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RINGKASAN

PERBEDAAN PEMBELIAN IMPULSIF DITINJAU DARI MOTIVASI
BELANJA HEDONIS PRODUK FESYEN PAKAIAN (Studi pada Konsumen
Pria dan Wanita di Lippo Plaza Jember); Indah Sri Rejeki; 160810201231;
2020; 81 Halaman; Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Jember.

Berkembangnya peradaban dunia yang semakin modern dan dinamis,
turut mengubah perilaku masyarakat mengarah pada gaya hidup modern. Gaya
hidup modern mengubah perilaku individu untuk mencari hal-hal yang bersifat
menyenangkan, seperti mencari hal-hal terbaru yang sedang tren. Salah satu tren
yang kerap mengalami perubahan dinamis yaitu tren fesyen. Perilaku masyarakat
yang berusaha tampil ‘kekinian’ tidak lepas dari adanya dorongan yang muncul dari
dalam diri. Dorongan ini memotivasi seseorang untuk memenuhi keinginannya agar
selalu tampil fashionable yang dikenal dengan motivasi belanja hedonis. Dorongan
ini dapat muncul pada siapapun baik pria maupun wanita, meskipun beberapa teori
menyatakan bahwa kedua gender ini memiliki pemrosesan informasi dan
pengambilan keputusan berbeda. Apabila dorongan ini tidak dapat dikontrol dengan
baik, konsumen dapat semakin konsumtif. Perilaku ini dapat dijumpai pada saat
berbelanja di pusat perelanjaan yaitu melakukan pembelian secara spontan atau
impulsif. Salah satu pusat perbelanjaan di Jember yaitu Lippo Plaza Jember yang
menyediakan berbagai produk fesyen terutama pakaian dengan berbagai desain
yang berasal dari berbagai brand.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya perbedaan
pembelian impulsif yang dilakukan konsumen pakaian pria dan wanita berdasarkan
motivasi belanja hedonis. Penelitian ini termasuk deskriptif komparatif dengan
menggunakan sumber data primer. Data primer diperolen melalui wawancara
kepada pihak Lippo Plaza jember dan kuesioner kepada responden. Penelitian
menggunakan teknik purposive sampling untuk menentukan responden yang
melakukan pembelian impulsif pada produk pakaian di Lippo Plaza Jember.
Motivasi belanja hedonis digunakan untuk meninjau pembelian impulsif konsumen
pakaian pria dan wanita. Metode analisis data menggunakan U-Mann Whitney dan
Independent sample t test berdasarkan indikator motivasi belanja hedonis yang
terdiri dari petualangan belanja, relaksasi belanja, ide belanja, nilai belanja, social
shopping, role shopping, ketersediaan uang dan ketersediaan waktu.

Berdasarkan hasil uji U-Mann Whitney, tidak terdapat perbedaan
siginfikan pembelian impulsif yang dilakukan responden pria dan wanita produk
pakaian di Lippo Plaza Jember pada indikator petualangan belanja, relaksasi
belanja, ide belanja, nilai belanja, social shopping, role shopping dan ketersediaan
uang. Namun, terdapat perbedaan yang signifikan pembelian impulsif yang
dilakukan oleh responden pria dan wanita produk pakaian di Lippo Plaza Jember
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pada indikator ketersediaan waktu. Berdasarkan hasil Independent sample t test
tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari seluruh indikator
motivasi belanja hedonis secara signifikan yang dilakukan responden pria dan
wanita produk pakaian di Lippo Plaza Jember.
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SUMMARY

The Differences Of Impulse Buying Base On Hedonic Shopping Motivation In
Apparel Fashion Products (Study Of Male and Female Consumers at Lippo
Plaza Jember); Indah Sri Rejeki; 160810201231; 2020; 81 pages; Department of
Management, Faculty of Economics and Business, University of Jember.

The development of an modern and dynamic world civilization, has changed
the behavior of society towards a modern lifestyle. Modern lifestyles change
people's behavior to look for things that are fun, like looking for the latest things
that are trending. One trend that often experiences dynamic changes is fashion
trends. Behavior of people who try to appear ‘present' can not be separated from the
encouragement that comes from within. This motivation motivates a person to
fulfill his desire to always appear fashionable, known as hedonic shopping
motivation. This impulse can arise in anyone, both men and women, although some
theories state that these two genders have different information processing and
decision making. If this impulse cannot be controlled properly, consumers can be
more consumptive and this behavior can be found when shopping at a shopping
center that is making a spontaneous or impulsive purchase. One of the shopping
centers in Jember is Lippo Plaza Jember, which provides a variety of fashion
products, especially clothing with various designs that come from various brands.

This study aims to determine whether there are differences in impulsive
purchases by men and women clothing consumers based on hedonic shopping
motivation. This research is a comparative descriptive study using primary data
sources. Primary data obtained through interviews with the Lippo Plaza in Jember
and questionnaires to respondents. The study used a purposive sampling technique
to determine respondents who made impulsive purchases of clothing products in
Lippo Plaza Jember. Hedonic shopping motivation is used to review impulsive
purchases of consumers of men's and women's clothing. The data analysis method
uses U-Mann Whitney and Independent sample t test based on hedonic shopping
motivation indicators consisting of shopping adventures, shopping relaxation,
shopping ideas, shopping value, social shopping, role shopping, money availability

and time availability. Based on the U-Mann Whitney test, there was no significant


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

difference in the impulsive purchase of male and female respondents of clothing
products in Lippo Plaza Jember on indicators of shopping adventure, shopping
relaxation, shopping ideas, shopping value, social shopping, role shopping and
money availability. However, there were significant differences in impulsive
purchases by male and female respondents in clothing products at Lippo Plaza
Jember on the indicator of time availability. Based on the results of the Independent
sample t test there were no significant differences in impulsive purchases in terms
of all hedonic shopping motivation indicators of male and female respondents in

clothing products in Lippo Plaza Jember.
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BAB |. PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang

Perubahan zaman yang serba modern seperti saat ini, berdampak pada
gaya hidup masyarakat yang mulai mengubah kebiasaan dan perilakunya dari
tradisional menjadi modern. Gaya hidup modern mengubah perilaku masyarakat
untuk mencari hal-hal yang bersifat menyenangkan, misalnya lebih banyak
menghabiskan waktu diluar rumah seperti bermain, gemar membeli barang-
barang bermerek, cenderung impulsif dan mengikuti gaya hidup orang lain yang
cenderung modern (Junita, 2018). Meskipun memberikan kenikmatan dan
kepuasan baik secara fisik maupun psikologis, gaya hidup seperti ini dapat
membuat konsumen mengeluarkan biaya yang lebih besar. Hal tersebut bukan
sekedar dilakukan konsumen untuk memenuhi kebutuhan tetapi lebih mengarah
kepada pemenuhan keinginan dengan mencari barang-barang yang mampu

memuaskan dirinya sehingga dapat berakibat pada perilaku konsumtif.

Perilaku konsumtif dapat ditemui pada saat berbelanja, konsumen Kini
tidak hanya menjadikan aktivitas berbelanja sebagai rutinitas melainkan juga
sebagai sarana untuk mencari hiburan serta informasi guna mengikuti tren
terbaru yang dapat memberikan pilihan dalam berbelanja (Shabbir, 2014).
Ketika berbelanja, konsumen kerap mengunjungi pusat perbelanjaan yang
menawarkan berbagai kebutuhan serta promo menarik. Salah satu pola perilaku
konsumen yang dapat ditemui pada saat berada di pusat perbelanjaan yaitu
melakukan pembelian secara spontan dan tidak terencana yang disebut sebagai
pembelian impulsif (Utami, 2017).

Pembelian impulsif merupakan perilaku pembelian yang dilakukan pada
saat berada di dalam pusat perbelanjaan yang terjadi ketika konsumen tertarik
pada suatu produk dan memutuskan untuk segera membelinya pada saat itu juga
tanpa mempertimbangkan dampak jangka panjangnya (Utami, 2017). Produk
yang dimaksud dapat berupa kategori produk yang sebelumnya telah menjadi

rencana awal konsumen atas desain atau merek yang berbeda maupun karena


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

adanya promo menarik. Pengalaman belanja seperti ini cenderung didorong oleh
emosi yang bersifat menggembirakan (Makal, 2018). Emosi kegembiraan ini
menciptakan gairah berbelanja sehingga muncul desakan untuk melakukan
pembelian impulsif (Madeira, 2018). Dorongan yang muncul dari dalam diri
memotivasi konsumen untuk memenuhi keinginannya yang mencari kesenangan

untuk memenuhi keinginannya yang bersifat hedonis.

