect on impulsive purchase with a significance 

value of 0.002 <0.05. Simultaneously shopping lifestyle, time availability 

and money availability have a significant effect on impulsive buying 

behavior with a significance value of The influence of shopping lifestyle, time 

availability and money availability on impulsive buying behavior is 

explained by the adjusted R2 of 27.5%. 
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Pendahuluan 

Era globalisasi pada saat ini sudah sangat modern begitu juga teknologi, menyebabkan dunia 

persaingan antara pebisnis semakin sulit, karena semakin banyaknya persaingan yang harus dihadapi 

oleh para pengusaha agar dapat mencapai target pasar yang sudah ditentukan. Kemajuan teknologi yang 

semakin pesat, mengubah pola kehidupan manusia secara terus-menerus. Perusahaan yang bergerak 

dalam sektor perdagangan tidak henti- hentinya menawarkan berbagai jenis produk yang dimilikinya 

kepada konsumen dengan cara mereka masing-masing. 

Konsumen akan lebih memilih retail yang menyediakan berbagai macam barang keperluan 

sehari-harinya dibandingkan dengan ritel yang hanya menjual beberapa macam barang saja. Salah satu 

ritel yang menyediakan berbagai macam keperluan fashion dari konsumen yaitu Matahari Department 

Store, Matahari merupakan salah satu perusahaan ritel terkemuka di Indonesia yang menyediakan 

berbagai perlengkapan pakaian, aksesories, produk- produk kecantikan dan rumah tangga dengan harga 

yang terjangkau. 

Matahari bermitra dengan banyak pemasok terpercaya di Indonesia dan luar negeri untuk 

menyediakan barang fashion yang memiliki kualitas tinggi. Matahari membuka department store 

pertama di Indonesia pada tahun 1972. Pada saat ini Matahari telah tersebar di 131 toko yang terletak 

pada 62 kota, didukung oleh tim yang beranggotakan 50.000 orang dan lebih dari 1.200 pemasok lokal 

serta lebih dari 90% pembelian langsung dari sumber- sumber di seluruh Indonesia (Matahari, 2020). 

Permasalahan yang biasa muncul dalam bisnis ritel ialah pengunjung pada pusat perbelanjaan 

yang tidak jarang memasuki suatu toko hanya untuk berjalan- jalan atau sekedar melihat-lihat saja 

(Yulianto et al., 2013). Matahari Department Store merupakan ritel yang menjual berbagai macam jenis 

kebutuhan fashion, aksesories, produk kecantikan, yang menyediakan kebutuhan untuk wanita dan laki-

laki serta menyediakan untuk segala usia mulai dari anak-anak, remaja, dewasa hingga lanjut usia, hal 

ini memudahkan konsumen karena tidak perlu pergi ke beberapa toko, Matahari Department Store 

menyediakan keperluan konsumen dengan kualitas yang bagus dengan harga yang relatif terjangkau 

(Matahari, 2020). 

Matahari Department Store merupakan salah satu gerai ritel yang memberikan tawaran menarik 

untuk konsumennya, salah satunya dengan memberikan promosi, promosi yang dilakukan oleh 

Matahari Department Store antara lain berupa diskon, kupon potongan harga untuk pembelian 

selanjutnya dalam kurun waktu tertentu, point member, dan bonus produk dengan tanda tertentu, karena 

promosi memiliki kaitan yang erat dengan komunikasi informasi antara penjual dengan pembeli. 

Promosi dapat menarik konsumen yang awalnya tidak tertarik menjadi tertarik karena tawaran yang 

diberikan, terutama pada konsumen yang memiliki gaya hidup modern pastinya akan sangat 

memanfaatkan dengan adanya promosi yang dilakukan oleh ritel. 

Lokasi Matahari Department Store yang strategis memudahkan  konsumen untuk menjangkau 

dan menemukannya, hal mempersingkat waktu konsumen untuk melakukan belanja. Pelayanan 

merupakan hal yang penting, konsumen akan cenderung untuk memilih gerai dengan tingkat pelayanan 

yang baik, Matahari Departmenet Store memiliki pramuniaga yang siap untuk melayani setiap 

konsumennya (Hamuda, 2017). Matahari Departement Store menawarkan kemudahan untuk konsumen 

dalam melakukan transaksi pembayaran, karena tidak hanya menerima pembayaran dengan sistem cash 

akan tetapi juga dapat menggunakan kartu debit, kredit maupun dengan uang elektronik lainnya, hal ini 

membuat konsumen lebih nyaman dalam melakukan pembayaran.  

