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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of Shopping Lifestyle, Fashion 

Involvement, Hedoconic Shopping Motivation, and Sales Promotion to Impulse 

Buying in Malang Twon Square, Olympic Garden Mall, study on the students of 

Faculty of Economics of Islamic University of Malang. To be able to achieve the 

goal used method of analysis of data of normality test, multiple linear regression, 

classical assumption test, F-test & t test. Data collection methods in this study 

using questionnaires distributed to students of the Faculty of Economics, Islamic 

University of Malang. 

Population in this research is student of Faculty of Economics from class 

of 2013/2014 until 2016/2017. The use of samples using nonprobability sampling 

technique using the method of accidental sampling with the criteria obtained 96 

respondents who became the sample in this study. 

Based on the results of analysis and discussion, it can be concluded that 

simultaneously Shopping Lifestyle, Fashion Involvement, Hedoconic Shopping 

Motivation, and Sales Promotion significantly influence Impulse Buying. While 

partially Shopping Lifestyle, Fashion Involvement, Hedonic Shopping Motivation, 

Sales Promotion significantly influence Impulse Buying in Malang Twon Square, 

Olympic Garden Mall, study on students of Faculty of Economics, Islamic 

University of Malang .  

 

Keywords: Shopping Lifestyle, Fashion Involvement, Hedonic Shopping 

Motivation, and Sales Promotion, Impulse Buying. 
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PENDAHULUAN 

LATAR BELAKANG 

Perkembangan kebutuhan masyarakat dan perubahan gaya hidup, terutama 

di kota-kota besar seperti di Malang, mengakibatkan banyak terjadinya perubahan 

pola perilaku dalam hal berbelanja. Belanja, saat ini tidak lagi dipandang hanya 

sebagai aktifitas untuk memenuhi kebutuhan sehari – hari, belanja kini sudah 

menjadi gaya hidup. Perilaku orang yang berbelanja dengan terencana kini mulai 

bergeser menjadi tidak terencana. 

Meningkatnya kebutuhan konsumen yang semakin bervariasi saat ini 

berpengaruh terhadap perubahan pola gaya hidup tradisional konsumen, 

perubahan tersebut dapat dilihat dari gaya hidup konsumen yang menyebabkan 

timbulnya budaya konsumerisme, dimana setiap konsumen berupaya untuk 

memenuhi kebutuhanya dengan berbagai cara. Agar semua kebutuhan dan 

keinginanya dapat terpenuhi meskipun membutuhkan rentang waktu yang lama. 

Dengan adanya perubahan gaya hidup konsumen dan persaingan yang semakin 

ketat, maka pemasar harus bisa memahami setiap perilaku belanja konsumen agar 

kepuasan konsumen dapat tercapai, jika konsumen puas dan sesuai dengan 

keinginanya maka konsumen akan melakukan pembelian ulang.  

Upaya yang dilakukan untuk membangun kepuasan pelanggan dalam 

waktu jangka panjang dimaksudkan untuk mempertahankan kepercayaan 

pelanggan. Ini dapat di lakukan dengan melakukan faktor-faktor dari dalam diri 

konsumen dengan melihatShopping Lifestyle, Fashion Involvement, Hedonic 

Shopping Motivation dan Sales Promotion untuk mengetahui perilaku konsumen 

pada pembelian tidak terencana. 

Menurut Tirmizi (2006) Shopping Lifestyle adalah sebagai perilaku 

pembelian yang berkaitan langsung dengan tanggapan dan pendapat pribadi 

konsumen atas pembelian pada suatu produk. 

Hal yang perlu diperhatikan selain Shopping lifestyle adalah Fashion 

Involvement dimana menurut Japariyanto (2013) menyatakan bahwa fashion 

involvement adalah keterlibatan seseorang dengan suatu produk pakaian karena 

kebutuhan, kepentingan, ketertarikan dan nilai terhadap produk tersebut. 

Motivasi hedonis adalah motivasi konsumen untuk berbelanja karena 

berbelanja merupakan suatu kesenangan tersendiri sehingga tidak memperhatikan 

manfaat dari produk yang dibeli. Menurut Levy (2009:99) 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.  

