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Sistem pembayaran digital menawarkan kemudahan, kecepatan,
dan efisiensi dalam melakukan transaksi sehingga semakin banyak
digunakan dalam kehidupan sehari-hari. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh Cashless Lifestyle, Promosi Digital Payment,
dan Kemudahan Transaksi terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z
di Kota Medan. Penelitian menggunakan pendekatan kuantitatif
dengan metode survei melalui penyebaran kuesioner kepada 100
responden Generasi Z yang aktif menggunakan pembayaran digital.
Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling.
Analisis data dilakukan menggunakan regresi linier berganda dengan
bantuan IBM SPSS Statistics 22. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Cashless Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Impulsive Buying. Promosi Digital Payment berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Impulsive Buying. Kemudahan Transaksi juga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap /mpulsive Buying. Secara
simultan Cashless Lifestyle, Promosi Digital Payment, dan
Kemudahan Transaksi berpengaruh signifikan terhadap Impulsive
Buying pada Generasi Z di Kota Medan. Temuan penelitian
menunjukkan bahwa perkembangan sistem pembayaran digital telah
mengubah pola konsumsi Generasi Z sehingga mendorong terjadinya
pembelian impulsif yang lebih tinggi.

Kata Kunci: Cashless Lifestyle, Promosi Digital Payment,
Kemudahan Transaksi, Impulsive Buying, Generasi Z

ABSTRACT

Digital payment systems offer convenience, speed, and
efficiency in conducting transactions so that they are increasingly
used in everyday life. This study aims to analyze the influence of
Cashless Lifestyle, Digital Payment Promotion, and Ease of
Transaction on Impulsive Buying among Generation Z in Medan City.
The study used a quantitative approach with a survey method by
distributing questionnaires to 100 Generation Z respondents who
actively use digital payments. The sampling technique used purposive
sampling. Data analysis was carried out using multiple linear
regression with the help of IBM SPSS Statistics 22. The results showed
that Cashless Lifestyle had a positive and significant effect on
Impulsive Buying. Digital Payment Promotion had a positive and
significant effect on Impulsive Buying. Ease of Transaction also had a
positive and significant effect on Impulsive Buying. Simultaneously,
Cashless Lifestyle, Digital Payment Promotion, and Ease of
Transaction had a significant effect on Impulsive Buying among
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Generation Z in Medan City. The research findings indicate that the
development of digital payment systems has changed the consumption
patterns of Generation Z, thus encouraging higher impulsive buying.

Key word: Cashless Lifestyle, Digital Payment Promotion, Ease of
Transactions, Impulsive Buying, Generation Z
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PENDAHULUAN

Transformasi digital telah membawa perubahan signifikan terhadap perilaku konsumsi masyara-
kat, khususnya Generasi Z yang dikenal sebagai generasi yang tumbuh dan berkembang bersama
teknologi digital. Salah satu bentuk perkembangan teknologi tersebut adalah meningkatnya penggunaan
sistem pembayaran digital seperti e-wallet, mobile banking, dan QRIS. Sistem pembayaran digital
menawarkan kemudahan, kecepatan, dan efisiensi dalam melakukan transaksi sehingga semakin banyak

digunakan dalam kehidupan sehari-hari (Adinda, 2022).

Peningkatan penggunaan pembayaran digital turut mendorong terbentuknya Cashless Lifestyle
atau gaya hidup tanpa uang tunai. Cashless Lifestyle tidak hanya mengubah cara masyarakat melakukan
transaksi, tetapi juga memengaruhi pola konsumsi. Kemudahan transaksi yang diberikan sering kali
mengurangi pertimbangan rasional konsumen sehingga meningkatkan kemungkinan terjadinya Impul-

sive Buying (Aliyah, 2025)

Selain Cashless Lifestyle, promosi Digital Payment berupa cashback, voucher, diskon, dan
reward menjadi faktor yang mampu menarik perhatian konsumen. Berbagai program promosi yang
ditawarkan penyedia layanan pembayaran digital dapat menciptakan dorongan psikologis untuk
melakukan pembelian secara spontan. Di sisi lain, kemudahan transaksi yang diberikan melalui tekno-

logi pembayaran digital juga mempercepat proses pengambilan keputusan pembelian (Wuryan, 2026).

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Kasuma, (2024) menunjukkan bahwa penggunaan
Digital Payment berpengaruh terhadap Impulsive Buying pada Generasi Z. Penelitian Yu, (2026) juga
menemukan bahwa cashless payment system memiliki pengaruh positif terhadap perilaku Impulsive
Buying konsumen Generasi Z. Namun demikian, masih terdapat perbedaan hasil penelitian terkait
faktor-faktor yang memengaruhi Impulsive Buying dalam konteks pembayaran digital sehingga

diperlukan penelitian lebih lanjut.

Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Cashless
Lifestyle, Promosi Digital Payment, dan Kemudahan Transaksi terhadap Impulsive Buying pada
Generasi Z di Kota Medan.
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Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak

100 responden. Pertimbangan (karakteristik) yang di ambil dalam menentukan sampel dalam penelitian

ini adalah; responden gen z, responden berasal dari Kota Medan, dan responden yang aktif mengguna-

kan layanan pembayaran digital seperti QRIS, ShopeePay, DANA, OVO, GoPay, dan mobile banking.

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui kuesioner, observasi, dan dokumentasi.

Analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu regresi linier berganda.

HASIL DAN PEMBAHASAN
HASIL
Hasil Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas
No Variabel Indikator r hitung rtabel Keterangan
XI1.1 0,621 0,1966 Valid
X1.2 0,579 0,1966 Valid
1 Cashless Lifestyle X1.3 0,589 0,1966 Valid
X1.4 0,549 0,1966 Valid
X1.5 0,596 0,1966 Valid
X2.1 0,621 0,1966 Valid
X2.2 0,584 0,1966 Valid
2 Promosi Digital Payment X2.3 0,491 0,1966 Valid
X2.4 0,527 0,1966 Valid
X2.5 0,608 0,1966 Valid
X3.1 0,613 0,1966 Valid
X3.2 0,568 0,1966 Valid
3 Kemudahan Transaksi X3.3 0,555 0,1966 Valid
X3.4 0,665 0,1966 Valid
X3.5 0,635 0,1966 Valid
Y.1 0,638 0,1966 Valid
Y.2 0,559 0,1966 Valid
4  Impulsive Buying Y.3 0,505 0,1966 Valid
Y.4 0,609 0,1966 Valid
Y.5 0,509 0,1966 Valid

Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa semua indikator yang digunakan pada penelitian ini untuk

mengukur variabel-variabel yang digunakan memiliki koefisien korelasi yang lebih besar dibandingkan

dengan r tabel = 0,1966. Sehingga semua indikator dari variabel dependent maupun independent yang

ada dalam penelitian ini adalah Valid.

Hasil Uji Reliabilitas

Untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (o) Suatu variabel dikatakn

reliabel jika memberikan nilai (o) 0,60.

Website: http://jibema.murisedu.id/index.php/JIBEMA

Copyright ©2026, JIBEMA

Licensed under [Xcc) ISR ; Creative Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International

License


https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

169

JIBEMA: Jurnal Ilmu Bisnis, Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi
Volume 4, No. 1, July 2026, p. 166-178

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Cronbach’s Standar Keterangan
Alpa Reliabilitas
1 Cashless Lifestyle (X1) 0,725 0,60 Reliabel
2 Promosi Digital Payment (X2) 0,714 0,60 Reliabel
3 Kemudahan Transaksi (X3) 0,737 0,60 Reliabel
4 Impulsive Buying (Y) 0,711 0,60 Reliabel

Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Berdasarkan dari hasil uji reliabilitas diatas, memperlihatkan bahwa indikator dari Cashless
Lifestyle, promosi Digital Payment, kemudahan transaksi, dan Impulsive Buying reliabel sebagai alat

ukur variabel, karena nilai cronbachs alpha variabel sebesar lebih besar ( >) dari 0,60.

Hasil Uji Asumsi Klasik
Hasil Uji Normalitas
Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dgpcndcm Vlrilblo{ Impulsive Quying
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Gambar 2. Hasil Uji Normalitas
Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Dan berdasarkan gambar 3, grafik Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual, terlihat
bahwa titik-titik menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. Hal ini menun-
jukkan bahwa pola penyebaran residual masih mendekati distribusi normal. Oleh karena itu, secara
visual grafik P-P Plot mendukung bahwa data residual cenderung normal meskipun hasil uji

Kolmogorov-Smirnov menunjukkan data tidak normal.
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Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Impulsive BUying

Regression Studentized Residual

T T
4 0 :

Regression Standardized Pradicted Value

Gambar 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas
Sumber: Data diolah peneliti, 2026
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Berdasarkan grafik scatterplot, terlihat bahwa titik-titik residual menyebar secara acak di atas dan

di bawah angka 0 pada sumbu Y serta tidak membentuk pola tertentu. Hal ini menunjukkan bahwa

model regresi tidak mengalami gejala heteroskedastisitas, sehingga asumsi homoskedastisitas pada

model regresi telah terpenuhi.

