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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis
shopping lifestyle, discount, fashion involvement , hedonic shopping
motivation, dan promosi penjualan terhadap impulse buying pada
mahasiswi yang pernah berkunjung ke Center Point di Mall Olympic
Gardem Malang, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini
menggunakan jenis penelitian eksplanatif dengan pendekatan kuantitatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswi yang pernah berkunjung
ke Center Point di Mall Olympic Garden Malang. Sampel yang diambil
sebanyak 110 responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan
adalah Accidental Sampling. Data dianalisis menggunakan analisis
regresi linier berganda yang diolah dengan software SPSS16.0. Metode
pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement,
Hedonic Shopping Motivation, dan Promosi Penjualan berpengaruh
secara simultan terhadap Impulse Buying. Sementara Discount dan
fashion involvement berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
Impulse Buying. Dan, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Motivation,
dan Promosi Penjualan berpengaruh tidak signifikan secara parsial
terhadap Impulse Buying.

Kata kunci : Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement,
Hedonic Shopping Motivation, Promosi penjualan, dan Impulse
Buying.
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ABSTRACT

This study aims to determine and analyze shopping lifestyle,
discounts, fashion involvement, hedonic shopping motivation, and sales
promotion of impulse buying among female students who have visited the
Center Point at Mall Olympic Gardem Malang, both partially and
simultaneously. This research uses explanative research with a
quantitative approach. The population in this study were female students
who had visited Center Point at the Olympic Garden Mall in Malang.
Samples taken as many as 110 respondents. The sampling technique used
is accidental sampling. Data were analyzed using multiple linear
regression analysis processed with SPSS16.0 software. The data
collection method used was a questionnaire. The results showed that
Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement, Hedonic Shopping
Motivation, and Sales Promotion simultaneously affected Impulse
Buying. While Discount and fashion involvement have a partially
significant effect on Impulse Buying. And, Shopping Lifestyle, Hedonic
Shopping Motivation, and Sales Promotion have no significant effect
partially on Impulse Buying.

Keywords: Shopping Lifestyle, Discounts, Fashion Involvement,
Hedonic Shopping Motivation, Sales Promotion, and Impulse Buying.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di masa globalisasi dan pesatnya perkembangan dunia, persaingan
didunia bisnis menjadi semakin kuat dalam perjuangan baru dan kami bertemu
banyak merek. Persaingan ketat dalam ritel terjadi tidak hanya di satu jenis
perusahaan, tetapi juga di semua jenis perusahaan yang muncul dalam persaingan
ritel. Untuk mencapai posisi yang lebih baik, setiap perusahaan harus
memperhatikan kebutuhan dan kepuasan pelanggannya dan menawarkan layanan
terbaik. Ini dapat membawa manfaat bagi perusahaan. Peningkatan berkelanjutan
dalam pembelian produk adalah prasyarat untuk kelangsungan hidup perusahaan.

Perkembangan ritel di Indonesia saat ini mengalami perkembangan yang
cepat, bukan hanya ritel tradisional seperti pasar tradisional, tetapi berkembang
juga pada ritel moderen seperti mal, plaza, dan sebagainya. Ada beberapa faktor
yang mempengruhi tumbuhnya bisnis ritel dan salah satunya yaitu pertumbuhan
jumlah konsumen, khususnya para konsumen kelas menengah. Ritel yaitu suatu
usaha yang menjual barang — barang ke konsumen akhir untuk digunakan secara

nonbisnis atau bisa disebut pengecer (Laksana, 2008;79).

Menurut Simamora (2003;388), pengecer umumnya dapat dibedakan
menjadi (store retailing) pengecer toko yaitu penjual eceran yang menggunakan
toko sebagai tempat menjual produk. Dan (non store retailing) pengecer non-ritel

yaitu produk tidak langsung dipajang.
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Ketika struktur bisnis ritel modern berubah, gaya hidup masyarakat juga
menjadi lebih modern. Di masa lalu, orang tidak terlalu menekankan penampilan
dan gaya hidup. Mereka lebih memperhatikan kebutuhan dasar, tetapi saat ini,
penampilan dan gaya hidup menjadi perhatian serius. Hasil penelitian (Euis
,2008) tentang analisis industri ritel di Indonesia, disimpulkan bahwa bisnis ritel
di Indonesia dapat menarik pendatang baru, dimana bisa dilihat pasar yang ada
saat ini cukup memiliki kekuatan. Dilihat dari perekonomian Indonesia yang terus
membaik dan meningkatnya jumlah penduduk Indonesia. Arvinia (2013 ;1)
bisnis ritel menjadi meningkat karena banyaknya konsumen yang ingin berbelanja
dengan nyaman dan mudah. Salah satu pusat perbelanjaan yang nyaman, mudah
dan ramai dikunjungi oleh masyarakat kelas menengah ke atas adalah mal.

