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The purpose of this study is to explain the role of positive emotion in
mediating the effect of price discount on online impulse buying. This
research was conducted in Denpasar City. The number of population used
in this study is infinite (not limited). The sample was taken as many as 110
respondents through purposive sampling method and distributed using a
google form questionnaire with adjusted criteria. Measured by 11
indicators and using a Likert scale. The data analysis technique used is path
analysis and Sobel test. The results of this study indicate that all hypotheses
are accepted. Price discount has a positive and significant effect on online
impulse buying. Price discount has a positive and significant effect on
positive emotion. Positive emotion has a positive and significant effect on
online impulse buying. Positive emotion plays a significant role in
mediating the effect of price discount on online impulse buying. The results
of this study indicate that in increasing online impulse buying, the
management of the Berry Benka is expected to always provide promotional
strategies in the form of discount prices to touch consumers' hearts and
create positive emotions when shopping.
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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menjelaskan peran positive
emotion dalam memediasi pengaruh price discount terhadap online impulse
buying. Penelitian ini dilakukan di Kota Denpasar. Jumlah populasi yang
digunakan dalam penelitian ini adalah infinite (tidak terbatas). Sampel yang
diambil sebanyak 110 responden melalui metode purposive sampling dan
disebar menggunakan kuesioner google form dengan kriteria yang telah
disesuaikan. Diukur dengan 11 indikator dan menggunakan skala likert.
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis jalur dan uji sobel.
Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa seluruh hipotesis diterima.
Price discount berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap online
impulse buying. Price discount berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap positive emotion. Positive emotion berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap online impulse buying. Positive emotion berperan secara
signifikan dalam memediasi pengaruh price discount terhadap online
impulse buying. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dalam
meningkatkan online impulse buying, pihak manajemen Berry Benka
diharapkan selalu memberikan strategi promosi berupa harga diskon untuk
menyentuh hati konsumen dan menciptakan emosi yang positif ketika
berbelanja.
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PENDAHULUAN

Industri kreatif merupakan kelompok industri yang terdiri dari beragam industri dengan
keterkaitan dalam mengeksploitasi ide atau gagasan yang dapat menciptakan kesejahteraan dan
lapangan pekerjaan bagi masyarakat (Djulius et al., 2019). Industri kreatif Indonesia kian bertumbuh
tiap tahunnya (http://www.katadata.co.id), salah satunya yaitu sub sektor fashion. Berry Benka
merupakan salah satu industri kreatif sub-sektor fashion yang memiliki konsep retail dan teknologi
yang menunjukkan dukungannya terhadap industri UMKM di Indonesia. Antusiasme masyarakat
terhadap produk Berry Benka menjadikan brand ini sebagai market leader pada penjualan alas kaki di
marketplace Shopee. Oleh karena itu perusahaan dituntut untuk dapat mempertahankan posisinya serta
meningkatkan inovasi dari segi model produk hingga pemasaran produknya. Penelitian mengenai
perilaku konsumen dalam melakukan suatu pembelian tentu penting dilakukan untuk membantu suatu
usaha dalam memasarkan produknya, salah satunya mengenai pembelian secara tidak terencana atau
impulse buying. Survei yang dilakukan oleh Darmayasa & Sukaatmadja (2017) menyimpulkan bahwa
rata-rata 65 persen konsumen membeli sesuatu yang tidak direncanakan sebelumnya. Hasil wawancara
Mastercard terhadap generasi milenial menyatakan bahwa separuh generasi milenial di Indonesia
merupakan pelanggan paling impulsif di Asia Pasifik (Primadhyta, 2015).

