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ABSTRAK 

 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara shopping lifestyle, 

discount, dan fashion involvement terhadap impulse buying pada Pelanggan Toko Fashion Malang. 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan penelitian deskriptif kuantitatif. 

Data yang diolah dalam penelitian ini merupakan hasil dari penyebaran kuesioner kepada pelanggan 

yang telah mengunjungi dan melakukan pembelian pada toko Fashion Malang yang berjumlah 110 

responden. Metode pengambilan sample adalah non probability sampling dan teknik yang 

digunakan dalam pengambilan responden adalah snowball sampling. Teknik analisis yang 

digunakan pada penelitian ini adalah regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa 

hasil uji t (parsial) pada shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying ditunjukkan dengan 

nilai t sebesar 4,801, discount berpengaruh terhadap impulse buying ditunjukkan dengan nilai t 

sebesar 2,567, dan fashion involvement berpengaruh terhadap impulse buying ditunjukkan dengan 

nilai t sebesar 2,761 sedangkan hasil penelitian uji F menunjukkan F hitung 0,000 kurang dari 0,05. 

Artinya shopping lifestyle, discount dan fashion involvement secara simultan mempengaruhi impulse 

buying pada toko FashionMalang. Berdasarkan perhitungan koefisien determinasi menunjukkan 

Adjusted R Square sebesar 69% dan sisanya 31% dapat dijelaskan variabel lain yang tidak ada dalam 

penelitian ini. 

Kata Kunci: Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement, dan Impulse Buying. 
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ABSTRACT 

 This study aims to determine whether there is influence between shopping lifestyle, 

discounts, and fashion involvement on impulse buying at Toko Fashion Malang customers. The type 

of research used in this study is a quantitative descriptive research. The data processed in this study 

is the result of distributing questionnaires to customers who have visited and made purchases at the 

Fashion Malang store, totaling 110 respondents. The sampling method is non-probability sampling 

and the technique used in collecting respondents is snowball sampling. The analysis technique used 

in this study is multiple linear regression. The results showed that the results of the t test (partial) 

on shopping lifestyle had an effect on impulse buying indicated by a t value of 4.801, discounts had 

an effect on impulse buying indicated by a t value of 2.567, and fashion involvement had an effect 

on impulse buying indicated by a t value of 2.761 while the results of the F test study showed that 

the F count was 0.000 less than 0.05. This means that shopping lifestyle, discount and fashion 

involvement simultaneously influence impulse buying at the Fashion Malang store. Based on the 

calculation of the coefficient of determination, it shows that the Adjusted R Square is 69% and the 

remaining 31% can be explained by other variables that are not in this study. 

Keywords : Shopping Lifestyle, Discount, Fashion Involvement and Impulse Buying. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1  Latar Belakang 

Di Era digital ini, segala aspek memiliki berbagai perkembangan, 

baik dalam perkembangan marketplace dan teknologi yang ada sehingga  

memunculkan produk, layanan dan jasa yang bevariatif yang  mengakibatkan 

banyaknya tindakan atau perilaku seseorang dalam memenuhi kebutuhan 

maupun keinginan yang tidak sesuai dengan rencananya sebelumnya. 

Terutama dalam membeli sesuatu yang sebenarnya tidak dibutuhkan, misalnya 

membeli barang-barang yang lucu. Perilaku atau perubahan gaya hidup yang 

seperti itu sering terjadi di kota-kota besar seperti di Kota Malang. 

Belakangan ini pelaku bisnis fashion merajalela dimana-mana, yaitu 

munculnya berbagai toko fashion modern yang lebih menarik dan lengkap 

daripada toko tradisional dimana hal tersebut tidak lepas dari pergeseran 

perilaku berbelanja masyarakat Indonesia yang semula berbelanja ke toko 

tradisional menjadi berpindah ke toko yang lebih modern, serta perilaku atau 

gaya hidup konsumen yang lebih memilih berbelanja di suatu tempat yang 

menyediakan berbagai macam produk yang dapat memenuhi kebutuhannya 

tanpa harus pergi ketempat lain. 

Jenis toko fashion modern yang ada saat ini membuat semakin 

ketatnya persaingan antar pelaku bisnis yang bergerak dalam bidang fashion. 

Untuk itulah pentingnya pemasar dalam memahami karakteristik dan pola 

pembelian konsumen. Perkembangan Kota Malang menjadikan 

berkembangnya pusat bisnis fashion. Salah satu toko fashion yang sedang naik 

di Kota Malang yang layak untuk dijadikan penelitian adalah Toko Fahion 

yang berlokasi di beberapa daerah di Malang, Jawa Timur Indonesia, karena 
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Toko Fashion yang terletak di Dau, Malang merupakan  Toko pertama dari 

Toko Fashion dan memiliki lokasi yang strategis dengan area parkir yang luas 

sehingga banyak pelanggan yang memilih Toko Fashion  di cabang tersebut. 