MenurutNielsen (2007), mengatakan bahwa sebagian besar konsumen 

indonesia menyukai aktifitas Sales Promotion. Sebagian konsumen terbiasa untuk 

mencari harga spesial di outlet. 

Pembelian tidak terencana atau biasa di sebut dengan Impulse Buying 

Menurut Rook dan Fisher (2007)adalah kecenderungan konsumen untuk membeli 

secara spontan, reflek, tiba-tiba dan otomatis. 
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RUMUSAN MASALAH 

Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu: 1) ApakahShopping life 

style, Fashion Involvement, Hedonic Shopping Motivation, Sales 

Promotionberpengaruh secara parsial terhadapImpulse Buying? 2) Apakah 

shopping life style, Fashion Involvement, Hedonic Shopping Motivation dan 

Sales Promotion berpengaruh secara simultan terhadap Impulse Buying ?.  

 

TUJUAN PENELITIAN 

Tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini yaitu untuk mengetahui: 1) 

Untuk Mengetahui shopping life style, Fashion Involvement Hedonic Shopping 

Motivation dan Sales Promotion berpengaruh secara parsialterhadap Impulse 

Buying. 2) Untuk Mengetahui shopping life style, Fashion Involvement Hedonic 

Shopping Motivation dan Sales Promotion berpengaruh secara simultan terhadap 

Impulse Buying 

 

MANFAAT PENELITIAN 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat dan kegunaan bagi berbagai 

pihak. Adapun manfaat dan kegunaan penelitian yang dilakukaan adalah sebagai 

berikut: 1) Penelitian ini dapat menambah pengetahuan serta pengalaman, dan 

sebagai hasil dari penerapan teori, dan untuk pengembangan ilmu manajemen 

khususnya manajemen pemasaran. 2) Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan 

tambahan referensi bagi peneliti lain di masa yang akan datang, terutama 

penelitian yang relevan dengan topik penelitian ini. 3) Penelitian ini diharapkan 

dapat memberikan motivasi serta manfaat bagi konsumen, serta memberikan 

pengetahuan tentang pembelian tidak terencana.  

 

TINJAUAN TEORI 

Shopping Life Style 

Gaya hidup menurut Kotler (2008:192) adalah "pola hidup seseorang di 

dunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat dan opininya". Gaya hidup 

menggambarkan keseluruhan diri seseorang dalam berinteraksi dengan 

lingkungannya. 

 

Fashion Involvement 

 Peter and Olson (2013,p.38) Fashion Involvement adalah keterlibatanyang 

dipahami sebagai persepsi konsumen atas pentingnya atau kesesuaian diantara 

obyek, event, atau aktivitas di mana konsumen melihat produk tersebut sesuai 

dengan karakteristik diri konsumen.  

 

Hedonic Shopping Motivation 

Menurut Utami (2010:47) mendefinisikan Hedonic Shopping Motivation 

yaitu berbelanja karena akan mendapat kesenangan dan merasa bahwa berbelanja 

itu adalah sesuatu hal yang menarik. Ketika konsumen akan membeli produk 

maka adanya motivasi yang kuat dari dalam dirinya. 
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Sales Promotion 

Sales Promotion adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan 

berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan 

segera dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan (Tjiptono, 

2008:229). 

 

Impulse Buying 

Menurut Mowen dan Minor (2002)definisi Pembelian impulsif (Impulse 

Buying) adalah tindakan membeli yang dilakukan tanpa memiliki masalah 

sebelumnya atau maksud/niat membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko. 

Intinya pembelian impulsif dapat dijelaskan sebagai pilihan yang dibuat pada saat 

itu juga karena perasaan positif yang kuat mengenai suatu benda. 

Menurut Rook dan Fisher (dalam Marketing, 2007)  impulse buying 

sebagai kecenderungan konsumen untuk membeli secara spontan, reflek, tiba-tiba 

dan otomatis. Dari definisi ini terlihat bahwa impulse buying merupakan sesuatu 

yang alamiah dan merupakan reaksi cepat.  Impulse buying terjadi pada saat 

konsumen masuk ke toko ritel dan ternyata membeli produk ritel itu tanpa 

merencanakan sebelumnya. 

