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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh price discount, hedonic shopping
motivation, dan store atmosphere terhadap impulse buying dalam prespektif
ekonomi Islam. Penelitian dilakukan dengan menganalisis data kuesioner yang
diperoleh dari konsumen Deliwafa Store Malang yang telah melakukan pembelian
secara impulsif. Metode pengolahan data menggunakan kuantitatif korelasional
dengan beberapa fase penelitian, termasuk penyebaran kuesioner, pengumpulan
data, dan analisis data. Hail analisis data menunjukkan adanya pengaruh positif
signifikan antara variabel price discount, hedonic shopping motivation, dan store
atmosphere terhadap impulse buying dalam prespektif ekonomi Islam. Temuan ini
memberikan wawasan penting dalam pemahaman perilaku konsumen dan
implikasinya dalam konteks ekonomi Islam yang menekankan nilai-nilai etis
dalam bisnis dan konsumsi.
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ABSTRACT

This research aims to examine the influence of price discounts, hedonic
shopping motivation, and store atmosphere on impulse buying from the
perspective of Islamic economics. The study was conducted by analyzing
questionnaire data obtained from consumers of Deliwafa Store in Malang who
had made impulse purchases. Data processing methods included quantitative
correlational analysis with various research phases, including questionnaire
distribution, data collection, and data analysis. The results of data analysis
indicate a significant positive influence between the variables of price discounts,
hedonic shopping motivation, and store atmosphere on impulse buying within the
framework of Islamic economics. These findings provide valuable insights into
understanding consumer behavior and its implications in the context of Islamic
economics, which emphasizes ethical values in business and consumption.
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Pada era modern seperti saat ini, pola hidup masyarakat telah mengalami
perubahan signifikan. Berbagai faktor seperti perkembangan teknologi dan
globalisasi, telah memengaruhi cara hidup dan kebiasaan konsumsi
masyarakat. Menurut Jelly (2022), meningkatnya tuntutan akan pola hidup
modern telah menjadi faktor penting dalam menentukan persaingan bisnis.
Dalam upaya untuk memutar uang dengan jumlah yang fantastis, bisnis ritel
telah menjadi salah satu bentuk persaingan bisnis global yang berkembang
pesat dan terus meningkat, khususnya di Indonesia.

Gambar 1.1 Pertumbuhan Penjualan Ritel Indonesia

Januari-Maret 2023

= - m

Sumber: ceicdata.com
Perkembangan ritel di Indonesia terbukti mengalami peningkatan yang
signifikan, seperti yang dapat dilihat dari data grafik di atas yang menjelaskan
bahwa pertumbuhan penjualan ritel Indonesia melaporkan angka sebesar 4.8%

pada bulan Maret 2023. Hal ini menunjukkan adanya tren positif dalam
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industri ritel di negara ini. Bahkan, pencapaian ini menunjukkan peningkatan
yang signifikan dibandingkan dengan bulan sebelumnya, dimana pertumbuhan
penjualan hanya mencapai 0.6% pada bulan Februari 2023. Penyimpangan
tersebut menunjukkan adanya perkembangan yang cukup pesat.

Dalam konteks pertumbuhan ritel yang pesat tersebut, persaingan antara
peritel-peritel juga semakin ketat. Ketika persaingan semakin ketat, peritel-
peritel cenderung mengadopsi berbagai strategi pemasaran yang berpengaruh
pada perilaku pembelian konsumen, salah satunya adalah menggunakan
teknik-teknik pemasaran yang merangsang pembelian impulsif. Banyak peritel
menggunakan berbagai taktik untuk menarik pelanggan agar berbelanja di
toko mereka. Contohnya dengan memberikan diskon, memanfaatkan motivasi
belanja hedonis, dan menciptakan atmosfer yang menarik di toko. Melalui
beberapa faktor tersebut akan menimbulkan keinginan membeli tanpa berfikir
lama.

Salah satu toko ritel yang ikut andil dalam persaingan tersebut adalah
Deliwafa Store. Deliwafa Store sendiri merupakan sebuah toko yang
menyediakan berbagai kebutuhan wanita, mulai dari pilihan fashion yang
menarik hingga kosmetik berkualitas. Deliwafa Store berdiri pertama kali di
JI. Gatot Subroto No.33, Dusun Larangan, Larangan, Kec. Candi, Kabupaten
Sidoarjo. Pada tahun 2023 ini, mereka telah berhasil membuka 6 cabang di
berbagai wilayah di Jawa Timur. (Wikipedia.com). Salah satu cabangnya
berada di Kota Malang yang berlokasi di JI. Gajayana No.574, Ketawanggede,

Lowokwaru Malang, Jawa Timur, Indonesia. Maka dari itu, Deliwafa Store
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Malang menarik perhatian peneliti untuk dilakukannya penelitian mengenai
pola perilaku konsumen dan preferensi pembelian impulsif di toko tersebut.