Seiring dengan bertambahnya usia kebutuhan seseorang akan 

semakin bertambah serta mempengaruhi gaya hidup konsumen. Gaya hidup 

merupakan hal yang mengacu pada pola hidup atau aktivitas yang dilakukan 

seseorang dalam memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen, entah itu 

mengenai waktu maupun uang yang konsumen miliki. Perubahan gaya hidup 

yang terjadi pada konsumen dan maraknya persaingan bisnis yang semakin 

ketat membuat pemasar harus bisa memahami setiap perilaku konsumen agar 

kepuasan konsumen dapat tercapai. 

Gaya hidup berbelanja atau shopping lifestyle merupakan salah satu 

faktor terkait perilaku konsumen yang berbelanja tanpa mengutamakan 

kebutuhannya terlebih dahulu. Setiap orang pasti memiliki gaya berbelanja 

(shopping lifestyle) masing-masing. Perilaku seseorang untuk 

mengekspresikan dirinya dapat dilihat dengan pola-pola tindakan yang 

membedakan antara satu dengan orang lain dalam gaya berbelanjanya. 

Shopping lifestyle merupakan perilaku seserorang tentang gaya hidup dalam 

belanja yang mencerminkan perbedaan status sosial (Japarianto, 2011). Hal ini 

menunjukkan bahwa shopping lifestyle mencerminkan gaya hidupseseorang 

dalam hal mengenai bagaimana cara seseorang dalam menghabiskan waktu dan 

uang yang konsumen miliki. Gaya hidup pada masyarakat Malang khususnya 

mahasiswa yang sedang menjalani studi di kampus-kampus yang berada di 

Kota Malang dapat dilihat dari cara berpenampilan dan pergaulannya. Selain 

itu juga masyarakat Malang yang suka berbelanja, masyarakat atau mahasiswa 
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yang gaya hidupnya selalu mengikuti tren, menggunakan barang yang 

bermerek dan selalu ingin tampil menarik mulai dari aksesoris, sepatu, tas dan 

pakaian yang dikenakan. 

Hal lain yang perlu diperhatikan selain shopping lifestyle adalah 

terkait discount dimana menurut Kotler & Keller (2016) price discount 

merupakan strategi yang ditawarkan pemasar kepada konsumen dari harga 

normal menjadi harga yang lebih murah agar konsumen melakukan 

penghematan. Untuk menarik minat konsumen dalam membeli produk selain 

barang itu lucu, harga yang terjangkau dan diskon yang ditawarkan 

mengakibatkan konsumen memiliki hasrat untuk membeli barang yang tidak 

sesuai dengan rencana sebelumnya apalagi jika produk yang disediakan 

lengkap dan suasana toko yang nyaman maka memungkinkan konsumen untuk 

membeli produk tersebut. Dengan adanya diskon yang ditawarkan maka 

konsumen akan merasa lebih hemat dengan produk yang sudah dibeli.  

Faktor lain selain shopping lifestyle dan discount adalah fashion 

involvement yang memicu terjadinya impulse buying pada konsumen. Menurut 

pendapat Japariyanto (2013) fashion involvement adalah keterlibatan seseorang 

dengan suatu produk pakaian karena kebutuhan, kepentingan, ketertarikan dan 

nilai terhadap produk tersebut. Fashion involvement merupakan bagian 

psikolog emosional seseorang yang ditimbulkan oleh suasana tertentu yang 

menampilkan karakteristik atau ciri khas orang tersebut. Selain itu, hubungan 

yang positif antara tingkat keterlibatan atau involvement dalam fashion adalah 

konsumen yang higher fashion involvement lebih menyukai kepada pembelian 

pakaian. Oleh karena itu, diasumsikan bahwa konsumen dengan higher fashion 

involvement lebih menyukai menggunakan fashion oriented impulse buying. 
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Hal ini didukung dengan hasil penelitian Unud (2015) yang menemukan bahwa 

fashion involvement memiliki pengaruh positif signifikan terhadap impulse 

buying. Impulse buying terjadi pada saat konsumen masuk ke toko yang 

menyediakan berbagai produk dengan lengkap dan ternyata membeli produk 

tersebut tanpa ada perencanaan sebelumnya untuk membeli produk tersebut. 