Hasil Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengukur apakah ditemukan korelasi antar variabel bebas

(independen) dalam persamaan regresi. Untuk menguji ada tidaknya gejala multikoliniearitas maka

dapat dilihat dari nilai VIF (Variance Inflation Factor) dan Tolerance. Jadi nilai tolerance yang rendah

sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF=1/tolerance). Nilai cutoff yang biasanya dipakai untuk

menunjukkan adanya multikolinearitas adalah nilai Tolerance > 0,10 atau sama dengan nilai VIF < 10

(Cahyaningrum, 2025).
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients®
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Cashless Lifestyle 882 1.134
Promosi Digital Payment 753 1.328
Kemudahan Transaksi 842  1.188

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
Sumber: Data diolah peneliti, 2026
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Pada tabel 3 dapat dilihat bahwa model regresi tidak mengalami gangguan multikolinieritas. Hal
ini ditunjukkan pada nilai tolerance masingmasing variabel lebih besar dari 0,10. Sedangkan untuk nilai
VIF juga menunjukkan dibawah angka 10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi

multikolinieritas antar variabel independen dalam model regresi.

Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Hasil perhitungan dengan menggunakan rumus regresi linear berganda dengan menggunakan
SPSS versi 22 dapat diperoleh hasil pada tabel berikut :
Tabel 4. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 11.828 2.606 4.539 .000
Cashless Lifestyle .038 .065 .059 582 562
Promosi Digital Payment 305 110 303 2.782 .007
Kemudahan Transaksi .094 .105 .092 .895 373

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Nilai koefisien regresi yang digunakan adalah Standardized Coefficients. Berdasarkan nilai
tersebut maka dapat dibuat persamaan linier sebagai berikut :
Y =0,059 X; + 0,303 X, + 0,092 X3
Keterangan :
Y : Impulsive Buying
X1 : Cashless Lifestyle
X2 : Promosi Digital Payment
X3 : Kemudahan Transaksi

Persamaan regresi linier berganda diatas dapat diartikan bahwa :

1. Koefisien regresi variabel Cashless Lifestyle bernilai positif sebesar 0,059. Hal ini dapat
menunjukkan bahwa ada pengaruh positif antara cashless lifestyl terhadap keputusan Impulsive
Buying. Artinya, semakin tinggi penggunaan atau penerapan Cashless Lifestyle oleh konsumen,
maka semakin meningkat pula keputusan Impulsive Buying.

2. Koefisien regresi variabel promosi Digital Payment bernilai positif sebesar 0,303. Hal ini dapat
menunjukkan bahwa ada pengaruh positif antara Cashless Lifestyle terhadap Impulsive Buying.
Artinya, semakin menarik dan sering promosi Digital Payment diberikan kepada konsumen,

maka semakin tinggi tingkat Impulsive Buying yang dilakukan konsumen.
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3. Koefisien regresi variabel kemudahan transaksi bernilai positif sebesar 0,092. Hal ini dapat
menunjukkan bahwa ada pengaruh positif antara promosi terhadap keputusan pembelian.
Artinya, semakin mudah proses transaksi yang dirasakan konsumen, maka semakin tinggi pula

kecenderungan konsumen melakukan Impulsive Buying.

Hasil Uji Hipotesis
Hasil Uji Parsial (Uji t)
Tabel 5. Hasil Uji t Cashless Lifestyle (X1)

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 11.874 1.982 5.992  .000
Cashless Lifestyle 432 .091 433 4758 .000

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Diketahui nilai t tabel 1,660 pada signifikansi 0,05. Dengan demikian diperoleh hasil uji hipotesis
Cashless Lifestyle (X1) terhadap Impulsive Buying (Y). Berdasarkan hasil perhitungan yang telah
dilakukan, maka diperoleh nilai t hitung sebesar 4,758 > t tabel 1,660 (nilai t tabel untuk n = 100 dan
signifikansi 0,05) dengan hasil signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian Ha diterima yang

artinya kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Promosi Digital Payment

Tabel 6. Hasil Uji t Promosi Digital Payment (X2)

Coefficients®
Unstandardized  Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.
Std.
Model B Error Beta
1 (Constant) 13.520  2.035 6.645 .000
Promosi Digital Payment 362 .095 360  3.823 .000

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Diketahui nilai t tabel 1,660 pada signifikansi 0,05. Dengan demikian diperoleh hasil uji hipotesis
Promosi Digital Payment (X2) terhadap Impulsive Buying (Y). Berdasarkan hasil perhitungan yang
telah dilakukan, maka diperoleh t hitung sebesar 3,823 >t tabel 1,660 (nilai t tabel untuk n = 100 dan
signifikansi 0,05) dengan hasil signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian Ha diterima yang
artinya persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Kemudahan Transaksi