Kajian teori yang menjadi fokus penelitian ini adalah pertama, perilaku pembelian impulsif 

yaitu suatu pembelian yang dilakukan secara tidak terencana karena terjadi secara tiba-tiba biasanya hal 

ini terjadi di tempat yang  dipicu oleh stimulus. Stimulus diberikan melalui pemasaran sensori yang 

memungkinkan seorang konsumen untuk menyentuh produk dengan memberikan informasi kepada 

konsumen dengan jelas dan menonjolkan tentang penawaran yang diberikan kepada konsumen yang 
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diharapkan dapat membantu seorang konsumen dalam mengingat barang yang sebenarnya mereka 

butuhkan (Banerjee & Saha, 2012).  

Pada dasarnya saat konsumen melakukan pembelian impulsif dipengaruhi oleh emosi positif 

(Ismayuni & Saraswati, 2015). Perilaku pembelian impulsif adalah suatu perilaku dimana seorang 

konsumen tidak mempertimbangkan terlebih dahulu untuk melakukan pembelian, atau bisa jadi 

awalnya seorang konsumen telah mempertimbangkan untuk membelinya akan tetapi belum mempunyai 

keputusan akan barang yang hendak dibeli (Sumarwan et al., 2011). Chang dalam Deviana & Giantari 

(2016) menjelaskan bahwa pembelian impulsif menjadi salah satu pertimbangan yang penting dalam 

suatu pemasaran dan biasanya terjadi dalam berbagai jenis produk. Piron (1991) dalam Sari (2014) 

mengidentifikasi ada tiga karakteristik yang dapat menunjukan bahwa suatu pembelian dapat 

kategorikan sebagai pembelian impulsi. Ketiga karakteristik itu yaitu, pertama tidak direncanakan, yaitu 

suatu pembelian yang dapat muncul dari suatu permasalahan, kebutuhan maupun suatu niat untuk 

memasuki suatu wilayah pertokoan ataupun Mall. Kedua, hasil ekspose stimulus, yaitu aktivitas 

pembelian yang muncul akibat dari suatu manipulasi yang dilakukan oleh toko. Ketiga, pengambilan 

keputusan di lokasi, yaitu suatu pembelian yang terjadi  karena terjadinya rangsangan dari indera.  

Kajian teori kedua, shopping lifestyle (Gaya Hidup Belanja). menurut Sumarwan (2011) gaya 

hidup didefiniskan sebagai orang yang menggunakan waktu dan uang yang dimiliki untuk berbelanja. 

Gaya hidup dapat mencerminkan kehidupan atupun aktivitas dari individu terhadap lingkungan 

sekitarnya. Setiap orang pasti mempunyai gaya mereka masing-masing dalam melakukan belanja 

(Wijaya et al., 2017). Secara sadar maupun tidak sadar bahwasannya suatu gaya hidup dapat 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan setiap pembelian produk ataupun jasa. Pembeli juga dapat 

memesan barang dari mana saja secara online hal ini akan menambah kesempatan konsumen untuk 

melakukan suatu pembelanjaan guna memenuhi gaya hidupnya (Kotler & Keller, 2008b). Menurut 

Prastia (2009) Gaya hidup adalah suatu konsep yang mencerminkan bagaimana seorang konsumen 

menghabiskan waktu dan uang yang dimiliki. Gaya hidup merubah pola pikir konsumen yang 

menjadikannya lupa mana kebutuhan dan keinginan (Hidayat & Tryanti, 2018).  

Shopping lifestyle dapat mencerminkan pilihan seorang konsumen dalam menghabiskan waktu 

dan uang yang dimiliki, dengan ketersediaan waktu yang dimiliki konsumen akan dapat belanja, begitu 

juga dengan uang yang dimiliki konsumen, semakin banyak uang yang dimiliki konsumen maka 

konsumen akan memiliki daya beli yang semakin tinggi (Imbayani & Novarini, 2018). Shopping 

lifestyle merupakan kebiasaan yang dilakukan konsumen saat sedang melakukan belanja, yang tentunya 

dipengaruhi oleh status sosial, pendapatan, dan perubahan jaman (Deviana D & Giantari, 2016). 