Pembelian impulsif terjadi ketika konsumen mengalami pengalaman tiba-tiba, memiliki
dorongan yang kuat dan keras hati untuk membeli sesuatu dengan segera (Rook & Fisher, 1995).
Faktor-faktor penyebab diantaranya adalah price discount dan positive emotion (Gumilang &
Nurcahya, 2016). Price discount dapat memicu konsumen untuk membeli dalam jumlah banyak,
mengantisipasi promosi pesaing dan mendukung perdagangan dalam jumlah besar (Belch & Belch,
2009). Penelitian-penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa price discount memberi pengaruh
terhadap impulse buying (Bhakat & Muruganantham, 2013; Maharani & Darma, 2018; Nabilah, 2017;
Saputro, 2019). Faktor lain yang menyebabkan konsumen berbelanja secara impulsif adalah emosi dari
para konsumen (Fahd & Sugiarto, 2015). Stimulus dalam toko berupa harga diskon dapat
menimbulkan emosi positif konsumen dalam berbelanja (Kurniawati & Restuti, 2014). Semakin sering
adanya harga diskon menjadikan konsumen merasa senang dalam berbelanja (Kurniawati & Restuti,
2014). Penelitian-penelitian sebelumnya menyatakan bahwa price discount mempengaruhi positive
emotion (Akyuz, 2018; Fahd & Sugiarto, 2015; Kurniawan & Kunto, 2013; Kurniawati & Restuti,
2014; Nugroho & Idris, 2018). Ditemukan pula hubungan signifikan emosi positif dalam berbelanja
dapat menjadi mediator yang signifikan dalam mendorong impulse buying oleh Beatty & Ferrell
(1998), didukung pula oleh peneliti lain (Kurniawan & Kunto, 2013; Maulana, 2018; Negara &
Kusumadewi, 2018; Nindyakirana et al., 2016) bahwa positive emotion berhasil memediasi pengaruh
sales promotion terhadap impulse buying. Hal ini membuktikan bahwa positive emotion akan
meningkat jika promosi ditingkatkan.

Hasil pra survey yang dilakukan pada 20 responden di Kota Denpasar menemukan bahwa
jumlah orang yang terpengaruh dengan adanya price discount sebanyak 85% sedangkan sebesar 15%
tidak terpengaruh dengan adanya price discount yang diberikan oleh suatu perusahaan. Sebesar 75%
responden menyatakan bahwa ketika mereka dalam kondisi emosi yang baik atau positive emotion
maka mereka akan cenderung lebih banyak dalam membeli produk yang sedang mengalami price
discount, dan sebesar 90% responden menyatakan bahwa mereka pernah melakukan impulse buying
terutama ketika suatu produk dalam kondisi harga yang sedang diberikan potongan atau price
discount. Promosi penjualan yang gencar dapat membangun emosi positif dari konsumen sehingga
dapat meningkatkan perilaku pembelian tidak terencana dari konsumen (Devi & Jatra, 2020), yang
disebabkan karena timbulnya perasaan gembira yang dipengaruhi oleh berbagai lingkungan yang dapat
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mendorong perilaku pembelian tidak terencana tersebut. Untuk memunculkan positive emotion dapat
dilakukan dengan menerapkan strategi price discount.

Potongan harga adalah insentif ekstra agar konsumen mau melakukan tindakan, dengan kata
lain besarnya potongan harga dapat menumbuhkan hasrat untuk melakukan Impulse buying (Saputro,
2019). Penelitian yang dilakukan oleh (Aprilliani & Khuzaini, 2017) menyatakan bahwa Price
discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse buying. Hasil penelitian ini juga
didukung oleh (Larasati & Yasa, 2021), (Maharani & Darma, 2018) dan (Saputro, 2019) yang
menyatakan bahwa variabel Price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian impulsive.

H1 : Price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Online Impulse buying

Adanya promosi penjualan mampu memberikan dampak terhadap emosi berupa emosi yang
positif pada diri konsumen (Kotler & Keller, 2016). Penelitian yang dilakukan oleh (Aprilliani &
Khuzaini, 2017) menyatakan bahwa Price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Positive emotion. Hasil penelitian ini juga didukung oleh (Larasati & Yasa, 2021), (Rahmidani et al.,
2021) juga menyatakan bahwa promosi (price discount) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
emosi positif.

H2 : Price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Positive emotion

Keterlibatan Positive emotion yang dirasakan seseorang dapat menimbulkan perilaku Impulse
buying (Nugroho & Idris, 2018). Penelitian yang dilakukan oleh (Nindyakirana et al., 2016)
menyatakan bahwa Positive emotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse buying,
Hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian (Nurlinda & Christina, 2020), dan (Devi & Jatra,
2020).

H3 : Positive emotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap Online Impulse buying

Variabel mediasi Positive emotion dikatakan signifikan memediasi hubungan antara variabel
Price discount dan Impulse buying. Penelitian oleh (Nindyakirana et al., 2016), (Maulana, 2018),
(Negara & Kusumadewi, 2018) menemukan bahwa emosi positif secara positif dan signifikan berhasil
memediasi hubungan antara Price discount terhadap Impulse buying.