 

KERANGKA KONSEPTUAL 

Gambar 2.1 : Kerangka Konseptual 

 

HIPOTESIS 

Berdasarkan kerangka konseptual yang telah disajikan, maka hipotesis penelitian 

yang dapat disimpulkan dari asumsi tersebut adalah : 
H1: Adanya pengaruh antara Shopping lifestyle secara parsialterhadap impulse 

buying  

H2: Adanya pengaruh antaraFashion involvement secara parsial terhadap impulse 

buying  

H3: Adanya pengaruh antara Hedonic Shopping Motivation secara parsialterhadap 

impulse buying  

H4: Adanya pengaruh antara Sales Promotion secara parsialterhadap impulse buying 

H5: Adanya pengaruh antara shopping lifestyle, fashion involvement dan hedonic 

shopping motivation dan Sales Promotion secara Simultan terhadap impulse buying  

 

Shopping Life Style

Fashion Involvement

Sales Promotion

Hedonic Shopping 

Motivation

Impulsif Buying

Shopping Life Style

Fashion 

Sales Promotion

Hedonic Shopping 
Motivation
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METODE PENELITIAN 

JENIS, LOKASI DAN WAKTU PENELITIAN 

JENIS PENELITIAN 

Penelitian berjenis survey. Pengumpulan informasi dari responden dengan 

memakai kuesioner sebagai instrumen pengumpulan datanya. (penjelasan) adalah 

penelitian yang menjabarkan hubungan kausal antara variabel-variabel penelitian 

menuju pengujian hipotesis yang telah dirumuskan sebelumnya (Singarimbun, 

2008 : 54). 

LOKASI PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 

WAKTU PENELITIAN 

Penelitian ini akan dilakukan pada mulai bulan Januari –Juni2017 sampai selesai. 

 

DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 

Shopping lifestyle(  ) 

1) Sering mendatangi Mall kurang lebih 10 kali dalam sebulan. 

2) Menghabiskan waktu luang dalam suatau kegiatan atau aktivitas di Mall. 

3) Mall memiliki berbagai produk dengan kualitas dengan merek terkenal. 

 

Fashion Involvement(  ) 

1) Melihat Fashion yang sesuai dengan karakter pribadi.  

2) Fashion dapat memberi pengetahuan terhadap style (mode) yang akan 

dipakai. 

3) Dapat terlibat langsung dengan Fashion 

Hedonic Shopping Motivation (X
3
)  

1) Dorongan untuk mencari pengalaman yang menyenangkan. 

2) Dorongan untuk mencari kenikmatan dalam kegiatan berbelanja. 

3) Dorongan untuk mencari kegairahan terhadap kegiatan belanja. 

Sales Promotion (  ) 

1) Mall menawarkan harga dengan sistem Diskon 

2) Mall menampilkan berbagai sampel produk yang menarik 

3) Mall memberi kupon kepada pengunjung  

Impulsif Buying(  ) 

1) Membeli Fashion model terbaru ketika melihatnya. 

2) Merasa membutuhkan Fashionketika melihat di Mall atau media sosial. 

3) Saat berbelanja produk fashion, cenderung berbelanja tanpa berpikir 

panjang. 

 

SUMBER DAN METODE PENGUMPULAN DATA 

SUMBER DATA 

Sumber data penelitian adalah sumber data yang diperlukan untuk 

penelitian, sumber data tersebut dapat diperoleh baik secara langsung (data 

primer) yang berhubungan dengan objek penelitian (Sugiyono 2013:137).  
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METODE PENGUMPULAN DATA 

Kuisioner Menurut Sugiyono (2010:199) “merupakan tekhnik 

pengumpulan data dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan 

tertulis kepada responden untuk menjawabnya. Kuisioner dari penelitian ini 

menggunakan skala Likert. 

 

METODE ANALISISDATA 

 Pada penelitian ini menggunakan pengujian regresi linear berganda. Uji 

normalitas, uji asumsi klasik, uji validitas uji reliabel uji t dan uji F. Analisis ini 

diolah dengan SPSS 16.0 for windows. 

 

PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 

GAMBARAN UMUM SAMPEL PENELITIAN  

Populasi dalam penelitian mahasiswa FE UNISMA tahun akademik 2013 – 2016. 