Paramita (2015) menyatakan bahwa semakin tinggi motivasi belanja
hedonis yang dimiliki olen konsumen, maka keterlibatan konsumen dalam
pembelian impulsif juga tinggi. Terjadinya pembelian impulsif dapat muncul
ketika konsumen termotivasi oleh dorongan yang bersifat hedonis seperti
kesenangan, kegembiraan, fantasi dan kepuasan emosional. Pada umumnya,
produk yang dibeli secara impulsif bukan hanya untuk memenuhi kebutuhan
namun sebagai bentuk ekspresi diri seperti pakaian (Foroughi et al., 2013). Hal
ini disebabkan karena gaya hidup modern dapat tercerminkan dengan tampil
fashionable dan selalu mengikuti tren, serta sebagai penunjuk posisi sosial dan
juga menentukan sikap seseorang di lingkungan sosial (Erlina et. al., 2015). Oleh
karena itu, perkembangan fesyen semakin diperhatikan oleh banyak orang baik
kaum pria maupun wanita sehingga menjadikannya sebagai industri yang

berkembang pesat.

Dilansir dari CNBC Indonesia (2019), pesatnya perkembangan fesyen
menjadikannya sebagai salah satu subsektor industri ekonomi kreatif di
Indonesia yang menyumbang pendapatan nasional sekitar 18,01% atau Rp 116
triliun. Selain itu, sektor yang terdiri dari pakaian, sepatu, tas, hingga aksesoris
ini berhasil menyerap tenaga kerja paling banyak dan laju pertumbuhan ekspor
tertinggi di antara subsektor Industri Kreatif yaitu sekitar 9,51%. Di sisi lain,
Madeira (2018) menyebutkan bahwa produk fesyen khususnya pakaian
merupakan produk yang paling sering dibeli secara impulsif baik yang dilakukan
oleh konsumen pria maupun wanita dengan persentase 42,42%. Pembelian
impulsif produk pakaian yang dilakukan oleh konsumen pria maupun wanita ini

dapat terjadi karena mereka memproses informasi secara berbeda sehingga
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pengaruh pada keputusan pembelian juga dapat berbeda. Seperti yang dijelaskan
oleh Peter dan Olson (1999), faktor jenis kelamin menjadi karakteristik
demografis dalam segmentasi pasar yang perlu dipelajari dimana pria dan wanita
memiliki pemrosesan informasi yang berbeda baik dalam menilai suatu harta,
membeli barang dengan alasan maupun tujuannya sehingga dapat memiliki
keputusan pembelian yang berbeda. Oleh karena itu, terdapat perbedaan antara
konsumen pria dan wanita yang berdampak terhadap keputusan pembelian
diantaranya yaitu dari segi kebutuhan, pemikiran serta penerimaan informasi

ketika memutuskan pembelian.

Coley & Burgess (2003) menyatakan bahwa pembelian impulsif pria dan
wanita berbeda dalam proses afektif dan kognitif mereka. Riadhah dan
Rachmatan (2016) menjelaskan bahwa pembelian impulsif yang dilakukan
konsumen wanita cenderung disebabkan oleh sifat hedonis untuk mencari
hiburan yang mendorong munculnya perasaan bahagia dan memperbaiki mood
dibandingkan dengan pria yang pada umumnya berbelanja hanya untuk
memenuhi kebutuhan. Selain itu, perilaku konsumsi wanita juga lebih mudah
tertarik pada warna dan bentuk produk, cepat merasakan suasana toko dan gemar
berbelanja meskipun sekedar berjalan-jalan dan melihat produk sehingga lebih
berpotensi melakukan pembelian impulsif. Di sisi lain, Mai et.al (2003)
menemukan apabila ternyata konsumen wanita terbukti memiliki pembelian
yang terencana (sejak dari rumah) dan pria lebih terkategori sebagai pembeli
impulsif. Perilaku pembelian impulsif yang dilakukan oleh konsumen pria dan
wanita ini juga tidak lepas dari faktor ketersediaan uang, Dinesha (2015)
menemukan bahwa ketersediaan uang mempengaruhi pembelian impulsif
dimana konsumen pria yang berbelanja pakaian cenderung melakukan
pembelian impulsif dibandingkan konsumen wanita. Meskipun demikian,
Foroughi et al., (2013), Shabbir (2014) serta Sosianika dan Juliani (2017)
menemukan bahwa ternyata tidak terdapat perbedaan yang signifikan diantara
konsumen pria dan wanita, hal ini dapat terjadi karena faktor gender tidak

meningkatkan efek motivasi belanja hedonis terhadap dorongan untuk
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melakukan pembelian impulsif. Maka dari itu, pembelian impulsif dapat
dilakukan oleh siapa saja baik konsumen pria maupun wanita.

Madeira (2018) menyebutkan bahwa tingginya tingkat pembelian
impulsif juga tidak lepas dari adanya daya beli konsumen sehingga
memunculkan budaya konsumtif yang berakibat pada meningkatnya jumlah
konsumsi rata-rata produk pakaian sebesar 60% setiap tahunnya. Produk fesyen
yang sering mengalami perubahan mode ini biasa ditemui pada pusat
perbelanjaan. Pesatnya perkembangan tren pakaian membuat pusat perbelanjaan
berlomba-lomba untuk menawarkan berbagai merek dan model pakaian yang

uptodate.

Di Jember, salah satu pusat perbelanjaan yang berdiri ditengah
persaingan ialah Lippo Plaza Jember. Lippo Plaza Jember merupakan pusat
perbelanjaan terbesar pertama yang berlokasi di Jalan Gajah Mada No.116,
Kaliwates, Kabupaten Jember. Lippo Plaza Jember menyediakan beragam
kebutuhan konsumen mulai dari kebutuhan harian seperti produk rumah tangga,
kuliner hingga fesyen yang ditujukan untuk segmen konsumen menengah atas.
Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada HRD Lippo Plaza Jember,
total tenant Lippo Plaza Jember berjumlah 81 unit dimana sekitar 80%
diantaranya ialah tenant kategori fesyen. Hal ini menunjukkan bahwa tren fesyen
semakin berkembang pesat. Semakin berkembangnya tren fesyen khususnya
pakaian, Lippo Plaza Jember berusaha untuk menyediakan pakaian up to date
yang berasal dari berbagai tenant yang diantaranya ialah Ada Fashion, Cardinal,
Matahari Department Store, Sixty One, The Executive, Second dan Watchout.
Kategori produk fesyen yang mendominasi diantara produk lain juga dapat
menjadi salah satu keunggulan yang dimiliki oleh Lippo Plaza Jember, hal ini
dikarenakan semakin banyaknya pilihan yang tersedia akan semakin banyak
pilihan yang diberikan kepada konsumen sehingga membuat konsumen dapat
lebih menikmati kegiatan berbelanja yang pada akhirnya memicu pembelian
impulsif. Selain itu, pembelian impulsif juga dipengaruhi faktor ketersediaan

uang dan hal ini sesuai dengan segmentasi pasar Lippo Plaza Jember yang
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memang ditujukan untuk konsumen berpendapatan tinggi. Oleh karena itu,
Lippo Plaza Jember dapat menawarkan berbagai promo dan event menarik
sebagai salah satu strategi dilakukan agar konsumen tertarik untuk menciptakan
keputusan berbelanja secara impulsif yang sebelumnya hanya sekedar berjalan-
jalan, diantaranya buy 1 get one, diskon, even Jember Fashion Society, fashion
show dan even menarik lainnya. Strategi ini juga dapat digunakan sebagai salah

satu strategi pemasaran ditengah ketatnya persaingan bisnis industri ritel.

Berdasarkan hasil riset terdahulu, terdapat perbedaan hasil penelitian
terkait pembelian impulsif yang dilakukan oleh konsumen pria dan wanita. Oleh
karena itu, maka perlu adanya penelitian untuk mengetahui apakah terdapat
perbedaan pembelian impulsif yang dilakukan oleh konsumen pria dan wanita
berdasarkan motivasi belanja hedonis pada produk fesyen pakaian. Peneliti
mengambil judul tentang perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
motivasi belanja hedonis produk pakaian antara konsumen pria dan wanita di

Lippo Plaza Jember.
1.2 Rumusan Masalah

Berbelanja tidak hanya dilakukan sebagai kebutuhan namun juga sebagai
kesenangan atau mencari hiburan. Sifat ini memunculkan motivasi belanja
hedonis dimana konsumen merasa senang pada saat berbelanja sehingga
mendorong untuk membeli produk secara spontan, yang pada akhirnya
melakukan pembelian impulsif. Pada umumnya, produk yang dibeli secara
impulsif tidak hanya sebagai pemenuhan kebutuhan namun sebagai bentuk
ekspresi diri seperti pakaian untuk tampil fashionable dan up-to-date guna
mencerminkan gaya hidup modern. Pembelian impulsif juga tidak lepas dari
faktor afektif dan kognitif terhadap pemrosesan informasi dan pengambilan
keputusan pembelian baik yang dilakukan oleh konsumen pria dan wanita.

