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Abstrak 

 Penelitian ini memiliki tujuan untuk menganalisis pengaruh promosi penjualan 

terhadap perilaku konsumen yang melakukan pembelian impulsif melalui motivasi hedonis 

dalam berbelanja di Miniso kota Pasuruan. Promosi penjualan dilakukan dengan tujuan untuk 

meningkatkan penjualan melalui pemberian keuntungan bagi konsumen. Metode penelitian 

yang digunakan pada penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif. Penelitian 

ini mencakup pengaruh hubungan sales promotion sebagai variabel independen, impulse buying 

sebagai variabel dependen dan hedonic shopping motivation sebagai variabel intervening. Data 

primer diperoleh dari kuesioner yang telah disebarkan kepada 100 responden melalui google 

form dan data sekunder pada penelitian ini didapatkan dari jurnal ilmiah, penelitian terdahulu, 

buku literas. Pengambilan sampel ditentukan dengan melakukan pertimbangan tertentu 

sehingga peneliti menggunakan purposive sampling pada penelitian ini. Pengujian data 

dilakukan dengan melakukan uji analisa outer model, inner model dan uji hipotesa dengan 

menggunakan bootstrapping serta melakukan uji estimasi peran mediasi pada penelitian. 

Hipotesis penelitian dinyatakan diterima dan memiliki hasil yang signifikan. Dalam 

keseluruhan hasil penelitian, menunjukkan bahwa promosi penjualan memiliki dampak positif 

signifikan terhadap pembelian impulsive pada konsumen miniso kota Pasuruan, dan hal ini 

terjadi melalui pengaruh motivasi belanja hedonis. Implikasi dari penelitian ini adalah bahwa 

perusahaan dapat memanfaatkan promosi penjualan dan strategi pemasaran yang menargetkan 

motivasi hedonis untuk meningkatkan penjualan melalui pembelian impulsif. 
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Abstract 

This study aims to analyze the influence of sales promotions on the behavior of consumers who 

make impulsive purchases through hedonic motivation in shopping at Miniso, Pasuruan City. 

Sales promotion is carried out to increase sales by providing benefits for consumers. The 

research method used in this study uses a descriptive quantitative approach. This study includes 

the influence of sales promotion as an independent variable, impulse buying as the dependent 

variable, and hedonic shopping motivation as an intervening variable. Primary data were 

obtained from questionnaires that had been distributed to 100 respondents via the Google form 

and secondary data in this study were obtained from scientific journals, previous research, and 

literature books. Sampling was determined by making certain considerations so researchers 

used purposive sampling in this study. Testing the data is done by testing the analysis of the 

outer model, inner model, and hypothesis testing using bootstrapping and testing the estimation 

of the role of mediation in research. The research hypothesis was declared accepted and had 

significant results. Overall, the results of this study indicate that sales promotion has a positive 

impact on Miniso consumers' impulsive purchases, and this occurs through the influence of 

hedonic shopping motivation. This study implies that companies can utilize sales promotion and 

marketing strategies that target hedonic shopping motivation to increase sales through impulse 

buying. 
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