Teknik pengambilan sampel dilakukan aksidental Sampling, sehingga diperoleh 

sampel sebanyak 96 responden berdasarkan kriteria yang telah ditetapkan. 

 

Uji Validitas 

Menurut Deswitha (47:2012) Pengukuran validitas masing-masing dimensi 

penelitian dilakukan dengan membandingkan antara r hitung dengan r tabel. 

Dengan kriteria r hitung > 0,200 maka dikatakan valid. Hasil uji validitas 

penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 4.10 

Uji Validitas 

Sumber : Lampiran data primer diolah tahun 2017 

 

Uji Reliabilitas 

Menurut Malholtra kriteria dari uji reliabilitas ini adalah jika Alpha diatas 

0,6 dinyatakan reliabel dan sebaliknya jika berada dibawah 0,6 maka tidak 

reliabel, maka dengan menggunakan rumus Alpha Cronbach hasil uji reliabilitas 

adalah sebagai berikut: 

Variabel Item R hitung R tabel Keterangan

x1.1 0,612 Valid

x1.2 0,647 Valid

x1.3 0,726 Valid

x2.1 0,688 Valid

x2.2 0,542 Valid

x2.3 0,459 Valid

x3.1 0,717 Valid

x3.2 0,756 Valid

x3.3 0,581 Valid

x4.1 0,769 Valid

x4.2 0,728 Valid

x4.3 0,568 Valid

y.1 0,662 Valid

y.2 0,699 Valid

y.3 0,661 Valid

Sales Promotion 0,200

Impulse Buying 0,200

Shopping Life Style 0,200

Fashion Involvement 0,200

Hedoconic Shopping Motivation 0,200
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Tabel 4.11 

Uji Reliabilitas 

No  Variabel Koefisien alpha Keterangan 

1. X1 0,747 Reliabel 

2. X2 0,638 Reliabel 

3. X3 0,765 Reliabel 

4. X4 0,763 Reliabel 

5. Y 0,755 Reliabel 

Sumber: Data primer diolah 2017 

Dari tabel berikut dapat dijelaskan untuk variabel Shopping Life Style (  ) 

memiliki nilai koefisien alpha sebesar 0,747 lebih besar dari 0,6 sehingga 

memiliki tingkat reliabel, untuk variabel Fashion Involvement (  ) memiliki 

koefisien sebesar 0,638 lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dikatakan reliabel, 

Hedonic Shopping Motivation (  ) memiliki koefisien sebesar 0,765 lebih besar 

dari 0,6 sehingga dapat dikatakan reliabel, Sales Promotion (  ) memiliki 

koefisien sebesar 0,763 lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dikatakan reliabel,dan 

variabel Impulse Buying (Y) memiliki nilai koefisien sebesar 0,755 lebih besar 

dari 0,6 sehingga dapat dikatakan reliabel. 

 

Uji Normalitas  

Dalam penelitian ini menggunakan uji normalitas dengan menggunakan 

nilai residual sehingga pengambilan keputusannya adalah jika nilai signifikan 

>0,05 maka data berdistribusi normal, namun jika nilai signifikasi <0,05 maka 

data berdistribusi tidak normal. 

Tabel 4.12 

Uji Normalitas 

Sumber : lampiran data primer diolah tahun 2017 

Dikatakan bahwa nilai signifikasi yaitu sebesar 0,450 lebih besar dari 0,05 

sehingga nilai residual berdistribusi normal. 

 

Analisa Regresi Linier 

Hasil pengolahan data untuk regresi linier berganda pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

 

 

 

RESIDUAL

96

Mean 0

Std. Deviation 101.858

Absolute 0.088

Positive 0.062

Negative -0.088

0.86

0.45

a. Test distribution is Normal.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

N

Normal Parameters
a

Most Extreme Differences

Kolmogorov-Smirnov Z

Asymp. Sig. (2-tailed)
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Tabel 4.13 

Uji Linier Berganda 

  Sumber : lampiran data primer diolah tahun 2017 

Berdasarkan hasil pengolahan data tabel tersebut dapat diperoleh hasil persamaan 

regresi linear berganda sebagai berikut : 

Y = a +       +    +    +     e  

Y = -0,965+0,688  +0,173  +0,181  +0,236  +e 

Dari persamaan regresi linear berganda di atas dapat diuraikan sebagai berikut: 

Konstanta sebesar -0,965; menunjukan bahwa jika variabel,Shopping 

Lifestyle (  ) Fashion Involvement (  )Hedonic Shopping Motivation(  ) Sales 

Promotion (  ) terhadap Impulse Buying(Y) nilainya adalah -0,965. 