Berdasarkan uraian tersebut, rumusan masalah yang akan dibahas dalam

penelitian ini sebagai berikut:
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1.

2.

1.3

Apakah terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari masing-
masing indikator motivasi belanja hedonis (Petualangan Belanja, Social
Shopping, Relaksasi Belanja, Ide Belanja, Role Shopping, Nilai Belanja,
Ketersediaan Uang Dan Ketersediaan Waktu) produk pakaian antara
konsumen pria dan wanita di Lippo Plaza Jember?

Apakah terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari motivasi
belanja hedonis produk pakaian antara konsumen pria dan wanita di Lippo

Plaza Jember?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini diantaranya

adalah :

1.

1.4

Menganalisis perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari indikator
motivasi belanja hedonis (Petualangan Belanja, Social Shopping, Relaksasi
Belanja, Ide Belanja, Role Shopping, Nilai Belanja, Ketersediaan Uang Dan
Ketersediaan Waktu) produk pakaian antara konsumen pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember secara parsial.

Menganalisis perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari motivasi
belanja hedonis produk pakaian antara konsumen pria dan wanita di Lippo

Plaza Jember.

Manfaat Penelitian

Berdasarkan tujuan yang telah diuraikan di atas, maka penelitian ini

diharapakan dapat memberikan manfaat sebagai berikut :

a.

b.

Bagi Akademisi

Penelitian ini diharapkan dapat menambah pemahaman dibidang pemasaran
dan memberikan informasi untuk penelitian selanjutnya dengan
memperluas aspek lain mengenai perilaku pembelian impulsif yang ditinjau
dari motivasi belanja hedonis konsumen pria dan wanita pada produk fesyen
pakaian.

Bagi Lippo Plaza Jember
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Penelitian ini dapat menjadi informasi tambahan untuk perumusan strategi
pemasaran khususnya kepada para tenant di Lippo Plaza Jember dengan
bagaimana memahami dan menghadirkan perilaku pembelian impulsif

konsumen pria dan wanita terhadap produk fesyen pakaian.
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Pembelian impulsif

Pembelian impulsif merupakan perilaku pembelian konsumen yang tidak
direncanakan atau keputusan pembelian yang dilakukan pada saat di dalam toko
dan cenderung mengabaikan dampak jangka panjangnya (Utami, 2017).
Miranda (2016) mendefinisikan pembelian impulsif sebagai bentuk perilaku
konsumen untuk membeli suatu produk secara spontan dan tiba-tiba atau
merupakan sesuatu yang alamiah dan reaksi spontan tanpa adanya rencana untuk
membeli. Bosnjak (2007) menjelaskan bahwa pembelian impulsif mencakup dua
elemen, yaitu kurangnya pemikiran dan perencanaan, serta kecenderungan
keputusan pembelian berdasarkan emosi sehingga mereka akan bertindak
seketika setelah melihat suatu produk yang menarik perhatiannya. Perilaku
pembelian impulsif sering dipengaruhi oleh hasrat, perasaan dan emosi yang
menimbulkan konflik emosional sehingga dapat mengabaikan pertimbangan
atas konsekuensi demi merasakan kepuasan untuk memenuhi keinginannya dan
hal ini akan memberikan pengalaman emosional daripada menggunakan rasional

berupa kepuasan, pujian dan kesenangan sementara (Ninggar, 2019).

Pembelian impulsif dapat ditemui pada saat konsumen berbelanja di
pusat perbelanjaan yang menyediakan berbagai produk yang memenuhi
kebutuhan konsumen. Utami (2017: 82) menjelaskan bahwa salah satu alasan
konsumen melakukan pembelian impulsif yaitu pada karakteristik produk yang
dibeli seperti produk baru dan uptodate misalnya produk fashion khususnya
pakaian. Hal ini juga dinyatakan oleh Park (2006) dan Ma’ruf (2018) yang
menjelaskan bahwa produk fesyen khususnya pakaian dapat memicu terjadinya

pembelian impulsif. Pembelian impulsif pada produk pakaian terjadi ketika
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konsumen melihat produk dengan model dan desain baru serta bahan produk
kemudian memutuskan membelinya (Madeira, 2018).

Berdasarkan uraian diatas dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif
merupakan pembelian yang dilakukan secara tidak terencana dan spontan serta
terjadi pada saat konsumen menginginkan suatu produk secara tiba-tiba karena
cenderung didominasi oleh dorongan emosional tanpa mempertimbangkan
konsekuensi jangka panjangnya. Aspek pembelian impulsif (Verplanken &
Herabadi, 2001), meliputi:

a. Aspek kognitif, meliputi kurangnya pertimbangan, penilaian dan perencanaan
atas pembelian yang dilakukan pada pembelian produk yang akan dibeli.
Waktu yang dibutuhkan dalam melakukan pembelian impulsif relatif singkat
untuk memproses informasi sehingga menyebabkan kurangnya kualitas dan
kuantitas informasi yang diterima individu. Oleh karena itu, konsumen tidak
dapat mengevaluasi konsekuensi atau dampak jangka panjangnya.

b. Aspek afektif, berkaitan dengan kondisi emosional dan perasaan individu
yang muncul sebagai emosi yang menyenangkan, adanya dorongan untuk
segera memiliki sesuatu yang diinginkan tanpa adanya perencanaan terlebih
dahulu dan kurangnya kontrol sehingga dapat menyebabkan munculnya
penyesalan setelah melakukan pembelian. Kepribadian konsumen yang
meliputi suasana hati dan perasaan untuk bersenang-senang yang bersifat
hedonis dapat mendorong konsumen untuk membeli suatu produk secara tiba-
tiba tanpa adanya perencanaan yang mendahuluinya sehingga dapat

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian impulsif .
Utami (2017: 81) menjelaskan tipe pembelian impulsif, yakni:

a.  Impuls murni (pure impulse), yaitu mengacu pada tindakan pembelian
yang disebabkan karena ketertarikan terhadap suatu produk. Tipe
pembelian impulsif ini biasanya terjadi ketika konsumen tidak mengikuti
pola pembelian yang telah biasa dilakukan atau dilakukan tanpa
pertimbangan.
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Impuls pengingat (reminder impulse), yaitu tipe pembelian impulsif yang
terjadi ketika konsumen melihat produk yang biasa dibeli dan tiba-tiba
teringat bahwa produk tersebut dibutuhkan namun tidak tercatat dalam
daftar belanja.

Impuls saran (suggestion impulse), yaitu pembelian impulsif yang terjadi
ketika konsumen menemui suatu produk untuk pertama kalinya dan dapat
menstimulasi keinginan untuk mencobanya.

Impuls terencana (planned impulse), yaitu tipe pembelian impulsif yang
menunjukkan tindakan konsumen dengan merencanakan pembelian
produk berdasarkan insentif spesial seperti harga khusus, kupon, atau
promosi lainnya.

Karakteristik pembelian impulsif menurut Yusliyanti (2016) dan Junita

(2018), terdiri atas:

a. Spontanitas, yaitu respons terhadap stimulasi tampilan secara langsung
di tempat penjualan yang memotivasi konsumen untuk membeli dengan
segera.

b. Kegairahan dan stimulasi, yaitu desakan secara tiba-tiba untuk membeli
yang disertai dengan emosi untuk menginginkan dan mendapatkan
produk dengan segera.

C. Ketidakpedulian akan akibat, yaitu suatu dorongan kuat untuk segera
membeli dan mengabaikan dampak negatif meskipun menyadarinya.
Faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif menurut Utami (2017:

62) meliputi:

a. Penggunaan daftar belanja (shopping list), yaitu berupa daftar produk

yang akan dibeli pada saat berbelanja. Konsumen biasa menggunakan
daftar belanja untuk memudahkan kegiatan berbelanja, namun faktanya
sekitar 74% keputusan pembelian dilakukan di dalam toko yang
menimbulkan perilaku pembelian tidak terencana dan hal ini
menunjukkan bahwa terkadang keputusan pembelian yang dilakukan
konsumen dapat terjadi di luar daftar belanjanya.
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Pemilihan toko, yakni dilakukan sebelum melakukan pembelian dimana
konsumen memilih dan memutuskan toko atau pusat perbelanjaan yang
akan dikunjungi dengan mempertimbangkan lokasi, jam operasional,
kemudahan transportasi, lahan parkir, komposisi toko (pelayanan, harga
dan gaya produk, kelengkapan produk), dan pemilihan produk sesuai
penataan dan kualitas produk yang dapat menarik konsumen.