Penyebab perilaku impulsif dipicu oleh dorongan yang tak terbendung
untuk membeli dan ketidakmampuan untuk mengevaluasi konsekuensinya.
Meskipun menyadari efek negatif dari pembelian impulsif tersebut, masih
terdapat keinginan yang sangat besar untuk segera memenuhi kebutuhan yang
tidak terlalu mendesak itu (Meena, 2018). Pembelian impulsif telah menjadi
subjek penelitian yang menarik dari berbagai sudut pandang, termasuk
pendekatan yang mengkaji proses rasional, sumber emosional, aliran pikiran
yang timbul berdasarkan teori penilaian sosial, strategi komunikasi persuasif,
serta dampak iklan terhadap perilaku konsumen (Malter, 2020).

Sebagaimana telah diuraikan sebelumnya, penelitian mengenai impulse
buying telah banyak dilakukan, terutama dari sudut pandang psikologi dan
manajemen pemasaran. Namun, penelitian yang melihat impulse buying dari
perspektif ekonomi Islam masih sangat terbatas. Hal ini menjadi sangat
penting, mengingat Islam sebagai agama yang mengatur seluruh aspek
kehidupan termasuk konsumsi dan perilaku berbelanja. Dalam Islam, para
umatnya diberikan pedoman mengenai etika konsumsi. Meskipun Islam
melarang perilaku yang berlebihan dan mewah, umat Islam dianjurkan untuk
hidup sederhana dan memenuhi kebutuhan terlebih dahulu sebelum memenubhi
keinginan. Tradisi ini dianggap mulia dalam Islam, termasuk dalam hal
pembelian makanan, minuman, pakaian, dan barang lainnya. Bahkan
Rasulullah melarang umat Islam berperilaku boros saat berwudhu, meskipun

berada di sungai yang mengalir (Rinanda, 2020).
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Di dalam al-Qur’an surah al-A’raf ayat 31, Allah Swt telah menerangkan
larangan terhadap perilaku berlebih-lebihan:

Gl s ¥ A0 158,08 W5 15005 155 saia 08 e 53 S 0,
Artinya: Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah di Setiap
(memasuki) mesjid, Makan dan minumlah, dan janganlah berlebih-lebihan.
Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yang berlebih-lebihan.

Dari ayat di atas telah jelas dikatakan bahwa Allah SWT. melarang
perilaku berlebih-lebihan, terutama dalam bidang konsumsi. Islam
mengajarkan untuk mengkonsumsi segala sesuatu dalam kadar yang wajar,
karena mengkonsumsi sesutu dalam jumlah yang minim akan menimbulkan
suatu mudharat, dan mengkonsumsi sesuatu dalam jumlah yang melebihi
kebutuhan juga akan menimbulkan masalah tersendiri.

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi impulse buying adalah
pemberian potongan harga (price discount). Belch & Belch (2009)
menyebutkan bahwa pemberian potongan harga memberikan beberapa
keuntungan diantaranya: dapat memicu konsumen untuk membeli dalam
jumlah yang banyak, mengantisipasi promosi dari pesaing, dan mendukung
perdagangan dalam jumlah yang lebih besar.

Namun, belanja impulsif tidak hanya ditentukan oleh potongan harga
semata. Ada elemen lain yang memegang peran penting, yaitu hedonic
shopping motivation. Perilaku tersebut berasal dari dalam pribadi manusia
dan motivasi untuk berbelanja, selain untuk memperoleh informasi juga dapat
menghilangkan rasa bosan, menghilangkan kesepian, berbelanja sebagai

pelarian, dan untuk memenuhi fantasi sekaligus menekan depresi (Utami,
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2017). Syafri (2019) menjelaskan bahwa kebiasaan masyarakat saat ini yang
gemar untuk berbelanja mendorong munculnya perilaku hedonisme pada diri
seseorang, dan dari hedonisme tersebut membuat seseorang untuk berbelanja
untuk mendapatkan kesenangan terhadap dirinya sendiri.

Faktor lain yang mempengaruhi impulse buying adalah suasana toko atau
store atmosphere. Menurut Kotler & Keller (2009) store atmosphere dapat
diartikan sebagai suasana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan
yang dapat menarik konsumen untuk membeli. Definisi yang lebih luas
dijelaskan oleh Meldarianda (2010) yang menjelaskan bahwa store
atmosphere meliputi hal-hal yang bersifat luas seperti halnya tersedianya
pengaturan udara, tata ruang toko, penggunaan warna cat, penggunaan jenis
karpet, warna karpet, bahan-bahan rak penyimpan barang, bentuk rak dan
lainnya.