Koefisien regresi mempunyai nilai positif, hal ini menunjukan apabila 

variabel Shopping Lifestyle (  ) mengalami kenaikan maka Impulse Buying (Y) 

akan mengalami kenaikan. 

Koefisien regresi mempunyai nilai positif, hal ini menunjukan apabila 

variabel Fashion Involvement (    mengalami kenaikan maka Impulse Buying 

(Y) akan mengalami kenaikan. 

Koefisien regresimempunyai nilai positif, hal ini menunjukan apabila 

variabel Hedonic Shopping Motivation (  ) mengalami kenaikan maka Impulse 

Buying (Y) akan mengalami kenaikan. 

Koefisien regresi mempunyai nilai positif, hal ini menunjukan apabila 

variabel Sales Promotion (  ) mengalami kenaikan maka Impulse Buying (Y) 

akan mengalami kenaikan. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Multikolinieritas 

Tujuan dari uji ini adalah untuk mengetahui apakah model regresi ditemukan 

korelasi antara variabel independen.Jika terjadi korelasi maka telah terjadi 

masalah multikolinieritas. Menurut Mardani (2001:8) pedoman suatu regresi yang 

bebas multikolinieritas adalah mempunyai nilai VIF sekitar angka 1 dan tidak 

boleh melebihi angka 10. 

Hasil Uji Multikolinieritas dalam penelitian ini dapat dijelaskan melalui 

tabel berikut: 

Variabel
B (Unstandardized

Coefficients)

Beta (Standardized

Coefficients)
T hitung Sig 

Konstanta -0,965 -3,053

X1 0,668 0,657 11,054 0,000

X2 0,173 0,157 2,396 0,019

X3 0,181 0,195 3,228 0,002

X4 0,236 0,245 3,651 0,000

R

Rsquare

Adj rsquare

Significant alfa

0,836

0,698

0,685

0,05 ( 5%)
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Tabel 4.14 

Uji Multikolinieritas 

Sumber : Lampiran data primer diolah tahun 2017 

Dari hasil tersebut dapat diketahui bahwa nilai variance inflation factor 

(VIF) variabel shoppinglife style (  ) adalah sebesar 1,151 yakni lebih kecil dari 

10 dengan nilai tolerance 0,896 yang kurang dari 1, nilai VIF variabel Fashion 

Involvement (  ) sebesar 1,461 dengan nilai tolerance 0,684 yang kurang dari 1, 

nilai VIF variabel Hedonic Shopping Motivation (  ) adalah sebesar 1,135 

dengan nilai tolerance 0,881 yang kurang dari, nilai VIF variabel Sales Promotion 

(  ) adalah sebesar1,560 dengan nilai tolerance 0,641 yang kurang dari 1, Jadi, 

dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinieritas antar variabel dalam model 

regresi di penelitian ini. 

 

Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas digunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

penyimpanan asumsi klasik. Heterokedastisitas yaitu adanya ketidaksamaan 

varian dari residual untuk semua pengamatan pada model regresi (Dewi : 2011), 

Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini menggunakan metode Glejser Test 

melalui cara meregresikan antara variable independen dengan nilai absolut 

residualnya. Dengan kriteria nilai Sig > 0,05 maka dapat disimpulkan tidak terjadi 

masalah heterokedastisitas. Hasil uji heterokedastisitas dalam penelitian ini dapat 

dijelaskan melalui tabel berikut: 