Suasana toko (store atmosphere), meliputi karakteristik fisik seperti tata
letak, warna, pemajangan, pencahayaan, aroma, temperatur serta musik
yang menciptakan citra dalam benak konsumen. pusat perbelanjaan dapat
mengkomunikasikan seluruh informasi ini melalui nuansa toko yang
diciptakan.

Selain itu, berdasarkan teori Verplanken dan Herabadi (2001) serta

Sosianika dan Juliani (2017) faktor pembelian impulsif dapat dibagi menjadi

faktor internal dan eksternal, yaitu:

a.

Faktor internal, yakni berkaitan dengan perilaku pembelian impulsif
yang meliputi faktor yang berasal dari diri seorang konsumen, seperti
motivasi berbelanja, karakteristik pribadi dan emosi konsumen. selain
itu, kepribadian konsumen yang meliputi suasana hati dan sifat
hedonisme juga dapat mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian impulsif (Miranda, 2016; Junita, 2018). Di sisi lain, faktor
demografi yang meliputi jenis kelamin, usia dan penghasilan juga turut
mempengaruhi pembelian impulsif. Pada faktor usia, seseorang yang
semakin berusia, maka pembelian yang dilakukannya lebih banyak
didasarkan kepada faktor kognitifnya. Sedangkan faktor penghasilan
berkaitan dengan keuangan yang dimiliki seseorang sehingga dapat
mempengaruhi tingkat pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan individu
yang memiliki penghasilan yang lebih tinggi biasanya lebih impulsif
daripada individu yang berpenghasilan lebih rendah. Faktor jenis
kelamin juga mempengaruhi pembelian impulsif seseorang, hal ini dapat
ditemukan dari beberapa penelitian yang menyebutkan bahwa wanita

cenderung lebih impulsif karena lebih mengutamakan faktor emosional
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atau aspek afektif dan pria lebih mengutamakan aspek kognitifnya
sehingga cenderung berpikir secara rasional.

b. Faktor eksternal, yaitu meliputi faktor yang berasal dari stimulus
lingkungan, seperti mass advertising, program promosi dan display pusat
perbelanjaan yang menarik perhatian serta lokasi pusat perbelanjaan.
Selain itu, kondisi lingkungan pusat perbelanjaan juga dapat
menyebabkan terjadinya pembelian impulsif. Hal tersebut dikarenakan
kondisi lingkungan pusat perbelanjaan dapat mempengaruhi kondisi
emosional individu. Pemberian merchandise ritel atau sampel produk
secara langsung juga dapat memunculkan motivasi bagi konsumen untuk

membeli.

2.1.2 Motivasi Belanja Hedonis

Motivasi merupakan suatu dorongan yang berasal dari dalam diri
individu agar dapat bertindak untuk memenuhi kebutuhan (Puspadewi, 2019).
Motivasi dapat memunculkan perilaku belanja yang diakibatkan karena adanya
kebutuhan konsumen sehingga dapat berperan penting pada perilaku konsumen
ketika berbelanja, dengan demikian aktivitas berbelanja didasarkan pada
motivasi atau dorongan yang muncul dari dalam diri konsumen (Utami, 2017).
Menurut Shabbir (2014) selain membeli produk yang dibutuhkan, keterlibatan
gaya pembuatan keputusan dan motivasi secara tidak sadar dapat mendorong

munculnya pembelian impulsif dalam proses belanja konsumen.

Sementara itu, motivasi yang didorong oleh sifat hedonis mengarah
kepada perilaku individu yang berusaha memenuhi keinginannya yang dapat
memunculkan kebahagiaan atau kesenangan. Hedonisme merupakan suatu
pandangan yang menganggap tujuan utama dalam hidup ialah untuk memenuhi
kesenangan dan kenikmatan materi (Korry & Dwiya, 2017). Apabila motivasi
konsumen didominasi oleh kebutuhan yang diperoleh (acquired) berupa
kebutuhan sekunder seperti pengalaman, penghargaan dan kesenangan maka

akan memunculkan perilaku hedonis (Mayasari, 2014). Scarpi (2006)
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berpendapat bahwa aktivitas belanja yang bersifat hedonis menggambarkan nilai
pengalaman berbelanja yang meliputi fantasi, kegembiraan, keingintahuan,
kesenangan dan khayalan kegembiraan. Kebutuhan hedonis bertujuan untuk
mendapatkan pengalaman yang menyenangkan, menghibur, bersifat rekreasi
dan berorientasi pada stimulasi motivasi (Yusliyanti, 2016). Oleh karena itu,
pusat perbelanjaan tidak hanya sebagai tempat berbelanja tetapi untuk kegiatan
lain seperti bersosialisasi dengan orang lain (Yusliyanti, 2016) dan juga untuk
mencari informasi mengenai produk, tren fesyen, dan hal baru lainnya yang
menyebabkan konsumen dapat melakukan pembelian sehingga dapat menjadi
aktivitas yang menyenangkan (Shabbir, 2014).

Menurut Makal (2018) konsumen yang merasakan suasana kebahagiaan
dan menganggap berbelanja adalah kegiatan yang menyenangkan disebabkan
oleh adanya dorongan kebutuhan yang ada dari dalam diri individu yang disebut
sebagai motivasi belanja hedonis. Karakteristik motivasi belanja hedonis ialah
memiliki banyak keinginan yang bersifat spontan sehingga dapat melakukan
pembelian secara impulsif ketika konsumen termotivasi atau terdorong dengan
hal bersifat hedonis (Junita, 2018). Selain itu, Makal (2018) menemukan apabila
konsumen yang melakukan pembelian yang bersifat hedonis mampu
menghasilkan reaksi spontan, hal ini dapat disebabkan oleh emosi postif atau

perasaan menyenangkan yang muncul ketika berbelanja.

Oleh karena itu, motivasi belanja hedonis berpengaruh secara signifikan
terhadap pembelian impulsif (Ratih dan Astiti, 2016). Motivasi belanja hedonis
dapat muncul ketika konsumen berada di pusat perbelanjaan, karena tidak jarang
konsumen yang pergi mengunjungi pusat perbelanjaan hanya untuk sekedar
berjalan-jalan sehingga memerlukan waktu lama untuk berbelanja yang dapat
membuat konsumen membeli produk lain yang tidak direncanakan sebelumnya
(Mayasari, 2014). Pembelian yang tidak direncanakan ini dapat terjadi karena
konsumen merasakan keinginan yang muncul secara tiba-tiba pada saat

berbelanja (Puspadewi, 2019).
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Berdasarkan uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa motivasi belanja

hedonis merupakan dorongan dari dalam diri individu untuk memenuhi

kebutuhan vyang sifatnya diperoleh yaitu kebutuhan sekunder berupa

penghargaan, citra diri, reputasi dan pengalaman berbelanja yang menciptakan

perasaan menyenangkan dan memiliki banyak keinginan bersifat spontan yang

harus dipenuhi sehingga berpotensi untuk melakukan pembelian secara tidak

terencana. Kategori motivasi belanja hedonis menurut Arnold dan Reynolds
(2003) adalah:

a.

Petualangan berbelanja

Aktivitas berbelanja yang dilakukan konsumen timbul karena adanya
sesuatu yang dapat membangkitkan gairah belanja yang menjadikan
kegiatan berbelanja sebagai suatu pengalaman tersendiri untuk
menemukan hal baru sebagai bentuk petualangan.

Social Shopping

Kenikmatan dalam berbelanja akan tercipta ketika menghabiskan waktu
bersama keluarga, rekan atau konsumen dan penjual di pusat
perbelanjaan yang menjadikannya sebagai bagian dari kegiatan bersosial.
Relaksasi Belanja (Gratification shopping)

keterlibatan seseorang dalam berbelanja dilakukan sebagai sarana
penghilang stres yang dapat menjadikannya alternatif untuk
menghilangkan emosi negatif, memperbaiki mood dan memberi efek
yang menyenangkan.

Ide Belanja

Motivasi belanja untuk mencari dan menemukan inovasi serta tren model
fesyen terbaru. Di sisi lain, konsumen dapat melakukan proses
pembelajaran mengenai tren fesyen terbaru melalui iklan atau media lain
yang dapat dijadikan sebagai referensi pada saat berbelanja.

Role shopping

Konsumen dapat merasakan kesenangan dan kenikmatan berbelanja pada
saat mereka dapat membelikannya untuk orang lain yang dijadikan

sebagai hadiah karena dianggap sebagai sesuatu yang istimewa.
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f. Nilai Belanja
Kegiatan berbelanja dianggap sebagai suatu permainan seperti pada saat
tawar-menawar harga atau saat terdapat diskon, harga murah maupun
penawaran lain yang menimbulkan kesenangan dan kepuasan pribadi.
Sedangkan Puspadewi (2019) mengkategorikan motivasi belanja hedonis

terdiri atas:

a. Novelty
Motivasi belanja ini muncul ketika konsumen menemukan produk unik
yang baru sehingga memberikan semangat untuk berbelanja, konsumen
pun menganggap belanja seperti menjelajahi dunianya tersendiri.

b. Fun
Motivasi belanja ini muncul ketika seseorang merasa senang pada saat
berbelanja yang mendorongnya untuk membeli produk tanpa
memikirkan konsekuensinya.