Kajian ketiga, time availability (Ketersediaan Waktu) yang merupakan waktu yang tersedia 

ketika konsumen hendak melakukan suatu pembelian dengan berbagai macam pertimbangan yang telah 

dilakukan (Ardiyanto, 2017). Pihak penjual harus dapat meyakinkan konsumen dan calon pembeli 

bahwa mereka memiliki banyak waktu untuk melakukan pembelian. Time availability adalah suatu 

kondisi seberapa banyak waktu yang dimiliki oleh konsumen, sedikit atau banyak (Prasetya & 

Rahardjo, 2016). Time availability adalah banyaknya jumlah waktu yang dimiliki oleh konsumen 

(Nandha et al., 2017). Dari beberapa definisi dapat disimpulkan bahwa time availability adalah kondisi 

seberapa banyaknya jumlah waktu yang dimiliki oleh seorang konsumen untuk melakukan belanja, saat 

jumlah waktu yang dimiliki oleh konsumen semakin banyak maka akan memungkinkan semakin 

banyak konsumen melakukan belanja.  

Konsumen yang awalnya tidak memiliki niat untuk melakukan pembelian saat memiliki 

ketersediaan waktu bisa saja berubah mempunyai niat untuk membeli karena dengan waktu yang 

dimiliki konsumen dapat mengamati atau mencari produk yang ada di department store. Ketersediaan 

waktu yang dimiliki oleh konsumen bisa menjadi faktor penting yang dapat mendorong dan berdampak 

terhadap perilaku pembelian impulsif pada konsumen (Hu & Qin, 2014) dalam (Ardiyanto, 2017). 
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Kajian keempat, money availability (ketersediaan uang), yang adalah jumlah uang atau 

anggaran yang dimiliki oleh seorang konsumen untuk melakukan belanja (Ardiyanto, 2017). Money 

availability adalah suatu kondisi seberapa banyak uang yang dimiliki oleh konsumen untuk melakukan 

belanja, sedikit atau banyak (Prasetya & Rahardjo, 2016). Uang merupakan sesuatu hal yang sangat 

penting dalam kehidupan manusia sehari-hari, uang dapat memotivasi dan mempengaruhi manusia 

dalam melakukan pembelian (Gomies et al., 2019). Ketersediaan uang yang dimiliki oleh konsumen 

dapat berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dan bahkan cenderung mempengaruhi suasana 

hati dari konsumen dan biasanya didefinisikan sebagai dana tambahan yang dimiliki dan digunakan 

untuk berbelanja dihari selanjutnya (Nandha et al., 2017). Dari beberapa definisi diatas dapat 

disimpulkan bahwa money availability adalah jumlah uang yang dimiliki oleh konsumen untuk 

melakukan belanja, ketersediaan jumlah uang yang dimiliki konsumen sangat penting karena uang 

mempunyai peran yang penting bagi konsumen untuk mendapatkan barang yang ingin mereka beli. 

Metode 

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner 

dengan metode purposive sampling, dengan menggunakan pernyataan yang berkaitan dengan variabel. 

Uji Validitas Uji validitas digunakan untuk mengetahui keabsahan dari suatu instrumen dalam 

penelitian yang digunakan untuk mengumpulkan data (Ardiyanto, 2017). Uji Reliabilitas Uji reliabilitas 

adalah alat ukur yang digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan suatu indikator dari 

perubah atau konstruk (Sugiyono, 2019). Analisis Regresi Linier Berganda Analisis ini dilakukan untuk 

menguji pengaruh dari dua variabel independen atau lebih terhadap satu variabel dependen (Ghozali, 

2013). Uji t Uji t digunakan untuk menunjukan seberapa jauh pengaruh dari satu variabel independen 

secara parsial atau individual dalam menerangkan variabel dependen (Ghozali, 2018). Uji F Digunakan 

untuk mengetahui hasil dari pengujian secara bersama-sama tingkat signifikansinya. Koefisien 

determinasi digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh tiap-tiap variabel independen dapat 

mempengaruhi variabel terikat dalam penelitian. 

Hasil dan Pembahasan 

Uji Instrumen 

Variabel Item Pearson Correlation Sig. Ket. 