Tabel 4.15 

Uji Heterokedastisitas 

Sumber : Lampiran data primer diolah tahun 2017 

Dari hasil tabel 4.15 dijelaskan bahwa nilai signifikansi masing-masing 

variabel independen Fashion Involvement,dan Hedonic Shopping Motivation > 

0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah 

heterokedasitas sedangkan Shopping Life style memiliki nilai signifikasi sebesar 

Variable Nilai VIF Nilai Tolerance Keterangan 

X1 1,151 0,896
Tidak terjadi masalah

multikolinieritas

X2 1,461 0,684
Tidak terjadi masalah

multikolinieritas

X3 1,135 0,881
Tidak terjadi masalah

multikolinieritas

X4 1,560 0,641
Tidak terjadi masalah

multikolinieritas

Hasil regresi Signifikasi keterangan

Shopping Life style 0,000 Terjadi Heterokedasitas

Fashion Involvement 0,925 Tidak terjadi Heterokedasitas

Hedoconic Shopping Motivation 0,97 Tidak terjadi Heterokedasitas

Sales Promotion 0,001 Terjadi Heterokedasitas
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0,000 dan variabel Sales Promotion memiliki nilai signifikasi sebesar 0,001, maka 

dapat disimpulkan bahwa terjadi masalah Heterokedasitas.  

 

Koefisien determinasi (   ) 
Hasil uji koefisien determinasi dalam model persamaan regresi ini adalah 

sebagaimana ditunjukan pada tabel berikut ini : 

Tabel 4.16 

Koefisien determinasi antara variabel 

Sumber : Lampiran data primer diolah tahun 2017 

Berdasarkan tabel diatas, maka diketahui bahwa koefisien Shopping 

Lifestyle (  ), Fashion Involvement (  ), Hedonic Shopping Motivation (  ), dan 

Sales Promotion (  ) terhadap Impulse Buying di Mall MATOS dan MOG Pada 

Mahasiswa Fakultas EkonomiUniversitas Islam Malang angkatan 2013-2016 

sebesar 0,685 yang berarti sebesar 69% variabel   ,   ,   , dan    mampu 

mejelaskan variabel Impulse Buying, sedangkan sisanya 31% dijelaskan oleh 

variabel lain seperti bazar, Fashion Show dan Pameran. 

 

Hasil Uji Hipotesis  

Analisis Uji t 

Hasil uji t digunakan untuk Untuk melihat apakah secara parsial dari 

variabel independen berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen 

maka dapat dilihat dengan menggunakan Uji t yaitu: 

Tabel 4.17 

Uji t /Parsial 

Sumber: Lampiran data diolah 2017 

Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa : 

Nilai t – uji variable Shopping Lifestyle (  ) memiliki nilai P Valuenilai 

sig 0,000 sehingga P Value < 0,05 terdapat pengaruh yang signifikan antara 

variabel Shopping Lifestyle (  ) terhadap Impulse Buying (y) nilai konstanta 

menunjukan hasil positif (0,688) yang berarti setiap kenaikan satu tingkat 

darivariabel Shopping Lifestyle (  ) akan menyebabkan naiknya nilai dari 

Impulse Buying di Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate

1 .836
a 0.698 0.685 0.404

Model Summary
b

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2

b. Dependent Variable: y

Variabel Sig Keterangan

Shopping Lifestyle 0,000 Signifikan

Fashion Involvement 0,019 Signifikan

Hedoconic Shopping Motivation 0,002 Signifikan

Sales Promotion 0,000 Signifikan
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Nilai t - uji variable Fashion Involvement(  )memiliki nilai P Valuenilai 

sig 0,019 sehingga P Value < 0,05 memiliki pengaruh signifikan antara variable 

Fashion Involvement(  )terhadap Impulse Buying ( y) , nilai konstanta 

menunjukan hasil positif (0,173) yang berarti setiap kenaikan satu tingkat 

darivariabel Fashion Involvement(  ) akan menyebabkan naik nilai dari Impulse 

Buying di Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Nilai t - uji variable Hedonic Shopping Motivation (  )memiliki nilai P 

Valuenilai sig 0,002 sehingga P Value < 0,05 memiliki pengaruh signifikan antara 

variable Hedonic Shopping Motivation (  ) terhadap Impulse Buying ( y) , nilai 

konstantamenunjukan hasil positif (0,181) yang berarti setiap kenaikan satu 

tingkat dari variabel Hedonic Shopping Motivation (  )akan menyebabkan 

naiknya nilai dari Impulse Buying di Malang Town Square, Mall Olympic 

Garden, pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Nilai t - uji variable Sales Promotion (  )memiliki nilai P Value nilai sig 

0,000 sehingga P Value < 0,05 memiliki pengaruh signifikan antara variable Sales 

Promotion (  )terhadap Impulse Buying ( y) , nilai konstanta menunjukan hasil 

positif (0,236) yang berarti setiap kenaikan satu tingkat dari variabel Sales 

Promotion (  )akan menyebabkan naiknya nilai dari Impulse Buying di Malang 

Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Islam Malang. 