C. Escapism
Dorongan yang muncul ketika konsumen ingin melepaskan tekanan atau
stress dalam dirinya dengan berbelanja.

d. Interaksi sosial
Motivasi belanja ini muncul karena konsumen ingin berbelanja bersama
orang lain untuk menjalin hubungan sosial.

e. Definisi tugas
Konsumen termotivasi berbelanja karena untuk memberikan produk
berupa hadiah kepada orang lain.

f. Ketersediaan uang
Adanya rasa percaya diri akan ketesediaan uang yang dimiliki.
Konsumen akan memiliki anggaran untuk membeli barang yang disukai.

g. Ketersediaan waktu

Motivasi belanja yang muncul akibat adanya anggapan bahwa orang
yang berbelanja memiliki cukup waktu luang sehingga dapat menikmati

berbelanja tanpa terburu-buru.
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2.1.3 Peran Gender terhadap Pembelian Impulsif

Menurut Shabbir (2014), dalam memproses suatu informasi antara pria dan
wanita membuat keputusan yang berbeda. Konsep gender ialah suatu sifat yang
melekat pada pria dan wanita yang mengacu pada peran dan tanggung jawab
yang dibentuk baik secara sosial maupun kultural (Murniati, 2004). Oleh karena
itu gender berbeda dengan jenis kelamin. Jenis kelamin hanya melihat wanita
dan pria berdasarkan fungsi biologis dan sudah ada sejak individu dilahirkan.
Perbedaan wanita dan pria tersebut tidak dapat dipertukarkan karena
berhubungan dengan keadaan alamiah manusia.

Giraud (2001) menjelaskan bahwa wanita cenderung lebih impulsif
daripada pria. Jika konsumen dalam suasana hati yang baik, mereka cenderung
menghadiahkan diri mereka sendiri, merasakan kesenangan yang mengarah pada
sifat hedonis sehingga cenderung lebih impulsif. Coley & Burgess (2003)
menyatakan bahwa pria dan wanita berbeda dalam proses afektif dan kognitif
pembelian impulsif mereka. Tooy (2015) menjelaskan bahwa wanita bahkan
menjadikan berbelanja sebagai kebiasaan, rutinitas yang dapat membawa
kegembiraan, kesenangan. Rachmatan (2016) menjelaskan bahwa wanita
cenderung melakukan pembelian impulsif dikarenakan sifat hedonis untuk
mencari hiburan yang mendorong munculnya perasaan bahagia dan
memperbaiki mood dibanding pria yang pada umumnya berbelanja hanya untuk
memenuhi kebutuhan. Dengan demikian, pria bergerak lebih cepat saat melewati
pusat perbelanjaan sehingga waktu yang diperlukan relatif lebih singkat untuk
berjalan-jalan dan sebagian besar sulit untuk memusatkan perhatian mereka pada
sesuatu yang tidak diminati untuk dibeli. Di sisi lain, pria membeli kebutuhan
jauh lebih cepat dari wanita, mereka tidak menemukan kesenangan dalam

mencari, mencoba dan memilih produk.

2.2 Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan sebelumnya terkait pembelian impulsif telah

cukup berkembang, pola perilaku konsumen ini dapat disebabkan oleh banyak
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faktor baik dari faktor internal maupun eksternal. Beberapa penelitian
menyebutkan bahwa perilaku konsumtif yang memicu konsumen untuk
melakukan pembelian secara tidak terencana adalah timbulnya sikap hedonisme

dan terdapat perbedaan sikap antara konsumen pria dan wanita saat berbelanja.

Tulungen (2013) meneliti pembelian impulsif untuk menganalisis
perbedaan antara konsumen pria dan wanita di Manado yang ditinjau dari faktor
emosi, gaya hidup, situasional dan promosi. Jumlah responden yang digunakan
yaitu sejumlah 100 responden dengan menggunakan teknik random sampling.
Uji hipotesis menggunakan independent samples t-test. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa pembelian impulsif konsumen wanita lebih tinggi

dibandingkan konsumen pria.

Tooy (2015) meneliti tentang perbedaan perilaku pembelian impulsif
konsumen pria dan wanita . Variabel yang digunakan untuk menguji perbedaan
pembelian impulsif yaitu berdasarkan proses afektif dan kognitif pada konsumen
Multimart Manado. Peneliti menggunakan teknik non-probability sampling,
dengan metode purposive sampling. Sampel yang dibutuhkan dalam penelitian
ini adalah konsumen MultiMart Manado yang melakukan pembelian impulsif
minimal 2 kali/bulan yang terdiri dari 100 konsumen laki-laki dan 100 konsumen
perempuan. Uji hipotesis menggunakan metode Independent Sample t Test.
Hasil penelitian menemukan bahwa tidak ada perbedaan yang signifikan
diantara konsumen pria dan wanita pada proses kognitif dan afektif dalam

melakukan pembelian impulsif.

Dinesha (2015) melakukan penelitian yang bertujuan untuk menguji
perbedaan pembelian impulsif pada konsumen pria dan wanita pada produk
pakaian di Sri Lanka. Responden dalam penelitian ini adalah konsumen pria dan
wanita produk pakaian di Sri Lanka yang berstatus sebagai mahasiswa
Universitas Ruhuna, Sri Lanka dengan total responden 150 mahasiswa.
Pembelian impulsif menggunakan variabel ketersediaan waktu, ketersediaan
uang dan in-store promotion. Metode analisis yang digunakan adalah analisis
regresi untuk menguji pengaruh pembelian impulsif terhadap variabel
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ketersediaan waktu, ketersediaan uang dan in-store promotion. Sedangkan untuk
menguji perbandingan pembelian impulsif antara konsumen pria dan wanita
yaitu menggunakan metode independent sample t test. Hasil penelitian Dinesha
(2015) menemukan bahwa variabel ketersediaan waktu berpengaruh secara
signifikan terhadap pembelian impulsif produk fesyen pakaian. Selain itu, hasil
penelitian ini menemukan bahwa terdapat perbedaan pembelian impulsif
konsumen pria dan wanita pada produk pakaian di Sri Lanka, dimana konsumen
pria cenderung melakukan pembelian impulsif dibanding konsumen wanita

produk pakaian di Sri Lanka.

Riadhah dan Rachmatan (2016) meneliti perbedaan konsumsi hedonis
pada mahasiswa Universitas Syiah Kuala Banda Aceh. Teknik pengumpulan
data menggunakan skala konsumsi hedonis yang disusun oleh peneliti. Teknik
pengambilan sampel adalah purposive dan quota sampling. Jumlah sampel
sebanyak 360 responden yang terdiri dari 180 mahasiswa laki-laki dan 180
mahasiswa perempuan pada 12 fakultas di Universitas Syiah Kuala Banda Aceh.
Uji hipotesis menggunakan Independent Sample T-Test untuk menguji
perbedaan konsumsi hedonis mahasiswa laki-laki dan mahasiswa perempuan,
dan One Way Anova untuk menguji perbedaan konsumsi hedonis mahasiswa
antar fakultas. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat perbedaan
konsumsi hedonis pada mahasiswa Universitas Syiah Kuala Banda Aceh.
Konsumsi hedonis mahasiswa perempuan lebih tinggi dibandingkan dengan
mahasiswa laki-laki. Apabila ditinjau berdasarkan asal fakultas, bahwa fakultas
kedokteran gigi memiliki konsumsi hedonis tertinggi diantara 12 fakultas di

Universitas Syiah Kuala Banda Aceh.

Renanita (2017) dalam penelitiannya bertujuan untuk menguiji
kecenderungan pembelian impulsif secara online diantara remaja pria dan
wanita. Pembelian impulsif ditinjau melalui variabel penjelajahan website yang
bersifat hedonis pada konsumen generasi Y yang berusia 17-23 tahun. Teknik
pengambilan sampel menggunakan incidental sampling yang berjumlah 84

responden dari generasi Y yang berusia 17-23 tahun. Uji hipotesis menggunakan
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metode independent samples t-test. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan

bahwa tidak ada perbedaan yang ditinjau dari penjelajahan website yang bersifat

hedonis pada konsumen generasi Y yang berusia 17-23 tahun.