Shopping Lifestyle (X1) X1.1 

X1.2 

X1.3 

X1.4 

X1.5 
X1.6 

0,688 

0,555 

0,391 

0,720 

0,820 
0,465 

0,000 

0,001 

0,033 

0,000 

0,000 
0,010 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 
Valid 

Time Availability (X2) X2.1 

X2.2 

X2.3 

X2.4 

X2.5 

0,796 

0,791 

0,751 

0,705 
0,804 

0,000 

0,000 

0,000 

0,000 
0,000 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Time Availability (X2) X3.1 

X3.2 

X3.3 

X3.4 

X3.5 

0,675 

0,443 

0,700 

0,745 

0,761 

0,000 

0,014 

0,000 

0,000 

0,000 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 
Pembelian Impulsif (Y) Y1.1 0,574 0,001 Valid 

 Y1.2 

Y1.3 

Y1.4 
Y1.5 
Y1.6 

0,654 

0,730 

0,618 

0,615 
0,615 

0,000 
0,000 
0,000 
0,000 
0,000 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

Sumber: Data primer diolah (2020) Uji Validitas 
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Variabel shopping lifestzle, time avaiability, money availability menunjukan signifikansi <0,05, 

maka dapat disimpulkan bahwa item- item dari pernyataan pada setiap variabel dapat dikatakan valid. 

Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Ket. 

Shopping Lifestyle 0,675 Reliabel 

Time Availability 0,827 Reliabel 

Money Availability 0,687 Reliabel 

Pembelian Impulsif 0,701 Reliabel 

Sumber: Data primer diolah (2020) 

Variabel penelitian yang terdiri dari shopping lifestyle, time availability, dan money availability 

menunjukan jika nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 yang artinya bahwa item-item pernyataan 

pada penelitian ini dikatakan reliabel. 

Uji Hipotesis 

Hasil dari uji analisis regresi linier berganda diperoleh output yang disajikan pada tabel sebagai 

berikut: 

Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Variabel Koefisien Regresi t hitung Sig. Hasil 

Shopping 

Lifestyle 
0,313 3,231 0,002 

Signifikan 

Time 

Availability 
0,311 2,785 0,006 

Signifikan 

Money 

Availability 
0,413 3,149 0,002 

Signifikan 

Konstanta = 1,630 Adjusted R2 

= 0,275 

F = 13,500 

Sumber: Data primer diolah (2020) 

Hasil tabel di atas, diketahui bahwa persamaan regresi sebagai berikut: Y = 1,630 + 0,313 X1 + 0,311 
X2 + 0,413 X3.  (1) Konstanta (a) = 1,630. Nilai konstanta regresi sebesar 1,630 menunjukan bahwa 
perilaku pembelian impulsif bernilai 1,630 atau tidak ada nilainya apabila shopping lifestyle, time 
availability, money availability sama dengan nol. (2) b1 = 0,313, Artinya apabila shopping lifestyle (X1) 
pada Matahari Department Store meningkat maka pembelian impulsif meningkat 0,313 dan sebaliknya, 
apabila shopping lifestyle menurun maka pembelian impulsif akan menurun sebesar 0,313 dengan asumsi 
variabel independen lainnya tetap. (3) b2 = 0,311, artinya apabila time availability (X2) pada Matahari 
Department Store meningkat maka pembelian impulsif meningkat 0,311 dan sebaliknya, apabila time 
availability menurun maka pembelian impulsif akan menurun sebesar 0,311 dengan asumsi variabel 
independen lainnya tetap. (4) b3 = 0,413, artinya apabila money availability (X3) pada Matahari 
Department Store meningkat maka pembelian impulsif meningkat 0,413 dan sebaliknya, apabila money 
availability menurun maka pembelian impulsif akan menurun sebesar 0,413 dengan asumsi variabel 
independen lainnya tetap. 

Uji Secara Parsial (Uji t) 

Tabel 2. Hasil Uji t 

Variabel t Sig Ket Hasil 

Shopping Lifestyle (X1)  3,231 0,002 <0,05 Ha diterima 

Time Availabilit y (X2) 2,785 0,006 <0,05 Ha diterima 

Money Availabilit y (X3)  3,149 0,002 <0,05 Ha diterima 

Sumber: Data primer diolah (2020) 
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(1) Variabel Shopping Lifestyle (X1). Hasil dari pengujian menunjukan bahwa variabel shopping lifestyle 

(X1) mempunyai nilai signifikansi 0,002 < 0,05. Dengan nilai yang diperoleh kurang dari 0,05 maka 

menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang positif antara variabel shopping lifestyle (X1) terhadap 

perilaku pembelian impulsif (Y). (2) Variabel Time Availability (X2). Hasil dari pengujian menunjukan 

bahwa variabel time availability (X2) mempunyai nilai signifikansi 0,006 < 0,05. Dengan nilai yang 

diperoleh kurang dari 0,05 maka menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang  positif antara variabel 

time availability (X2) terhadap perilaku pembelian impulsif (Y). (3) Variabel Money Availability (X3). 