 

 

Hasil Uji F 

Uji F dilakukan Untuk mengetahui apakah semua variabel independen secara 

bersama-sama berpengaruh secara signifikan atau tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap variabel dependen. Jika nilai P value > alpha maka hasilnya 

signifikan. Jika nilai P value < alpha maka hasilnya tidak signifikan. 

 

Tabel 4.18 

Uji F 

Sumber: Data primer diolah 2017 

 Berdasarkan Tabel di atas P value menunjukan bahwa nilai sig 0,000 < 

0,05 maka dapat disimpulkan bahwa Shopping Lifestyle (  ), Fashion 

Involvement(  ), Hedonic Shopping Motivation(  ), dan Sales Promotion(  ) 

berpengaruh secara simultan terhadap Impulse Buying di Malang Town Square, 

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Regression 34.388 4 8.597 52.679 .000
a

Residual 14.851 91 0.163

Total 49.240 95

ANOVA
b

Model

1

a. Predictors: (Constant), x4, x1, x3, x2

b. Dependent Variable: y
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Dan Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam 

Malang. 

 

Implikasi Hasil Penelitian  

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Shopping 

Lifestyle,Fashion Involvement, Hedonic Shopping Motivation, Sales Promotion 

membuktikan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Impulse Buyingdi 

Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Islam Malang. 

 Hasil Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Edwin 

(2014) dalam penelitian Shopping Lifestyle dan Fashion Involvement terhadap 

Impulse Buying Behavior masyarakat High Income Surabaya, yang 

menyimpulkan bahwa Shopping Lifestyle, Fashion Involvement,terdapat 

pengaruh positif dan signifikan, terhadap impulse buying behavior pada 

masyarakat high income di Galaxy Mall Surabaya, hasil dalam penelitian ini 

menunjukkan nilai signifikan pada uji t variabel Shopping Lifestyle sebesar 0,000 

sedangkan nilai signifikan untuk variabel Fashion Involvement sebesar 0,019. Hal 

ini menunjukan Shopping Lifestyle, Fashion Involvement mempunyai pengaruh 

terhadap Impulse Buying. 

 Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Indah 

(2015) dalam penelitianShopping Life Style, Fashion Involvement, dan 

Hedoconic Shopping Motivation Terhadap Impulse Buying (study kasus pada 

konsumen Matahari Departement Store di kota Semarang), yang menyimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan, terhadap Impulse Buying (study 

kasus pada konsumen Matahari Departement Store di kota Semarang).Hasil dalam 

penelitian ini menunjukkan nilai signifikan pada uji t variabel Shopping Lifestyle 

sebesar 0,000 sedangkan nilai signifikan untuk variabel Fashion Involvement 

sebesar 0,019, dan nilai signifikan untuk variabel Hedonic Shopping Motivation 

sebesar 0,002 Hal ini menunjukan Shopping Lifestyle,Fashion Involvement,dan 

Hedoconic Shopping Motivation mempunyai pengaruh terhadap Impulse Buying. 

 Hasil penelitian ini bertentangandengan pendapat Arnika (2017) dalam 

penelitian yang berjudul pengaruh shopping life style, discount, fashion 

involvement dan promosi penjualan terhadap Impulse Buying studi pada 

konsumen fashion beberapa mall bandar lampung. hasil tersebut menunjukkan 

bahwa variabel shopping life style, dengan nilai kontribusi sebesar 10,4%dan 

variabel fashion involvement, dengan nilai kontribusi 22,9%pengaruh positif dan 

signifikan, discount, dan promosi penjualan berpengaruh tidak signifikan terhadap 

impulse buying dengan nilai kontribusi sama-sama memiliki nilai sebesar 0%. 