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

(2016)

Nama .
No. Peneliti Varlgpel Meto_d_e Hasil (Kesimpulan)
Penelitian Analisis
(tahun)

1. Tulungen 1. Pembelian Independent Terdapat perbedaan

(2013) Impulsif Sample T-Test ~ pembelian impulsif,

2. Faktor dimana pembelian
emosi impulsif konsumen
3. Gaya hidup wanita pada faktor emosi,
4. ;?IJ;Z: gaya hidup, faktor situasi
5. Promosi darr:' promosi lebih t(ljnggl
6. Gender sehingga apat
meningkatkan pembelian
impulsif daripada
konsumen pria pada
produk pakaian di wilayah

Manado.

2. Dinesha 1. Ketersediaan - Independent Ketersediaan uang

(2015) uang Samples T- berpengaruh  signifikan
2. Waktu Test terhadap pembelian

3. Instore o impulsif produk pakaian,

promotion - Analisis dan Konsumen pria lebih

4. Gender regrest melakukan ~ pembelian

> Pembe!lan impulsif dibanding wanita

implist dalam pembelian produk

pakaian di Sri Lanka.

3. Tooy 1. Pembelian Independent Tidak ditemukan
(2015) Impulsif Sample T-Test  perbedaan perilaku

2. Proses pembelian impulsif pada

afektif proses  afektif  dan

3. Proses kognitifnya diantara

kognitif konsumen pria dan wanita

4. Gender yang berbelanja  di
Mutimart Manado.

4.  Riadhah 1. Konsumsi - Independent Terdapat perbedaan
dan hedonis Sample T-Test  konsumsi hedonis antara
Rachmatan 2. Gender mahasiswa  pria  dan

3. Asal fakultas -One Way Anova

wanita, dan fakultas
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kedokteran gigi memiliki
konsumsi hedonis
tertinggi pada Universitas
Syiah Kuala Banda Aceh.

5. Renanita 1. Penjelajahan Independent Penjelajahan website
(2017) website Sample T-Test  secara hedonis berkorelasi

yang bersifat dengan perilaku

hedonis pembelian impulsif secara

2. Gender online pada Generasi Y

Pembelian dan tidak  ditemukan

Impulsif adanya perbedaan

pembelian impulsif secara
online antara konsumen
pria dan wanita.

Sumber: Tulungen (2013), Tooy (2015), Dinesha (2015) Riadhah & Rachmatan
(2016), Renanita (2017).

Berdasarkan tabel penelitian terdahulu, terdapat persamaan pada variabel
yang akan digunakan yaitu pembelian impulsif dan tujuan penelitiannya adalah
untuk menguji perbedaannya antara konsumen pria dan wanita. Sedangkan
perbedaan terletak pada objek yang diteliti, kriteria responden serta variabel
yang digunakan untuk menguji variabel pembelian impulsif. Dalam penelitian
ini, variabel motivasi belanja hedonis digunakan untuk mengukur perbedaan
perilaku pembelian pembelian impulsif pada produk pakaian diantara konsumen
pria dan konsumen wanita. Objek dalam penelitian ini mengmbil pada salah satu
pusat perbelanjaan di Jember yaitu Lippo Plaza Jember.

2.3 Kerangka Konseptual

Supriadi (2014) menjelaskan bahwa ketika seseorang membelanjakan
suatu barang yang tidak dibutuhkan secara spontan dan tidak direncanakan
sebelumnya, maka orang tersebut telah melakukan pembelian impulsif.
Konsumen melakukan pembelian impulsif ketika termotivasi atau terdorong
karena keinginan yang bersifat hedonis seperti kesenangan, fantasi, dan
kepuasan emosional yang tercipta pada saat berbelanja atau sekedar berjalan-
jalan di pusat perbelanjaan. Indikator motivasi belanja hedonis dalam penelitian
ini terdiri dari 8 indikator yang meliputi: petualangan berbelanja, social

shopping, relaksasi belanja, ide belanja, role shopping, nilai belanja,
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ketersediaan uang dan ketersediaan waktu. Konsumen yang cenderung hedonis
memiliki tingkat pembelian yang tinggi yang disesuaikan oleh keinginan
mereka, maka penciptaan suasana yang dapat memenuhi fantasi konsumen

menjadi sangat penting dalam meningkatkan pembelian konsumen.

Jenis kelamin menjadi karakteristik demografis yang sangat perlu untuk
dibicarakan karena terbukti bahwa pria dan wanita memproses informasi secara
berbeda (Peter & Olson, 1999), berhubungan dan menilai harta secara berbeda,
membeli barang yang berbeda dan untuk alasan yang berbeda, memiliki
perbedaan pengaruh pada keputusan pembelian. Berdasarkan hal tersebut,

kerangka konseptual dalam penelitian ini dapat dilihat pada Gambar 2.1 :

Motivasi belanja
hedonis

Pembelian Impulsif

| \

Pria Wanita

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual

Berdasarkan Gambar 2.1, variabel motivasi belanja hedonis digunakan
untuk menguji perbedaan perilaku pembelian impulsif antara konsumen pria dan

wanita.
2.4 Hipotesis Penelitian

Konsumen melakukan pembelian secara impulsif untuk memuaskan
sejumlah motif hedonis atau motif sosialnya (Hausman, 2000). Anggriani dan
Indasari (2017) menunjukkan bahwa ada perbedaan yang signifkan antara

pembelian impulsif pria dan wanita pria. Menurut Wathani et al. (2009) dan
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Mahindra (2018) menunjukkan pembelian impulsif wanita lebih tinggi
dibandingkan pria. Menurut Tooy (2015), pria memerlukan waktu relatif singkat
daripada wanita saat melewati pusat perbelanjaan, mereka tidak menemukan
kesenangan dalam mencari, memilih dan mencoba, serta cenderung
mengutamakan aspek fungsional terhadap suatu produk. Penelitian Renanita
(2017) menjelaskan pembelian impulsif berdasarkan jenis kelamin, dimana
konsumen pria mengutamakan fungsi dalam berbelanja. Sementara itu wanita
mengutamakan pengalaman sosial, yang berhubungan dengan identitas dan
keterlibatan emosi (Dittmar et al, 2004). Arnold dan Reynold (2003) menyatakan
bahwa indikator motivasi belanja hedonis meliputi: petualangan belanja, social
shopping, relaksasi belanja, ide belanja, role shopping dan nilai belanja.
Sedangkan Puspadewi (2019) menambah faktor ketersediaan uang dan

ketersediaan waktu sebagai indikator motivasi belanja hedonis.

Berdasarkan teori dan hasil penelitian tersebut, maka hipotesis penelitian

adalah sebagai berikut:

H: : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari petualangan

belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

H>: Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari social shopping

antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Hs: Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari relaksasi belanja
antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Hs : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ide belanja
antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Hs : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari role shopping

antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Hes : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari nilai belanja

antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.
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H7 : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ketersediaan

uang antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Hg : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ketersediaan

waktu antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Ho : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari motivasi belanja

hedonis antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.
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BAB 3. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini termasuk analisis statistik deskriptif-komparatif dimana
kerangka pemikiran yang ada dalam penelitian ini bersifat untuk mengetahui
perbandingan berupa persamaan atau perbedaan diantara satu atau lebih dari
sekumpulan fakta dan persepsi terhadap objek (Anggriani & Indasari, 2017).
Penelitian ini dirancang untuk memecahkan masalah berdasarkan fenomena
yang ada di objek penelitian. Penelitian ini menjelaskan tentang perbedaan
pembelian impulsif yang ditinjau dari motivasi belanja hedonis antara konsumen

pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

3.2 Populasi dan Sampel
3.2.1 Populasi

Populasi merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau
subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Populasi dalam
penelitian adalah konsumen yang pernah berbelanja produk pakaian di Lippo

Plaza Jember.
3.2.2 Sampel

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut. Penentuan sampel menggunakan teknik non-probability
sampling dikarenakan jumlah responden tidak diketahui pasti jumlahnya dengan
metode purposive  sampling. Menurut  Sugiyono (2015:85) Purposive
Sampling adalah teknik penentuan sampel dengan menetapkan pertimbangan
tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian. Adapun kriteria responden yang

dijadikan sampel dalam penelitian ini adalah:

a. Responden berusia diatas 17 tahun. Responden yang berusia diatas 17 tahun

dianggap mampu membuat keputusan belanja dan memiliki pilihan mandiri

24
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mengenai uangnya dan dapat menentukan sendiri produk yang dibeli
sehingga cenderung konsumtif (Tambunan, 2001).

b. Responden yang pernah membeli produk pakaian secara impulsif atau tidak

terencana di Lippo Plaza Jember.

Penentuan jumlah sampel menurut Sugiyono (2016: 74) dan Sekaran
(2011) memberikan acuan umum untuk menentukan ukuran sampel :

1. Ukuran sampel antara 30 dan kurang dari 500.

2. Karena sampel terdiri dari dua subsample yaitu laki-laki dan perempuan,
maka jumlah sampel yang diambil untuk kedua subsample ini minimum 30
untuk tiap kategori.