Dari berbagai penelitian yang menyebutkan bahwa price discount, hedonic
shopping motivation, dan store atmosphere berpengaruh terhadap impulse
buying. Seperti pada penelitian Nurudin (2021) dan Risnawati (2021)
menunjukkan bahwa price discount, hedonic shopping motivation, dan store
atmosphere berpengaruh positif signifikan terhadap impulse buying. Penelitian
Pranggabayu (2022) menunjukkan terdapat pengaruh positif signifikan
hedonic shopping motivation terhadap impulse buying, tetapi store atmosphere
berpengaruh negatif terhadap impulse buying.

Berdasarkan latar belakang yang sudah disusun dengan melihat fenomena
dan permasalahan yang ada, maka peneliti tertarik mengangkat permasalahan

ini ke dalam karya tulis berupa skripsi dengan judul “Pengaruh Price



Discount, Hedonic Shopping Motivation, dan Store Atmosphere terhadap
Impulse Buying dalam Prespektif Ekonomi Islam”.
1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah di bahas sebelumnya, masalah yang
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akan kami angkat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
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1. Bagaimana pengaruh price discount, hedonic shopping motivation, dan
store atmosphere terhadap impulse buying dalam prespektif ekonomi
Islam?

2. Bagaimana pengaruh price discount terhadap impulse buying dalam
prespektif ekonomi Islam?

3. Bagaimana pengaruh hedonic shopping motivation terhadap impulse
buying dalam prespektif ekonomi Islam?

4. Bagaimana pengaruh store atmosphere terhadap impulse buying dalam

prespektif ekonomi Islam?

1.3 Tujuan Penelitian dan Manfaat Peneltian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, tujuan dari

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk menguji pengaruh price discount, hedonic shopping motivation,
dan store atmosphere terhadap impulse buying dalam prespektif
ekonomi Islam.

2. Untuk menguji pengaruh price discount terhadap impulse buying dalam

prespektif ekonomi Islam.
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3. Untuk menguji pengaruh hedonic shopping motivation terhadap impulse
buying dalam prespektif ekonomi Islam.
4. Untuk menguji pengaruh store atmosphere terhadap impulse buying

dalam prespektif ekonomi Islam.
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1.3.2 Manfaat Penelitian
Berdasarkan latar belakang, rumusan masalah, dan tujuan penelitian
yang telah diuraikan, penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi pihak-

pihak sebagai berikut:

1. Kontribusi Teoritis

a. Bagi Peneliti

Peneliti dapat memperluas pandangan mengenai konsep impulse
buying dalam prespektif ekonomi Islam. Peneliti juga akan
memahami bagaimana faktor-faktor seperti potongan harga, motivasi
berbelanja hedonis, dan atmosfer toko berperan dalam mendorong
individu untuk berbelanja impulsif. Dengan demikian, penelitian ini

akan membuka jendela wawasan yang lebih luas.

b. Bagi Peniliti Selanjutnya

Penelitian ini memiliki potensi besar untuk menjadi sumber
referensi yang membantu bagi peneliti lain. Hasil penelitian ini dapat
digunakan sebagai dasar untuk melakukan telaah literatur yang lebih

komprehensif dalam bidang ini. Serta menjadi bahan pertimbangan
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yang relevan, bagi penelitian selanjutnya yang ingin menggali lebih
lanjut tentang perilaku pembelian impulsif dalam prespektif ekonomi

Islam.

REPOSITORY
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Penelitian ini memberikan kontribusi berharga pada ekonomi
Islam, dengan memahami perilaku konsumen dalam konteks pasar
yang berlandaskan ekonomi Islam, serta faktor-faktor yang
mempengaruhi impulse buying. Hasil penelitian ini juga memberikan
sumbangan yang berarti bagi bidang ilmu manajemen pemasaran,
dengan membuka wawasan baru tentang perilaku konsumen dan
pengaruhnya terhadap strategi pemasaran. Informasi ini dapat
membantu para praktisi dan akademisi dalam mengambil keputusan,
yang lebih tepat dan efektif untuk mencapai tujuan bisnis dan

memenuhi kebutuhan konsumen.

2. Kontribusi Praktis

a. Bagi Deliwafa Store

Dengan memahami secara mendalam pengaruh diskon harga,
motivasi hedonik berbelanja, dan suasana toko terhadap perilaku
pembelian impulsif dalam perspektif ekonomi Islam. Deliwafa Store
dapat mengoptimalkan strategi pemasaran yang menarik dan relevan
dengan nilai-nilai Islam. Hal ini tidak hanya akan meningkatkan daya

tarik toko, tetapi juga membantu menciptakan lingkungan belanja
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yang lebih menyenangkan dan mendukung bagi para pelanggan.
Dengan demikian, Deliwafa Store dapat mencapai pertumbuhan
bisnis yang berkelanjutan, dengan tetap mematuhi prinsip-prinsip

ekonomi Islam yang bermanfaat bagi masyarakat secara keseluruhan.