Hasil dalam penelitian ini menunjukkan nilai signifikan pada uji t variabel 

Shopping Lifestyle sebesar 0,000 sedangkan nilai signifikan untuk variabel 

Fashion Involvement sebesar 0,019, dan nilai signifikan untuk variabel Sales 

Promotionsebesar 0,000. Akan tetapi daalam penelitian ini tidak menggunakan 

variabel discount Hal ini menunjukan Shopping Lifestyle, Fashion 

Involvement,dan Sales Promotion mempunyai pengaruh terhadap Impulse 

Buying. 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis statistika dan pembahasan pengujian, maka dapat 

ditarik simpulan sebagai berikut: 

Variabel Shopping Lifestyle, Shopping Lifestyle, Fashion Involvement 

Hedonic Shopping Motivation,Sales Promotion berpengaruh secara simultan 

terhadap Impulse Buyingdi Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang memiliki nilai sig pada 

uji F 0,000. 

Variabel Shopping Lifestyle,Fashion Involvement,Hedoconic Shopping 

Motivation, Sales Promotion, berpengaruh secara parsial terhadap Impulse 

Buyingdi Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Nilai t – uji variable Shopping Lifestyle (  ) memiliki nilai P Valuenilai 

sig 0,000 sehingga P Value < 0,05 terdapat pengaruh yang signifikan antara 

variabel Shopping Lifestyle (  ) terhadap Impulse Buying (y) nilai 

konstantamenunjukan hasil positif (0,688) yang berarti setiap kenaikan satu 

tingkat darivariabel Shopping Lifestyle (  ) akan menyebabkan naiknya nilai dari 

Impulse Buying di Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Nilai t - uji variable Fashion Involvement(  )memiliki nilai P Valuenilai 

sig 0,019 sehingga P Value <0,05 memiliki pengaruh signifikan antara variable 

Fashion Involvement(  )terhadap Impulse Buying ( y) , nilai konstanta 

menunjukan hasil positif(0,173) yang berarti setiap kenaikan satu tingkat 

darivariabel Fashion Involvement(  ) akan menyebabkan naiknya nilai dari 

Impulse Buying di Malang Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Nilai t - uji variable Hedoconic Shopping Motivation (  )memiliki nilai P 

Valuenilai sig 0,002 sehingga P Value < 0,05 memiliki pengaruh signifikan antara 

variable Hedoconic Shopping Motivation (  ) terhadap Impulse Buying ( y) , 

nilai konstantamenunjukan hasil positif (0,596) yang berarti setiap kenaikan satu 

tingkat darivariabel Hedoconic Shopping Motivation (  ) akan menyebabkan 

naiknya nilai dari Impulse Buying di Malang Town Square, Mall Olympic 

Garden, pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Islam Malang. 

Nilai t - uji variable Sales Promotion (  )memiliki nilai P Valuenilai sig 

0,000 sehingga P Value < 0,05 memiliki pengaruh signifikan antara variable Sales 

Promotion (  )terhadap Impulse Buying ( y) , nilai konstantamenunjukan hasil 

positif (0,890) yang berarti setiap kenaikan satu tingkat darivariabel Sales 

Promotion (  ) akan menyebabkan naiknya nilai dari Impulse Buying di Malang 

Town Square, Mall Olympic Garden, pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi 

Universitas Islam Malang. 

 

Keterbatasan  

1) Penelitian ini hanya memiliki nilai Radj r square sebesar 0,685, hal ini 

menjelaskan pada penelitian ini pengaruh variabel X1, X2, X3, X4 hanya sebesar 
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69%, sedangkan 31% memiliki pengaruh pada variabel lain seperti Fashion Show, 

Bazar, Pameran dan Diskon. 2) Jumlah sampel pada penelitian ini hanya terdapat 

96 sampel.  

 

Saran 

Dari kesimpulan hasil penelitian dapat diambil saran sebagai berikut: 

1) Pada penelitian selanjutnya diharapkan menggunakan variabel lain seperti 

Fashion Show, Bazar, Pameran dan Diskon agar hasil analisisinya lebih besar. 2) 

Pada penelitian selanjutnya hendaknya menambah jumlah populasi dan sampel. 
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