Mal merupakan sebuah tempat yang luas dan dengan berbagai fasilitas
yang ada dalam satu bangunan yang terdiri dari berbagai macam toko, seperti toko
buku, toko pakaian, caffe dan sebagainya. Dari beberapa macam fasilitas tersebut
menjadikan mal sebagai salah satu tempat favorit masyarakat sebagai
menyediakan segala kebutuhan.

Pembentukan mal sebagai pusat perbelanjaan dan tempat hiburan modern
di kota-kota telah berkembang sangat pesat, sehingga konsumen cenderung
mengunjungi pusat perbelanjaan yang memiliki fasilitas sempurna daripada
mengunjungi tempat hiburan dengan fasilitas minim. Dengan fasilitas dan fasilitas
pendukung serta infrastruktur, tentu akan membangkitkan minat konsumen untuk
mengunjungi dan melihat semua fasilitas di mal. Berkembangnya mal sebagai

pusat perbelanjaan dan tempat hiburan modern juga terjadi di Kota Malang.
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Kota Malang adalah salah satu pusat perkembangan ekonomi yang sangat
pesat, terbukti dengan keberadaan sejumlah besar pusat perbelanjaan. Ini karena
lebih banyak orang modern memilih tempat yang lebih nyaman dan lebih mudah
saat berbelanja dan tidak perlu menghabiskan waktu berjalan atau membeli. Di
Malang ada banyak pusat perbelanjaan seperti Malang Town Square, Transmart,
Ramayana, Mall Olympic Garden dan banyak lainnya.

Mall Olympic Garden atau biasa disingkat dengan MOG adalah mall
terbesar yang ada di Kota Malang. Mal ini didirikan pada pertengahan tahun 2008.
Mall 4 lantai ini terletak di Jalan Kawi, Kota Malang. Mall Olympic Garden
merupakan family mall yang berkonsep untuk menyediakan seluruh kebutuhan
keluarga dalam satu tempat. Tidak hanya itu saja, tetapi tempatnya juga sangat
strategis dimana mall ini bersebelahan dengan Hotel Aria Gajayana, berdekatan
dengan rumah sakit, kawasan elite, stadion, kolam renang, dan rumah walikota.

Semakin banyaknya bisnis ritel modern yang ada di Kota Malang,
membuat peritel berlomba-lomba untuk menarik perhatian konsumen, agar tetap
berada dipuncak dan untuk meningkatkan penghasilan penjualan. Untuk menarik
perhatian konsumen , maka peritel melakukan promosi penjualan seperti beli satu
gratis satu, pemberian kupon belanja, dan sebagainya. Selain itu peritel juga
mengadakan discount untuk setiap pembelian produknya. Salah satu jenis
pembelian yang dilakukan oleh konsumen adalah pembelian tidak terencana atau
impulse buying.

Akhir — akhir ini perilaku pembelian impulsif menjadi sebuah tantangan
untuk para pelaku bisnis dimana mereka dituntut untuk mampu menciptakan

ketertarikan secara emosional seperti iming — iming konsumen untuk membeli



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=
=
=
©
wid
o
o
=
©
T
©

dan mengkonsumsi suatu produk tertentu. Customers yang sudah tertarik secara
emotional, nantinya akan melakukan pembelian tanpa memikirkan rasionalitas
dalam proses pengambilan keputusan(Putra, 2014;5). Pembelian impulsif
merupakan sebuah fenomena dan kecenderungan perilaku berbelanja meluas yang
terjadi di dalam pasar sehingga menjadi poin penting dalam pemasaran (Herabadi,
2003 ;59).