Berdasarkan latar belakang di atas, sehingga penelitian ini 

mengambil judul: “Pengaruh Shopping Lifestyle, Discount dan Fashion  

Involvement terhadap Impulse Buying pada Pelanggan Toko Fashion  

Malang”. 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian pada latar belakang yang penulis uraikan 

maka rumusan masalah dari permasalahan adalah:  

1. Bagaimana pengaruh antara variabel Shopping Lifestyle (X1), Discount 

(X2) dan Fashion Involvement (X3) secara simultan terhadap Impulse 

Buying Pada Pelanggan Toko Fashion Malang (Y)?  

2. Bagaimana pengaruh antara variabel Shopping Lifestyle (X1) secara parsial 

terhadap Impulse Buying Pada Pelanggan Toko Fashion Malang (Y)?  

3. Bagaimana pengaruh antara variabel Discount (X2) secara parsial terhadap 

Impulse Buying Pada Pelanggan Toko Fashion Malang (Y)?  

4. Bagaimana pengaruh antara variabel Fashion Involvement (X3) secara 

parsial terhadap Impulse Buying Pada Pelanggan Toko Fashion Malang (Y)?  

1.3  Tujuan Dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian 
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Adapun tujuan yang ingin penulis capai dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh antara variabel 

Shopping Lifestyle (X1), Discount (X2) dan Fashion Involvement 

(X3) secara simultan terhadap Impulse Buying Pada Pelanggan Toko 

Fashion Malang (Y). 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh antara variabel 

Shopping Lifestyle (X1) secara parsial terhadap Impulse Buying Pada 

Pelanggan Toko Fashion Malang (Y). 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh antara variabel 

Discount (X2) secara parsial terhadap Impulse Buying Pada Pelanggan 

Toko Fashion Malang (Y). 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh antara Fashion 

Involvement (X3) secara parsial terhadap Impulse Buying Pada 

Pelanggan Toko Fashion Malang (Y). 
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1.3.2 Manfaat Penelitian 

Pada hakekatnya suatu penelitian yang dilakukan oleh seorang 

peneliti diharapkan akan mendapatkan manfaat tertentu. Begitu pula 

dengan penelitian ini diharapkan mendatangkan manfaat : 

1. Penelitian ini dapat memberikan masukan bagi pengusaha bahwa 

pengaruh Shopping Lifestyle, Discount dan Fashion Involvement 

terhadap Impulse Buying pada Pelanggan Toko Fashion Malang. 

2. Untuk menambah ilmu dan pengetahuan serta pengalaman bagi 

peneliti, khususnya mengenai shopping lifestyle, discount, dan fashion 

involvement berpengaruh terhadap impulse buying. 

3. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi untuk temuan 

dimasa depan dengan judul, tema, dan topik yang serupa.  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarakan hasil dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 4 

maka dapat disimpulkan bahwa: 

1.  Shopping Lifestyle, Discount dan Fashion Involvement berpengaruh 

simultan terhadap Impulse Buying Pada Pelanggan Toko Fashion Malang. 

2.  Shopping Lifestyle berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse 

Buying Pada Pelanggan Toko Fashion Malang, dengan kata lain jika 

Shopping Lifestyle perusahaan dapat ditingkatkan maka Impulse Buying 

juga dapat meningkat. 

3.  Discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying Pada 

Pelanggan Toko Fashion Malang, dengan demikian jika Discount dapat 

ditingkatkan maka Impulse Buying juga dapat meningkat. 

4. Fashion Involvement berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse 

Buying Pelanggan Pada Toko Fashion Malang, dengan kata lain jika 

Fashion Involvement perusahaan dapat ditingkatkan maka Impulse Buying 

juga ikut meningkat. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari penelitian yang sudah dilakukan 

dan fenomena yang terjadi di bidang pemasaran ini, maka saran telah dibuat 

dalam penelitian ini. Adapun saran tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Pengusaha Toko Fashion Malang harus menyusun strategi pemasaran yang 

lebih efektif khususnya pengusaha harus menciptakan produk yang lebih 
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bermanfaat bagi konsumen, membuat iklan yang lebih menarik agar 

konsumen tertarik untuk membelinya, memberikan diskon lebih banyak lagi. 

2. Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya mengembangkan dan menyempurnakan 

penelitian ini dengan meningkakan variabel lain selain Shopping Lifestyle, 

Discount dan Fashion Involvement yang dapat mempengaruhi Impulse 

Buying. 

3. Pada penelitian selanjutnya sebaiknya menggunakan populasi dan sampel 

yang lebih banyak.  
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