H4 : Positive emotion berpengaruh positif dan signifikan dalam memediasi pengaruh Price Discount
terhadap Online Impulse Buying

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menjelaskan hubungan antara variabel price discount dengan online impulse
buying pada konsumen sepatu wanita merek Berry Benka di Kota Denpasar yang dimediasi oleh
variabel positive emotion. Lokasi penelitian dilakukan di Kota Denpasar karena pertumbuhan ekonomi
di Kota Denpasar cukup tinggi dan didukung oleh daya beli masyarakat yang juga cukup baik, serta
mayoritas masyarakat yang modern dan tidak gagap dengan teknologi sehingga akan dengan mudah
mengakses berbagai informasi mengenai promosi-promosi suatu produk, dan hal lain yang berkaitan
dengan produk tersebut melalui internet. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang
pernah berbelanja produk Berry Benka di Kota Denpasar yang bersifat tidak terbatas (infinite). Sampel
penelitian ditentukan dengan ukuran sampel minimum oleh (Sugiyono, 2017) sehingga ditetapkan
sebanyak 110 responden yang dipilih dengan metode purposive sampling. Data penelitian diperoleh
melalui penyebaran kuesioner cara online melalui Google Form. Setiap butir pernyataan diukur
dengan skala Likert sehingga perlu dilakukan uji kelayakan data penelitian dengan uji validitas dan
reabilitas. Data yang terkumpul dianalisis menggunakan analisis jalur (path analysis) dan uji sobel.
Adapun persamaan structural yang digunakan sebagai berikut.
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Persamaan Sub-struktural 1

Persamaan Sub-struktural 2
Y =B2X + B3M + e2

Keterangan :

Y = Online Impulse buying

X = Price discount

M = Positive emotion

B1, B2, B3 = Koefisien regresi variabel
e = error

Total pengaruh variabel X terhadap Y melalui M dirumuskan sebagai berikut.

Y = B3X + (B1X x p2M) + ¢

Keterangan :

Y = Inline Impulse Buying
X = Price Discount

M = Positive Emotion

B1X, B2M, B3X = Koefisien garis regresi

el (errorl)

price discount

HASIL DAN PEMBAHASAN

Tabel 1.
Karakteristik Responden

= Menunjukkan jumlah varian positive emotion yang tidak dijelaskan oleh

No Variabel Klasifikasi Jumlah (orang)  Persentase (%)
Jenis Kelamin Laki - laki 0 0

1 Perempuan 110 100.0
Jumlah 110 100

18-28 tahun 59 53.6

5 Usia 27-31 tahun 12 10.9
29-39 tahun 27 24.5

40-50 tahun 12 10.9

Jumlah 110 100

SMA/SMK 68 61.8

3 Pendidikan Terakhir DR};I51 391 285_22
Pasca Sarjana 2 1.8

Jumlah 110 100

Pelajar 60 54.5

. Pegawai Swasta 28 25.5

4 Pekerjaan/Status \?Viraswasta 14 12.7
Pegawai Negeri 8 7.3

Jumlah 110 100

Sumber: Data primer diolah, 2022

Berdasarkan jenis kelamin, jenis kelamin perempuan mendominasi dalam penelitian ini
dengan persentase sebesar 100 persen. Jika dilihat dari usia, yang memiliki usia 18-28 tahun
mendominasi dengan persentase sebesar 53,6 persen. Dilihat dari pendidikan responden yang
pendidikan SMA/SMK mendominasi dengan persentase sebesar 61,8 persen. Dilihat dari Pekerjaan
responden yang bekerja sebagai Pelajar atau Mahasiswa/i mendominasi dengan persentase sebesar
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54,5 persen. Berdasarkan karakteristik responden tersebut dapat diketahui bahwa sepatu wanita merk
Berry Benka merupakan sepatu yang di minati oleh kalangan muda.

Tabel 2.
Hasil Uji Validitas

No. Variabel Instrumen Pearson Correlation Keterangan
X1 0,821 Valid
1. Price Discount (X) Xz 0,955 Valid
X3 0,954 Valid
M1 0,851 Valid
. . M; 0,885 Valid
2. Positive Emotion (M) Ms 0.917 valid
M, 0,857 Valid
Y1 0,973 Valid
3 Online Impulse Buying Y2 0,928 Valid
' (Y) Y3 0,973 Valid
Y4 0,936 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2022
Price Discount, Positive Emotion dan Online Impulse Buying memiliki nilai Pearson

Correlation masing-masing variabel berada diatas 0,30, maka instrumen layak digunakan menjadi alat
ukur variabel-variabel tersebut.