Pengukuran sampel pada penelitian ini mengikuti teori Hair et. al
(2014:172) yaitu jumlah sampel sama dengan jumlah indikator dikalikan 5
sampai dengan 10. Oleh karena itu, sampel berkisar antara 40 responden (N =5
x 8) sampai dengan 80 responden (N = 10 x 8). Jumlah sampel penelitian ini
ditentukan sebanyak (N = 10 x 8) 80 responden yang dibagi kedalam dua
kelompok responden dimana masing-masing jumlah sampel pria sebanyak 40

orang dan sampel wanita sebanyak 40 orang.

3.3 Jenis dan Sumber Data
3.3.1 Jenis Data

Jenis data dalam penelitian ini adalah data kualitatif yang
dikuantitatifkan dengan menggunakana skala Likert. Data dalam penelitian ini
merupakan data cross sectional dimana pengumpulannya dalam satu waktu
tertentu yang dapat menggambarkan keadaan pada waktu tersebut (Puspadewi,
2019).
3.3.2 Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari sumber
data primer, diperoleh langsung dari hasil observasi langsung pada objek
penelitian dan kuesioner yang berisi karakteristik responden dan jawaban

responden atas pernyataan yang dibuat peneliti melalui penyebaran kuesioner.
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3.4 Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini dengan
kuisioner tertulis yang berisi daftar pertanyaan yang telah disusun untuk
selanjutnya diajukan kepada responden yang terpilih untuk diisi (Sugiyono,
2012). Kuisioner dibagikan kepada responden melalui dua cara, yakni secara
online dimana responden yang pernah melakukan pembelian impulsif dapat
mengisi kuesioner melalui google form, dan kuesioner offline yang diisi secara
langsung oleh responden pada saat mereka berada di Lippo Plaza Jember.
Penelitian ini menggunakan skala Likert yang digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena
sosial. Kuesioner dibagikan kepada responden pria dan wanita yang pernah
berbelanja produk pakaian di Lippo Plaza Jember.

3.5 Definisi Operasional dan Skala Pengukuran Variabel

3.5.1 Definisi Operasional Variabel

Motivasi belanja hedonis adalah dorongan kebutuhan yang berasal dari
dalam diri tiap individu akan suasana dimana mereka merasakan perasaan
bahagia dan senang (Makal, 2018). Motivasi belanja hedonis muncul ketika
seseorang melihat suatu produk dan tertarik untuk mendapatkannya, sehingga
individu tersebut berusaha memenuhi keinginannya tanpa mempertimbangkan
konsekuensi jangka panjang yang pada akhirnya secara tidak sadar telah
melakukan pembelian secara spontan atau impulsif (Ninggar, 2019). Perilaku
pembelian impulsif yang dilakukan konsumen ditinjau melalui indikator
motivasi belanja hedonis dari Arnold dan Reynold (2003) serta Puspadewi
(2019) yang terdiri dari:

a. Petualangan Belanja yaitu dorongan dari dalam diri konsumen untuk mencari
hal baru saat berbelanja guna mencari kesenangan. Konsumen mendapatkan
pengalaman dan hal baru saat berbelanja pakaian di Lippo Plaza Jember.

b. Relaksasi Belanja merupakan hal yang dilakukan konsumen untuk
menghilangkan stress dan memperbaiki mood. Konsumen yang berbelanja di
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Lippo Plaza Jember bertujuan untuk menghilangkan stres sebagai alternatif
memperbaiki mental dalam mengatasi stres.

c. lde Belanja adalah dorongan dalam diri konsumen untuk mencari informasi
mengenai tren terbaru. Konsumen berbelanja pakaian di Lippo Plaza Jember
untuk mengikuti tren terbaru.

d. Nilai Belanja merupakan kondisi yang menyebabkan konsumen berbelanja
untuk mendapat suatu nilai tersendiri seperti adanya diskon atau promo
lainnya. Konsumen yang berbelanja di Lippo Plaza Jember memperoleh nilai
atau kesenangan lain yang diakibatkan karena adanya diskon, promosi
penjualan dan lain sebagainya.

e. Social Shopping merupakan motivasi belanja yang muncul karena konsumen

beranggapan bahwa berbelanja akan menyenangkan ketika bersama keluarga

atau rekan. Berbelanja pakaian di Lippo Plaza Jember dengan orang lain lebih
menyenangkan dibanding belanja sendirian.

Role Shopping merupakan motivasi belanja yang muncul ketika konsumen

membeli produk untuk orang lain. Konsumen senang berbelanja pakaian di

Lippo Plaza Jember bukan hanya untuk diri sendiri, namun juga untuk oraing

lain.

g. Ketersediaan uang merupakan daya beli konsumen berupa anggaran untuk
berbelanja. Konsumen memiliki cukup uang ketika berbelanja pakaian di
Lipppo Plaza Jember.

h. Ketersediaan waktu merupakan motivasi belanja yang muncul karena
konsumen memiliki waktu luang untuk berbelanja. Konsumen memiliki

banyak waktu luang untuk berbelanja pakaian di Lippo Plaza Jember.

3.5.2 Skala Pengukuran Variabel

Penelitian ini menggunakan skala Likert untuk mengukur variabel
penelitian yang menggunakan indikator motivasi belanja hedonis. Indriantoro
dan Supomo (2002:104) menyatakan bahwa skala Likert merupakan metode

untuk mengukur sikap individu terhadap suatu pernyataan yang dibedakan
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dalam lima tingkatan jawaban responden. Skala Likert dibuat dalam lima
tingkatan, meliputi :

1. Sangat Setuju (SS) : skor 5
2. Setuju (S) : skor 4
3. Netral (N) : skor 3
4. Tidak Setuju (TS) : skor 2
5. Sangat Tidak Setuju (STS) - skor 1

3.6 Uji Instrumen
3.6.1. Uji Validitas

Validitas berkaitan dengan ketepatan antara data yang yang terdapat di
lapangan dengan data yang diperoleh peneliti (Lupiyoadi, 2015). Untuk
mengukur validitas pertanyaan digunakan rumus korelasi product moment
pearson yang dilakukan dengan cara mengkorelasikan tiap pertanyaan dengan
skor total, kemudian hasilnya dibandingkan dengan nilai signifikansi 5% (Sari,
2017). Suatu butir pertanyaan atau pernyataan dikatakan valid apabila nilai

signifikansi < 0,05 atau r hitung > r tabel dengan rumus (Lupiyoadi, 2015):

o nyXY — (XX QY)
V{nZx? — EX)2Hnyy? — (nZY)?

Keterangan:

n = jumlah sampel
X = skor pertanyaan
Y = skor total

r = koefisien korelasi

3.6.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas digunakan untuk menguji suatu indikator cukup dapat
dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data (Lupiyoadi, 2015).

Reliabilitas diukur menggunakan rumus cronbach alpha. Instrumen dikatakan
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reliabel apabila nilai cronbach apha > 0,6 (Siregar, 2013) dengan menggunakan
rumus:

kr
o=——
1+(k-1)r

Keterangan:
a = koefisien reliabilitas
k = jumlah variable independen dalam persamaan

r = koefisien rata-rata korelasi antar variabel

3.7 Uji Normalitas Data

Uji normalitas data digunakan untuk menguji hipotesis disandarkan pada
asumsi bahwa data terdistribusi normal (Djudin, 2013). Uji normalitas
menggunakan kolmogorov-smirnov test dengan menetapkan derajat keyakinan o
sebesar 5% (Djudin, 2013). Uji dilakukan dengan ketentuan jika masing-masing
indikator yang digunakan memenuhi asumsi normalitas maka telah memenubhi
asumsi normalitas. Kriteria pengujian data yang berdistribusi normal adalah

dengan melihat tingkat signifikansi kolmogrov-smirnov test > 0,05.
3.8 Metode Analisis Data

Metode analisis data merupakan sebuah metode atau cara yang
digunakan untuk mengolah data menjadi informasi sehingga data tersebut
menjadi mudah untuk dipahami dan juga untuk menjadi solusi atau faktor atas
permasalahan dalam penelitian. Metode analisis data terdiri atas dua metode,
yaitu menggunakan uji beda parametrik (Independent Sample t-Test) ketika data
yang diuji berdistribusi normal dan menggunakan uji beda nonparametrik (Uji
U-Mann Whitney) apabila data tidak terdistribusi normal. Berikut adalah
penjelasan dari uji beda parametrik (Independent Sample t-Test) dan uji beda

nonparametrik (Uji U-Mann Whitney).
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3.8.1. Independent Sample t-Test

Menurut Siregar (2015:147), Independent sampel T-Test adalah sebuah
uji yang dilakukan untuk dua sampel yang independen atau tidak saling
berhubungan dan dapat dipisahkan secara tegas, sampel dalam penelitian ini
adalah konsumen pria dan wanita. Sebelum melakukan uji Independent sampel
T-Test, terlebih dahulu memastikan normalitas data dan melakukan uji kesamaan
varian (homogenitas) dengan uji F (Levene’s Test) (Sugiyono, 2001:158).

a. Uji homogenitas varians
Uji homogenitas varians digunakan untuk mengetahui apakah varians
sampel yang akan dikomparasikan bersifat homogen atau tidak. Uji homogenitas

varians menggunakan rumus uji F (Sugiyono, 2001:16) :

_ Varians terbesar

" Varians terkecil
Setelah mengetahui nilai F, nilai uji F diuji signifikansinya dengan
standar error 5%. Varians homogen apabila F hitung < F- tabel dan varians tidak
homogen apabila F hitung > F tabel (Sugiyono, 2001).

b. Merumuskan hipotesis
HO; : Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari

petualangan berbelanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.