Shopping lifestyle adalah ekspresi tentang lifestyle dalam berbelanja yang
mencerminkan perbedaan status sosial. Cara kita berbelanja mencerminkan
status, martabat, dan kebiasaan (Jackson, 2011 ;33). Gaya hidup secara luas
diidentifikasikan sebagai cara hidup yang ditandai oleh bagaimana orang
mengabiskan waktu mereka, apa yang mereka anggap penting dalam
lingkungannya, dan apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka sendri serta
dunia mereka sendri serta di dunia sekitarnya.

Discount adalah diskon yang diberikan penjual kepada pembeli sebagai
rasa terima kasih atas aktivitas khusus pembeli yang dapat diterima oleh penjual
(Tjiptono, 2008; 66). Harga diskon adalah paket harga untuk promosi penjualan di
mana pelanggan sekali lagi ditawari produk yang sama dengan harga yang lebih
murah. Anda dapat menawarkan diskon pada harga sebagai persentase
pengurangan dari harga aslinya.

Fashion involvement didefinisikan sebagai hubungan seseorang terhadap
sebuah objek berdasarkan kebutuhan, nilai, dan ketertarikan (Zaichkowsky,
2000;341). Fashion dapat menjadikan individu terlihat unggul dalam lingkungan
sosialnya. Perubahan jaman pada fashion yang berganti-ganti hampir di setiap

bulan, maka konsumen yang selalu mengikuti perubahan jaman tersebut akan



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=
=
=
©
wid
o
o
=
©
T
©

terlihat unggul, baik dalam berpakaiannya yang nantinya akan menegaskan
identitas individu tersebut dalam lingkungan sosialnya.

Motivasi hedonis adalah motivasi konsumen untuk berbelanja karena
berbelanja merupakan suatu kesenangan tersendiri sehingga tidak memperhatikan
manfaat dari produk yang dibeli. Hedonic shopping motives akan tercipta dengan
berbelanja sembari berkeliling memilih barang sesuai selera. Ketika berbelanja
seseorang akan memilki emosi positif untuk membeli produk tersebut tanpa
perencanaan sebelumnya berupa catatan atau daftar belanja ( Levy, 2009;99 ).

Shopping menjadi alat pemuas keinginan konsumen walaupun
sebenarnya produk tersebut tidak dibutuhkan. Tapi karena pengaruh kebutuhan
kesenangan maka mereka membeli barang atau produk tersebut, sehingga
tindakan tersebut mendorong konsumen agar melakukan pembelian tidak
terencana. Tindakan ini didorong adanya motivasi seperti kebutuhan dan
keinginan, termasuk pembelian tidak terencana yang terjadi karena adanya
dorongan kebutuhan kesenangan atau hedonis. Seseorang yang termotivasi adalah
ketika emosi yang menggebu — nggebu, kemudian dibuat aktif dan perilaku
tersebut diarahkan menuju tujuan yang diinginkan (Engel, dkk, 1994 ; 283).

Promosi penjualan yang dilakukan perusahaan agar dapat menarik
konsumen lama maupun baru, memengaruhi konsumen agar mencoba produk
baru, mendorong konsumen dan pelanggan membeli produk lebih banyak,
menyerang aktivitas promosi yang dilakukan para pesaing, dan kemudian
membuat konsumen meningkatkan pembelian yang tidak direncanakan
sebelumnya ( Tjiptono, 2008; 229 ). Promosi penjualan terus berkembang dan

semakin beragam contohnya seperti undian berhadiah, bonus, penghargaan atas
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kesetiaan, permainan, dan sebagainya. Dalam hal ini perusahaan melakukan
promosi penjualan yang bertujuan agar meningkatnya volume penjualan dengan
cara meningkatkan aktivitas dan variasi produk yang menarik yang sesuai dengan
keinginan konsumen, sehingga konsumen akan tertarik dan memiliki keinginan
untuk kembali membeli.

Utami,( 2010 ; 51) pembelian impulsif atau pembelian tidak terencana
merupakan bentuk lain dari pola pembelian konsumen, sesuai dengan istilahnya
pembelian tersebut tidak spesifik. Ada dua faktor yang dapat memengaruhi
perilaku impulse buying yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Sedangkan
menurut Mowen & Minor (2002;65) Impulse buying adalah kegiatan pembelian
mendadak tanpa ada perencanaan terlebih dahulu pada saat memasuki toko.