. Bagi Konsumen Deliwafa Store

Para konsumen Deliwafa Store diharapkan dapat mengambil
keputusan pembelian dengan lebih bijaksana dan lebih terinformasi.
Mereka dapat mengenali pengaruh dari faktor-faktor pegaruh
pembelian impulsif, yang dapat mempengaruhi keuangan mereka.
Selain itu, dengan mengetahui dampak positif dari pembelian
berdasarkan pertimbangan yang matang dan sesuai dengan nilai-nilai
Islam, para pelanggan dapat merasa lebih percaya diri dan puas

dengan keputusan pembelian mereka.



BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Simpulan

REPOSITORY

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui price discount, hedonic

University of Islam Malang

shopping motivation, dan store atmosphere dapat mempengaruhi impulse
buying yang dibahas dalam prespektif ekonomi Islam. Berdasarkan hasil
penelitian dan pembahasan maka kesimpulan dari penelitian ini adalah

sebagai berikut :

1) variabel price discount, hedonic shopping motivation dan store
atmosphere berpengaruh secara simultan signifikan terhadap variabel
impulse buying.

2) Variabel price discount secara parsial berpengaruh positif signifikan
terhadap impulse buying dalam prespektif ekonomi Islam.

3) Variabel hedonic shopping motivation secara parsial berpengaruh positif
signifikan terhadap impulse buying dalam prespektif ekonomi Islam.

4) Variabel store atmosphere secara parsial berpengaruh positif signifikan

terhadap impulse buying dalam prespektif ekonomi Islam.

5.2 Keterbatasan
Sebagai peneliti pastinya mengalami beberapa kendala. Adapun

keterbatasan penelitian dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Keterbatasan penelitian ini adalah penyebaran kuesioner yang dilakukan

secara langsung, memerlukan banyak waktu dalam pengumpulan data
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dari sejumlah besar responden. Selain itu, terkadang responden mengisi
kuesioner tanpa pertimbangan yang cukup, dan dapat mengurangi
keakuratan serta keandalan data yang diperoleh.

b. Di dalam penelitian ini, hanya terbatas menggunakan variabel independen

REPOSITORY

price discount, hedonic shopping motivation, dan store atmosphere saja.

University of Islam Malang

c. Dalam kerangka penelitian ini, populasi yang diambil sebagai sampel

terbatas pada konsumen Deliwafa Store yang ada di kota Malang.

5.3 Saran

Saran yang dapat diberikan oleh peneliti berdasarkan hasil dari penelitian

yang telah dilakukan adalah sebagai berikut:

a. Untuk hal keterbatasan penyebaran kuesioner secara langsung, peneliti
selanjutnya dapat mempertimbangkan penggunaan metode penelitian lain.
Seperti survei online atau wawancara secara online, yang memiliki
kelebihan memungkinkan akses ke responden yang berada di lokasi yang
jauh atau sulit dijangkau dan dapat menghemat waktu dan biaya yang
diperlukan untuk melakukan wawancara langsung, seperti transportasi
dan akomodasi. Selain itu, sebaiknya peneliti selanjutnya juga harus
merencanakan proses penyebaran kuesioner secara langsung dengan lebih
efisiensi dan maksimal.

b. Jika ada peluang untuk mengembangkan penelitian lebih lanjut. Peneliti
berikutnya dapat pertimbangkan untuk menggabungkan X tambahan,
seperti In-Store Display (Sonata, 2019), Display (Yunafiroh, 2019),

Merchandising (Nurudin, 2021), dan Promosi Penjualan (Yunafiroh,
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2019). Peneliti selanjutnya juga dapat memperluas cakupan variabel
untuk mendapatkan pemahaman yang lebih mendalam mengenai
pengaruh terhadap impulse buying dalam perspektif ekonomi Islam.
Selain itu, berdiskusi dengan rekan penelitian atau ahli di bidang ekonomi
Islam dapat memberikan wawasan tambahan mengenai X yang relevan
dengan teori ekonomi Islam.

Untuk penelitian di masa depan, peneliti memiliki peluang untuk lebih
merinci analisis dengan mengambil sampel dari berbagai cabang
Deliwafa Store yang tersebar di berbagai lokasi, sehingga hasil penelitian
bisa lebih representatif secara geografis dan mencakup variasi perilaku

konsumen yang lebih luas.
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