Tabel 7. Hasil Uji t Kemudahan Transaksi (X3)

Coefficients?
Unstandardized  Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) 16.082  2.225 7.229 .000
Kemudahan Transaksi 233 .100 230 2.339 .021

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Diketahui nilai t tabel 1,660 pada signifikansi 0,05. Dengan demikian diperoleh hasil uji hipotesis
Kemudahan Transakti (X3) terhadap Impulsive Buying (Y). Berdasarkan hasil perhitungan yang telah
dilakukan, maka diperoleh t hitung sebesar 2,339> t tabel 1,661 (nilai t tabel untuk n =100 dan
signifikansi 0,05) dengan hasil signifikan sebesar 0,021 < 0,05. Dengan demikian Ha diterima yang

artinya promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil Uji Simultan (F Test)

Untuk mengetahui arah dan kuatnya hubungan antara variabel prediktor secara serentak, atas
variabel response. Dasar keputusan diambil dengan melihat nilai signifikansi, (Ha) diterima jika P <
0,05 dan (Ha) ditolak jika P > 0,05.

Tabel 8. Hasil Uji F

ANOVA®?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 86.664 3 28.888 11.317 .000°
Residual 245.046 96 2.553
Total 331.710 99

a. Dependent Variable: Impulsive Buying
b. Predictors: (Constant), Kemudahan Transaksi, Cashless Lifestyle, Promosi Digital
Payment

Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Berdasarkan hasil Uji F pada tabel diatas, menunjukkan nilai F hitung sebesar 11,317 dengan
nilai F tabel (df =n - k ) 100 - 4 = 96 sebesar 2,47 sehingga F hitung 11,317 > F tabel 2,47 dan
probabilitas signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Karena probabilitas signifikansinya kurang dari 0,05
maka Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti dapat dikatakan bahwa variabel Cashless Lifestyle ,
Promosi Digital Payment, dan Kemudahan Transaksi berpengaruh secara simultan terhadap Impulsive

Buying.
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Hasil Uji Koefisiensi Determinasi (R2)

koefisiensi determinasi ini ditunjukkan oleh besarnya Adjusted R Square (R2). Bentuk regresinya
sebagai berikut :
Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 374 140 113 1.72404
a. Predictors: (Constant), Kemudahan Transaksi, Cashless
Lifestyle, Promosi Digital Payment
Sumber: Data diolah peneliti, 2026

Berdasarkan tabel 9 di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebesar
0,113. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Cashless Lifestyle, promosi Digital Payment, dan kemuda-
han transaksi mampu memberikan kontribusi pengaruh sebesar 11,3% terhadap Impulsive Buying.
Sedangkan sisanya sebesar 88,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini,

seperti gaya hidup konsumtif, diskon, kontrol diri, dan pengaruh media sosial.

PEMBAHASAN
Pengaruh Cashless Lifestyle terhadap Impulsive Buying

Berdasarkan hasil uji t, diperoleh nilai t hitung 4,758 > t tabel 1,660 (nilai t tabel untuk n = 100
dan signifikansi 0,05) dengan hasil signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian, HO ditolak dan
Ha diterima, yang berarti bahwa Cashless Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku
Impulsive Buying pada Generasi Z.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Putri Ayu Kasuma, 2024)
yang berjudul The Impulse Buying of Gen-Z in Surabaya When Using Digital Payment with Gender as
Moderation. Penelitian tersebut menemukan bahwa penggunaan Digital Payment memberikan
kemudahan dan kecepatan transaksi yang dapat meningkatkan kecenderungan pembelian impulsif pada
Generasi Z. Kesamaan dengan penelitian ini terletak pada objek penelitian yang sama-sama berfokus
pada Generasi Z sebagai pengguna aktif pembayaran digital. Dengan demikian, semakin tinggi intensi-
tas penggunaan sistem pembayaran non-tunai dalam kehidupan sehari-hari, maka semakin tinggi pula

kecenderungan konsumen melakukan Impulsive Buying.