Tabel 3.
Hasil Uji Reabilitas
No. Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan
1. Price Discount (X) 0,917 Reliabel
2. Positive Emotion (M) 0,896 Reliabel
3. Online Impulse Buying (YY) 0,965 Reliabel
Sumber: Data primer diolah, 2022

Hasil uji reliabilitas Online Impulse Buying sebesar 0,965, Price Discount sebesar 0,917 dan
Positive Emotion sebesar 0,896 berada pada titik diatas 0,60 maka dapat dikatakan seluruh instrumen
telah memenuhi syarat reliabilitas.

Tabel 4.
Deskripsi Jawaban Responden Terhadap Price Discount

Proporsi Jawaban Responden

No Pernyataan (orang) Jumlah Rrgig- Kriteria
1 2 3 4 5
1 Berry Benka menawarkan berbagai
diskon s_ehinggamemicu saya}untuk 5 26 15 45 99 389 354 Baik
membeli produk dalam jumlah
banyak
2 Berry Benka menawarkan harga
diskon sehingga saya tertarik untuk 1 23 22 30 34 403 3.66 Baik

melakukan pembelian
3 Semakin sering harga diskon yang
diberikan oleh Berry Benka, maka
mendorong saya untuk melakukan 4 18 21 27 40 411 3.74 Baik
pembelian yang tidak terencana
karena bisa menghemat pengeluaran

Rata-rata 3,65 Baik

Sumber: Data primer diolah, 2022
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Variabel Price Discount yang memiliki rata-rata terendah adalah pernyataan “Berry Benka
menawarkan berbagai diskon sehingga memicu saya untuk membeli produk dalam jumlah banyak”,
yang berarti secara umum responden menganggap Berry Benka belum sepenuhnya menawarkan
berbagai diskon sehingga memicu mereka untuk membeli produk dalam jumlah banyak.

Tabel 5.
Deskripsi Jawaban Responden Terhadap Positive Emotion

Proporsi Jawaban Responden Rata-
No Pernyataan (orang) Jumlah rata Kriteria
1 2 3 4 5

1 Saya merasa senang dengan
harga diskon yang diberikan 3 16 30 49 12 381 3.46 Tinggi
oleh Berry Benka.

2 Saya merasa puas dengan
harga diskon yang diberikan 8 13 24 48 17 383 3.48 Tinggi
oleh Berry Benka

3 Saya merasa nyaman Kketika

berbelanja di Berry Benka 0 23 29 45 13 378 3.44 Tinggi
4 Saya merasa bersemangat
Ketika menemukan produk N
dengan harga diskon di Berry 0 29 12 48 21 391 3.55 Tinggi
Benka.
Rata-rata 3,47 Tinggi

Sumber: Data primer diolah, 2022

Variabel Positive Emotion yang memiliki rata-rata terendah adalah pernyataan “Saya merasa
nyaman ketika berbelanja di Berry Benka”, yang berarti secara umum responden belum nyaman ketika
berbelanja di Berry Benka.

Tabel 6.
Deskripsi Jawaban Responden Terhadap Online Impulse Buying

Proporsi Jawaban Responden Rata-
No Pernyataan (orang) Jumlah rata Kriteria
1 2 3 4 5

1 Ketika saya melihat produk
Berry Benka sering timbul
dorongan secara tiba-tiba untuk
membeli suatu produk secara
spontan, meskipun sebelumnya
tidak ada rencana untuk membeli

2 Saya tidak berpikir ulang
sebelum melakukan pembelian
pada suatu produk karena adanya 9 10 24 42 25 394 3.58 Tinggi
harga diskon yang ditawarkan
oleh Berry Benka

3 Saya tidak dapat menahan diri
untuk melakukan pembelian di
Berry Benka karena adanya
harga diskon

4 Saya tetap membeli produk
dengan harga diskon yang
ditawarkan oleh Berry Benka,
walaupun mungkin saya akan
menyesal karena berbelanja
tidak sesuai dengan kebutuhan

0 27 17 33 33 402 365  Tinggi

0 27 17 35 31 400 3.64 Tinggi

0 17 22 34 37 421 383  Tinggi

Rata-rata 3,68 Tinggi

Sumber: Data primer diolah, 2022
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Variabel Online Impulse Buying yang memiliki rata-rata terendah adalah pernyataan “Saya
tidak berpikir ulang sebelum melakukan pembelian pada suatu produk karena adanya harga diskon
yang ditawarkan oleh Berry Benka”, yang berarti secara umum responden berpikir ulang sebelum
melakukan pembelian pada suatu produk karena adanya harga diskon yang ditawarkan oleh Berry
Benka.