Hasil dari pengujian menunjukan bahwa variabel money availablity (X3) mempunyai nilai signifikansi 

0,002 < 0,05. Dengan nilai yang diperoleh kurang dari 0,05 maka menunjukan bahwa terdapat pengaruh 

yang positif antara variabel money availablity (X3) terhadap perilaku pembelian impulsif (Y). 

Tabel 3. Hasil Uji F 

 

 

 

 

Sumber: Data primer diolah (2020) 

 

Ada signifikansi yang diperoleh dibawah 0,05 menunjukan bahwa variabel shopping lifestyle memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif, sehingga hipotesis pertama diterima. 

Tabel 3 menunjukan bahwa nilai uji F sebesar 13,500 dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Berdasarkan dari 

pengujian ini maka dapat disimpulkan bahwa Shopping lifestyle, Time Availability, dan Money Availability 

berpengaruh secara simultan terhadap pembelian impulsif. 

Koefisien Determinasi Adjusted R Square 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error 

1 0,545 0,297 0,275 3,393 

Sumber: Data primer diolah (2020) 

Uji Koefisien determinasi (R2) diperoleh sebesar 0,275 yang berarti bahwa 27,5% variabel 

pembelian impulsif dijelaskan oleh Shopping lifestyle, Time Availability, Money Availability, 

sedangkan sisanya 72,5% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian. 

Hasil penelitian yang dilakukan telah menunjukan bahwa, pertama terdapat pengaruh shopping 

lifestyle secara positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Hal ini dibuktikan dengan 

hasil yang telah diperoleh yaitu nilai dari koefisien regresi sebesar 0,313 serta uji yang telah dilakukan 

secara parsial (Uji t) yang menghasilkan t hitung sebesar 3,231 dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 

< 0,05. Kedua, nilai menunjukan bahwa terdapat pengaruh time availability secara positif dan 

signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Hal ini dibuktikan dengan hasil yang telah diperoleh 

yaitu nilai dari koefisien regresi sebesar 0,311 serta uji yang telah dilakukan secara parsial (Uji t) yang 

menghasilkan t hitung sebesar 2,785 dengan nilai signifikansi sebesar 0,006 < 0,05. Nilai signifikansi 

yang diperoleh dibawah 0,05 menunjukan bahwa variabel time availability memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif, sehingga hipotesis kedua diterima. 

Ketiga, hasil penelitian yang dilakukan telah menunjukan bahwa terdapat pengaruh money 

availability secara positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Hal ini dibuktikan 

dengan hasil yang telah diperoleh yaitu nilai dari koefisien regresi sebesar 0,413 serta uji yang telah 

dilakukan secara parsial (Uji t) yang menghasilkan t hitung sebesar 3,149 dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,002 < 0,05. Nilai signifikansi yang diperoleh dibawah 0,05 menunjukan bahwa variabel 

money availability memiliki pengaruh yang signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif, sehingga 

hipotesis ketiga diterima. Keempat, hasil penelitian yang dilakukan telah menunjukan bahwa shopping 

lifestyle, time availability, dan money availability secara bersama-sama atau simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Berdasarkan dari hasil penelitian yang 

telah dilakukan diperoleh nilai Fhitung = 13,500 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil 

dari 0,05. 

  Model  F  Sig.  

Shopping lifestyle, Time Availability, 

  Money Availability  

 

13.500 

 

0,000 
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Simpulan  

 Adapun simpulan dari penelitian ini, adalah pertama, shopping lifestyle berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Kedua, time availability berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Ketiga, money availability berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif. Keempat, shopping lifestyle (X1), time availability 

(X2), money availability (X3) secara simultan mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap 

perilaku pembelian impulsif. Saran dari penelitian ini, bagi Matahari Department Store sebaiknya lebih 

memperhatikan faktor shopping lifestyle, karena dengan memperhatikan faktor shopping lifestyle, baik 

itu dengan melakukan pembaharuan produk secara berkala akan dapat mempengaruhi perilaku 

pembelian impulsif. Begitu pula dengan faktor time availability dan money availability yang melimpah 

akan dapat mempengaruhi perilaku pembelian impulsif. 
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