Sebuah studi yang dilakukan oleh AC Nielson menyatakan bahwa 85%
konsumen di Indonesia, konsumen ritel modern, cenderung berbelanja dengan
tidak sabar. Konsumen yang membeli kebutuhan tidak memikirkan produk atau
merek tertentu, tetapi segera membelinya karena mereka tertarik pada produk
yang muncul tiba-tiba. Dalam wawancara yang dilakukan oleh beberapa
pelanggan dengan cara yang tidak dipublikasikan dalam penelitian sebelumnya,
telah ditemukan bahwa pelanggan sering melakukan impulse buying untuk diskon
menarik dan tambahan untuk pembelian mereka yang kedua. Produk fashion yang
dijual juga mengikuti tren, harga yang dijual juga sesuai dengan kualitas dan
banyak pilihan produk mode. Bukan hal yang aneh untuk menemukan pelanggan
yang tidak sering melakukan impulse buying karena basis pelanggan yang sempit,

yang akan muncul ke permukaan ketika banyak pelanggan datang, pendapatan



tidak mencukupi, pakaian yang dimaksud tidak dijual dan hanya memberikan
diskon pada pakaian tertentu.
Berdasarkan uraian diatas, penelitian ini diberi judul “ Pengaruh

shopping lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic shopping motivation,

REPOSITORY

dan promosi penjualan terhadap impulse buying (Studi Kasus Pada

University of Islam Malang

Mabhasiswi Yang Pernah Berkunjung ke Center Point di Mall Olympic Garden

Malang) ”.

1.2 Rumusan Masalah

a.Bagaimana shopping lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic
shopping motivation, dan promosi penjualan berpengaruh secara simultan
terhadap impulse buying Pada Center Point di Mall Olympic Garden
Malang?

b. Bagimana shopping lifestyle berpengaruh secara parsial terhadap impulse
buying Pada Center Point di Mall Olympic Garden Malang?

c. Bagimana discount berpengaruh secara parsial terhadap impulse buying
Pada Center Point di Mall Olympic Garden Malang?

d. Bagimana fashion involvement berpengaruh secara parsial terhadap impulse
buying Pada Center Point di Mall Olympic Garden Malang?

e. Bagimana hedonic shopping motivation berpengaruh secara parsial terhadap
impulse buying Pada Center Point di Mall Olympic Garden Malang?

f. Bagimana promosi penjualan berpengaruh secara parsial terhadap impulse

buying Pada Center Point di Mall Olympic Garden Malang?
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

a. Untuk mengetahui dan menganalisis shopping lifestyle,

REPOSITORY

discount, fashion involvement , hedonic shopping motivation,

University of Islam Malang

dan promosi penjualan berpengaruh secara simultan terhadap
impulse buying Pada Center Point di Mall Olympic Garden
Malang.

b. Untuk mengetahui dan menganalisis shopping lifestyle
berpengaruh secara pasial terhadap impulse buying Pada Center
Point di Mall Olympic Garden Malang.

c. Untuk mengetahui dan menganalisis discount berpengaruh
secara pasial terhadap impulse buying Pada Center Point di
Mall Olympic Garden Malang.

d. Untuk mengetahui dan menganalisis fashion involvement
berpengaruh secara pasial terhadap impulse buying Pada Center
Point di Mall Olympic Garden Malang.

e. Untuk mengetahui dan menganalisis hedonic shopping
motivation berpengaruh secara pasial terhadap impulse buying
Pada Center Point di Mall Olympic Garden Malang.

f. Untuk mengetahui dan menganalisis promosi penjualan
berpengaruh secara pasial terhadap impulse buying Pada Center

Point di Mall Olympic Garden Malang.
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1.3.2 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan agar dapat memberikan manfaat bagi
semua pihak yang berkepentingan:

a. Penelitian ini dapat dijadikan informasi, masukan dan bahan

REPOSITORY

evaluasi bagi pengusaha bisnis ritel dalam upaya menentukan

University of Islam Malang

strategi pemasaran yang lebih baik untuk kemajuan usaha
dalam jangka panjang.

b. Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat dan dapat digunakan
sebagai sumber inspirasi dan referensi untuk penelitian
selanjutnya dan menambah wawasan mengenai pengaruh
shopping lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic
shopping motivation dan promosi penjualan terhadap impulse

buying.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

REPOSITORY

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh shopping

University of Islam Malang

lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic shopping motivation, dan
promosi penjualan terhadap impulse buying. Responden dalam penelitian ini
110 orang yang merupakan mahasiswi yang pernah berkunjung ke Center
Point di Mall Olympic Garden Malang. Berdasarkan data yang telah
dikumpulkan dan pengujian yang telah dilakukan terhadap permasalahan
dengan menggunakan model regresi linier berganda, maka dapat diambil

kesimpulan bahwa:

a. Terdapat pengaruh signifikan secara simultan pada variabel shopping
lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic shopping motivation,
dan promosi penjualan terhadap impulse buying pada mahasiswi yang
pernah berkunjung ke Center Point Mall Olympic Garden Malang.

b. Tidak terdapat pengaruh signifikan secara parsial pada variabel
shopping lifestyle terhadap impulse buying, dikarenakan merk kurang
terkenal, model fashion yang disediakan oleh Center Point Mall
Olympic Garden kurang mengikuti trend, dan karena adanya pandemi
corona yang membuat konsumen dilarang keluar rumah.

c. Terdapat pengaruh signifikan secara parsial pada variabel discount

terhadap impulse buying, dikarenakan adanya discount yang diadakan

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©




Center Point di Mall Olympic Garden pada waktu tertentu sehingga
menarik mahasiswi untuk melakukan pembelian.
d. Terdapat pengaruh signifikan secara parsial pada variabel fashion

involvement terhadap impulse buying. Dikarenakan fashion yang ada di

REPOSITORY

Center Point Mall Olympic Garden memiliki banyak pilihan, bagi

University of Islam Malang

mahasiswi yang menilai bahwa berpakaian sebagai hal yang penting
sehingga akan mempengaruhi pembelian.

e. Tidak terdapat pengaruh signifikan secara parsial pada variabel hedonic
shopping motivation terhadap impulse buying, dikarenakan Center Point
kurang mengikuti trend fashion yang ada sehingga kurang menarik
perhatian, kurang memotivasi mahasiswi untuk berbelanja, dan karena
adanya pandemi corona yang membuat konsumen dilarang keluar rumah.

f. Tidak terdapat pengaruh secara parsial pada variabel promosi penjualan
terhadap impulse buying, dikarenakan promosi penjualan yang dijalankan
kurang maksimal, sehingga membuat konsumen kurang up to date dengan
promosi yang diberikan, dan karena adanya pandemi corona yang

membuat konsumen dilarang keluar rumah.

5.2 Keterbatasan Penelitian

a. Faktor-faktor yang mempengaruhi terdapat lima variabel yaitu variabel

shopping lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic shopping
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motivation, promosi penjualan. Dan masih banyak variabel lain yang
bisa mempengaruhi impulse buying pada Center Point di Mall Olympic
Garden Malang.

b. Data tentang shopping lifestyle, discount, fashion involvement, hedonic

REPOSITORY

shopping motivation, promosi penjualan, serta impulse buying pada
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penelitian ini dikumpulkan dengan cara kuesioner, sehingga kadang
jawaban yang diberikan para responden tidak menunjukkan keadaan
yang sebenarnya. Oleh karena itu diperlukan teknik pengumpulan data
yang lain untuk mendukung hasil penelitian, seperti menggunakan
wawancara ataupun observasi.

c. Responden pada penelitian ini hanya mahasiswi yang pernah
berkunjung ke Center Point Mall Olympic Garden Malang. Bagi
peneliti selanjutnya, sebaiknya sampel penelitian diperluas. Sehingga

tingkat generalisasi lebih tinggi.

5.3 Saran
Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka

diajukan saran-saran sebagai berikut :

a. Bagi Peneliti Selanjutnya

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat dan dapat digunakan
sebagai sumber inspirasi dan referensi untuk penelitian selanjutnya dan
menambah wawasan. Mengembangkan variabel-variabel lain yang
berpengaruh terhadap impulse buying selain shopping lifestyle,

discount, fashion involvement, hedonic shopping motivation, dan
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promosi penjualan. Misalnya store atmosphere, positive emotion, dan
kewajaran harga.

b. Bagi Instansi

REPOSITORY

Penelitian ini dapat dijadikan informasi, masukan dan bahan

evaluasi bagi pengusaha bisnis ritel dalam upaya menentukan strategi
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pemasaran yang lebih baik untuk kemajuan usaha dalam jangka

panjang.
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