Tabel 7.
Hasil Uji Normalitas

Persamaan Asymp. Sig. (2-tailed)
Kolmogorov-Smirnov Z
Substruktur 1 0,087
Substruktur 2 0,053

Sumber: Data primer diolah, 2022

Hasil pengujian menunjukkan besarnya nilai Asymp. Sig. (2-tailed) Kolmogorov-Smirnov adalah
0,087 dan 0,053 lebih besar dari 0,05 yang mengindikasikan bahwa model telah memenuhi asumsi
normalitas.

Tabel 8.
Hasil Uji Multikolinieritas

Collinearity Statistics

Model
Tolerance VIF
Price Discount 0.627 1.594
Substruktur2 Positive Emotion 0.627 1.594

Sumber: Data primer diolah, 2022

Hasil uji menunjukkan bahwa tidak terdapat variabel bebas yang memiliki nilai tolerance
kurang dari 0,10 dan juga tidak ada variabel bebas yang memiliki nilai VIF lebih dari 10. Maka model
regresi bebas dari gejala multikoleniaritas.

Tabel 9.
Hasil Uji Uji Heteroskedastisitas
Persamaan Model T Sig.
Substrukturl Price Discount -0.916 0.361
Substruktur 2 Prige_ Discoun_t 0.429 0.668
Positive Emotion 0.044 0.965

Sumber: Data primer diolah, 2022

Masing-masing model memiliki nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 menunjukkan bahwa
penelitian ini tidak berpengaruh secara signifikan terhadap variabel terikatnya yaitu absolute error,
maka dari itu, penelitian ini bebas dari gejala heteroskedastisitas.

Tabel 10.
Hasil Analisis Jalur Pada Substruktur 1

Standardized t Sig.
Model Unstandardized Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 1.635 0.239 6.851 0.000
Price Discount 0.501 0.063 0.610 8.009 0.000

R? 10,373

Sumber: Data primer diolah, 2022

Pengaruh Price Discount terhadap Online Impulse Buying dengan Positive Emotion Sebagai Variabel Mediasi,
I Made Michael Wijana dan | Gede Nandya Oktora Panasea



694 e-1SSN: 2337-3067
Berdasarkan hasil analisis jalur maka dapat dirumuskan persamaan struktural yang terbentuk
sebagai berikut.
M= 0,610 Xt Bluninenititei e (1)

Tabel 11.
Hasil Analisis Jalur Pada Substruktur 2

Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
Model
B Std. Error Beta
(Constant) 0.751 0.301 2.491 0.014
Price Discount 0.465 0.083 0.482 5.586 0.000
Positive Emotion 0.353 0.101 0.300 3.480 0.001
R? : 0,500

Sumber: Data primer diolah, 2022

Berdasarkan hasil analisis jalur maka dapat dirumuskan persamaan struktural yang terbentuk

sebagai berikut.
Y= 0,482X+0,300MAF €2, . eniniiee e (2

Hasil perhitungan nilai koefisien determinasi total didapatkan sebesar 0,686, maka
kesimpulannya adalah 68,6% variabel Online Impulse Buying Pada konsumen sepatu wanita merk
Berry Benka di Kota Denpasar dipengaruhi oleh Price Discount, dan Positive Emotion, sedangkan
sisanya 31,4% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian atau diluar
model penelitian.

Tabel 11.
Pengaruh Langsung, Pengaruh Tidak Langsung Price Discount (X), Terhadap Positive Emotion (M) dan
Online Impulse Buying (Y)

Pengaruh Pengaruh Pengaruh tidak Pengaruh Total  Signifikan Hasil
variable langsung langsung melalui M
X—M 0,610 0,610 0,000 Signifikan
M—Y 0,300 0,300 0,001 Signifikan
X—Y 0,482 0,183 0,665 0,000 Signifikan

Sumber: Data primer diolah, 2022

Price Discount memiliki nilai Beta sebesar 0,482 dan nilai Sig. 0,000 < 0,05 yang berarti
Price Discount berpengaruh positif signifikan terhadap Online Impulse Buying, dengan kata lain
semakin baik Price Discount maka Online Impulse Buying Pada konsumen sepatu wanita merk Berry
Benka di Kota Denpasar semakin meningkat. Sehingga hipotesis pertama diterima. Hasil penelitian ini
juga didukung oleh (Maharani & Darma, 2018) dan (Saputro, 2019) yang menyatakan bahwa variabel
Price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian impulsif. Stimulus
dalam toko yang mempengaruhi pembelian secara impulsif yaitu pemberian potongan harga. Besarnya
potongan harga dapat menumbuhkan hasrat untuk melakukan Impulse buying (Saputro, 2019).