Selain itu, hasil penelitian ini juga didukung oleh penelitian (Yu, 2026) yang berjudul Exploring
the Impact of Cashless Payment Systems on Impulsive Buying Behavior among Generation Z Consu-
mers. Hasil penelitian menunjukkan bahwa sistem pembayaran cashless memiliki hubungan positif

terhadap perilaku Impulsive Buying Generasi Z, terutama karena adanya promosi, kemudahan transaksi,
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serta pengaruh media sosial. Temuan tersebut memperkuat hasil penelitian ini bahwa Cashless Lifestyle

menjadi salah satu faktor yang mendorong pembelian spontan pada Generasi Z.
Pengaruh Promosi Digital Payment terhadap Impulsive Buying

Berdasarkan hasil uji t, diperoleh nilai t hitung 3,823 > t tabel 1,660 (nilai t tabel untuk n = 100
dan signifikansi 0,05) dengan hasil signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian, HO ditolak dan
Ha diterima, yang berarti bahwa Promosi Digital Payment berpengaruh positif dan signifikan terhadap
perilaku Impulsive Buying pada Generasi Z.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian (Promotions et al., 2026) yang berjudul Pengaruh
Kemudahan Transaksi, Promosi Digital, dan Gaya Hidup Hedonis terhadap Perilaku Impulsive Buying
Pengguna QRIS di Kalangan Mahasiswa. Penelitian tersebut membuktikan bahwa promosi digital
berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku Impulsive Buying. Berbagai bentuk promosi seperti
cashback, voucher, diskon, dan program reward terbukti mampu meningkatkan keinginan konsumen
untuk melakukan pembelian secara spontan. Kesamaan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
promosi Digital Payment merupakan strategi pemasaran yang efektif dalam memengaruhi perilaku

pembelian Generasi Z.

Hal ini menunjukkan bahwa semakin menarik promosi yang diberikan oleh layanan pembayaran
digital, maka semakin tinggi kecenderungan Generasi Z melakukan pembelian impulsive. Promosi
seperti cashback, diskon, voucher, gratis ongkir, dan flash sale mampu menarik perhatian konsumen
serta mendorong keinginan untuk segera melakukan pembelian tanpa perencanaan sebelumnya, hal ini

sejalan dengan penelitian (Yu, 2026).
Pengaruh Kemudahan Transaksi terhadap Impulsive Buying

Berdasarkan hasil uji t, diperoleh nilai t hitung 2,339 > t tabel 1,660 (nilai t tabel untuk n = 100
dan signifikansi 0,05) dengan hasil signifikan sebesar 0,021 < 0,05.Dengan demikian, HO ditolak dan
Ha diterima, yang berarti bahwa Kemudahan Transaksi berpengaruh positif dan signifikan terhadap

perilaku Impulsive Buying pada Generasi Z.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian (Citra & Salsabila, 2026) yang berjudul Pengaruh
Transaksi Digital dan Kemudahan Penggunaan QRIS terhadap Pembelian Impulsif. Penelitian tersebut
menunjukkan bahwa kemudahan penggunaan sistem pembayaran digital berpengaruh terhadap
peningkatan perilaku pembelian impulsif mahasiswa. Kemudahan transaksi yang ditawarkan melalui
QRIS memungkinkan konsumen melakukan pembayaran dengan cepat, praktis, dan efisien sehingga

mempercepat proses pengambilan keputusan pembelian tanpa pertimbangan yang panjang.
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Hal ini menunjukkan bahwa semakin mudah sistem pembayaran digital digunakan, maka
semakin tinggi kecenderungan Generasi Z melakukan pembelian secara impulsive. Kemudahan
transaksi seperti proses pembayaran yang cepat, fitur aplikasi yang sederhana, serta akses transaksi yang
dapat dilakukan kapan saja dan di mana saja membuat konsumen lebih mudah melakukan pembelian

tanpa perencanaan sebelumnya, hal ini sejalan dengan penelitian (Zalyantil, 2025).
SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan hasil analisis data yang telah dilakukan mengenai pengaruh
Cashless Lifestyle, promosi Digital Payment, dan kemudahan transaksi terhadap Impulsive Buying pada
Generasi Z di Kota Medan, maka dapat ditarik simpulan yaitu Berdasarkan hasil uji signifikan parsial
(uji t), variabel Cashless Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying. Hal
ini menunjukkan bahwa semakin tinggi penggunaan sistem pembayaran non-tunai dalam kehidupan
sehari-hari, maka semakin tinggi pula kecenderungan Generasi Z melakukan pembelian secara impulsif.
Berdasarkan hasil uji signifikan parsial (uji t), variabel promosi Digital Payment berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Impulsive Buying. Hal ini menunjukkan bahwa promosi seperti cashback,
diskon, voucher, dan promo pembayaran digital mampu meningkatkan ketertarikan konsumen untuk
melakukan pembelian secara spontan. Berdasarkan hasil uji signifikan parsial (uji t), variabel
kemudahan transaksi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying. Hal ini
menunjukkan bahwa kemudahan dalam proses transaksi digital seperti pembayaran yang cepat, praktis,

dan fleksibel dapat meningkatkan kecenderungan Generasi Z melakukan pembelian impulsif.
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