Price Discount memiliki nilai Beta sebesar 0,610 dan nilai Sig.0,000 < 0,05 yang berarti Price
Discount memiliki pengaruh positif signifikan terhadap Positive Emotion, dengan kata lain semakin
baik Price Discount pada konsumen sepatu wanita merk Berry Benka di Kota Denpasar, maka
semakin meningkat Positive Emotion pada konsumen sepatu wanita merk Berry Benka di Kota
Denpasar. Sehingga hipotesis kedua diterima. Adanya promosi penjualan mampu memberikan
dampak terhadap emosi berupa emosi yang positif pada diri konsumen (Kotler & Keller, 2016). Hasil
penelitian ini juga didukung oleh (Larasati & Yasa, 2021), (Rahmidani et al., 2021). Penelitian yang
dilakukan oleh (Akyuz, 2018) dan (Nugroho & Idris, 2018) juga menyatakan bahwa promosi
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap emosi positif yang mana di dalam elemen promosi
tersebut ialah Price discount.

Positive Emotion memiliki nilai Beta sebesar 0,300 dan nilai Sig. 0,001 < 0,05 yang berarti
Positive Emotion memiliki pengaruh positif signifikan terhadap Online Impulse Buying, dengan kata
lain apabila Positive Emotion meningkat maka Online Impulse Buying pada konsumen sepatu wanita
merk Berry Benka di Kota Denpasar. akan semakin meningkat. Sehingga hipotesis ketiga diterima.
Keterlibatan Positive emotion yang dirasakan seseorang dapat menimbulkan perilaku Impulse buying
(Nugroho & Idris, 2018). Hasil penelitian ini juga didukung oleh (Nurlinda & Christina, 2020),(Devi
& Jatra, 2020), (Nindyakirana et al., 2016) menyatakan bahwa Positive emotion berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Impulse buying.

Pengaruh tidak langsung variabel Price Discount (X) terhadap Online Impulse Buying (Y)
melalui variabel Positive Emotion (M) dari hasil uji sobel diperoleh Z = 2,826>1,96 yang berarti
variabel Price Discount berpengaruh terhadap Online Impulse Buying dengan mediasi Positive
Emotion, sehingga Positive Emotion merupakan variabel mediasi pengaruh signifikan antara Price
Discount terhadap Online Impulse Buying Pada konsumen sepatu wanita merk Berry Benka di Kota
Denpasar, sehingga hipotesis keempat diterima. Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh (Larasati & Yasa, 2021), (Rahmidani et al., 2021), (Nindyakirana et al., 2016),
(Maulana, 2018), (Negara & Kusumadewi, 2018) yang menemukan bahwa emosi positif secara positif
dan signifikan berhasil memediasi hubungan antara Price discount terhadap Impulse buying.

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut.
Price Discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Online Impulse Buying Pada konsumen
sepatu wanita merk Berry Benka di Kota Denpasar. sehingga hipotesis pertama diterima. Price
Discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Positive Emotion Pada konsumen sepatu wanita
merk Berry Benka di Kota Denpasar, sehingga hipotesis kedua diterima. Positive Emotion
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Online Impulse Buying. Pada konsumen sepatu wanita
merk Berry Benka di Kota Denpasar, sehingga hipotesis ketiga diterima. Positive Emotion merupakan
variabel mediasi pengaruh antara Price Discount terhadap Online Impulse Buying pada konsumen
sepatu wanita merk Berry Benka di Kota Denpasar, sehingga hipotesis keempat diterima.

Pihak manajemen Berry Benka disarankan untuk menerapkan strategi promosi yang lebih
inovatif lagi, misalnya pemberian bonus pack di setiap pembelanjaan tertentu untuk memicu
konsumen untuk melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak. Meningkatkan kualitas website
dan ecommerce agar konsumen merasa nyaman saat berbelanja di Berry Benka, serta menerapkan
diskon yang lebih menarik agar konsumen tidak berpikir ulang untuk melakukan pembelian pada suatu
produk.
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