Ha: : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
petualangan berbelanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.

HO. : Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
social shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

Ha, : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari social
shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza

Jember.
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. Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari

relaksasi belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari relaksasi
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ide
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ide belanja
antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.
Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari role
shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari role
shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari nilai
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari nilai
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan uang antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan uang antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo

Plaza Jember.
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HOs : Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan waktu antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.
Has : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan waktu antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.
HOo : Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
motivasi belanja hedonis antara konsumen pakaian pria dan wanita
di Lippo Plaza Jember.
Hag : Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari motivasi
belanja hedonis antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.
C. Menentukan tingkat signifikansi (o)
Tingkat signifikansi yang digunakan sebesar 5%
d. Menguji dengan metode Independent sampel T-Test
Mengolah data menggunakan aplikasi SPSS serta mengikuti prosedur
pengujian Independent sampel T-Test.
e. Kesimpulan
Kriteria pengujian yang dapat digunakan dalam penelitian ini adalah:
Ho ditolak dan Ha diterima, jika t-hitung > t- taber atau nilai signifikan < 0,05.

Ho diterima dan Ha ditolak, jika t-hitung <t- tapel atau nilai signifikan > 0,05.

3.8.2. Uji U-Mann Whitney

Uji U-Mann Whitney adalah uji yang digunakan sebagai alternatif dari
uji Independent sampel T-Test ketika data tidak berdistribusi normal. Langkah

— langkah pengujian Uji U-Mann Whitney adalah:

a. Merumuskan hipotesis
HO: : Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
petualangan berbelanja prantara konsumen pakaian pria dan wanita

di Lippo Plaza Jember.
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Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
petualangan berbelanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
social shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

. Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari social

shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
relaksasi belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari relaksasi
belanja produk antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ide
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari ide belanja
antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari role
shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari role
shopping antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari nilai
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza

Jember.
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: Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari nilai
belanja antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo Plaza
Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan uang antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

. Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan uang antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo
Plaza Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan waktu antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
ketersediaan waktu antara konsumen pakaian pria dan wanita di
Lippo Plaza Jember.

Tidak terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari
motivasi belanja hedonis antara konsumen pakaian pria dan wanita
di Lippo Plaza Jember.

Terdapat perbedaan pembelian impulsif yang ditinjau dari motivasi
belanja hedonis antara konsumen pakaian pria dan wanita di Lippo

Plaza Jember.

Menentukan tingkat signifikansi (o)

Tingkat signifikansi yang digunakan sebesar 5%

Menguji dengan metode U-Mann Whitney

Mengolah data menggunakan aplikasi SPSS serta mengikuti prosedur

pengujian U-Mann Whitney.

Kesimpulan

Kriteria pengujian yang dapat digunakan dalam penelitian ini adalah:

Ho ditolak dan Ha diterima, jika t-hiung > t- tabel atau nilai signifikan < 0,05.

Ho diterima dan Haditolak, jika t-niung <t- tavel atau nilai signifikan > 0,05.
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3.9 Kerangka Pemecahan Masalah

Kerangka pemecahan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

\4

Pengembangan
instrumen

Valid Tidak Valid

!

Pengumpulan Data

Uji Normalitas
Data

v v

Data Berdistribusi Tidak Normal Data Berdistribusi Normal
M v
Uji U-Mann Whitney Independent sample t-Test
v v
Pembahasan
Kesimpulan

Gambar 3.1 Kerangka Pemecahan Masalah
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Keterangan :

a. Mulai, yaitu tahap persiapan atau tahap awal sebelum melakukan penelitian.

b. Pengembangan instrumen, tahap ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner
pada minimal 30 responden (Sugiyono, 2014).

c. Melakukan Uji Instrumen (Uji Validitas dan Uji Reliabilitas) bertujuan untuk
mengetahui ketepatan dan kecermatan suatu instrumen dalam mengukur apa
yang ingin diukur, sedangkan uji reliabilitas adalah untuk mengetahui
konsistensi alat ukur, apakah alat pengukur yang digunakan dapat diandalkan
dan tetap konsisten jika pengukuran tersebut diulang.

d. Tahapan pengumpulan data, yaitu mengumpulkan data-data yang diperlukan
untuk kebutuhan penelitian dengan menyebarkan kuesioner kepada responden
pada tahapan ini penyebaran kuisioner secara total.

e. Uji normalitas data adalah tahapan yang dilakukan untuk menilai sebaran data
pada sebuah data atau variabel, apakah sebaran data tersebut berdistribusi
normal ataukah tidak.

f.  Melakukan uji Independent sample t-Test atau uji Uji U-Mann Whitney

1) Jika dalam uji normalitas data berdistribusi normal maka dilakukan uji
Independent sample t-Test

2) Jika dalam uji normalitas data tidak berdistribusi normal maka
dilakukan uji U-Mann Whitney

g. Pembahasan, pada tahap ini dilakukan pembahasan mengenai hasil yang
diperoleh dari penelitian yang dilakukan.

h. Menyimpulkan hasil penelitian.

Stop, yaitu berakhirnya penelitian yang dilakukan.
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BAB 5. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan
pembelian impulsif yang dilakukan oleh konsumen pria maupun wanita pada
produk pakaian berdasarkan motivasi belanja hedonis di Lippo Plaza Jember.
Berdasarkan hasil penelitian maka diperoleh kesimpulan bahwa tidak terdapat
perbedaan yang signifikan pada pembelian impulsif konsumen pria dan wanita
pada produk pakaian berdasarkan motivasi belanja hedonis di Lippo Plaza

Jember, yang berarti bahwa gender tidak menentukan pembelian impulsif.

5.2. Saran
Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat disarankan bahwa:

a. Bagi pihak Lippo Plaza Jember untuk dapat memahami pembelian
impulsif yang dilakukan konsumen mereka. Pihak Lippo Plaza Jember
dapat lebih fokus pada faktor relaksasi, ide dan nilai belanja untuk
membantu para tenant fesyen agar dapat menentukan strategi penjualan
yang efektif seperti harga produk dan bauran produk dengan cara
berinovasi dan mengembangkan fasilitas seperti selalu menyediakan
produk terbaru khususnya untuk konsumen usia 23-28 tahun, promo
menarik, maupun event-event yang mampu menstimulus perilaku
pembelian impulsif konsumen. Selain itu, faktor ketersediaan uang juga
perlu diperhatikan dalam merumuskan strategi pemasaran dengan
memperkenalkan promosi seperti kemudahan pembayaran melalui E-
money, diskon dan sebagainya.

b. Bagi penelitian selanjutnya agar dapat meninjau perilaku pembelian
impulsif lebih luas baik dari karakteristik atau demografi konsumen
lainnya selain dari peran gender. Sementara itu, perlu adanya variasi
variabel untuk mengukur perilaku pembelian impulsif selain ditinjau dari
faktor motivasi belanja hedonis dan disarankan agar dapat memperluas
penelitian pada produk lain dengan sampel penelitian yang lebih luas
agar generalisasi penelitian menjadi lebih baik.
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian

Yth. Saudara/i Responden Penelitian
Di Tempat

Dengan hormat,

Dalam rangka penyusunan skripsi sebagai salah satu syarat kelulusan Prodi
S1 Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Jember, dengan judul
“Perbedaan Pembelian Impulsif yang Ditinjau dari Motivasi Belanja Hedonis
Produk Fesyen Pakaian (studi pada konsumen pria dan wanita di Lippo Plaza

Jember)”, dengan ini saya:

Nama : Indah Sri Rejeki
Nim 16010201231
Jurusan : Manajemen

Dengan rendah hati memohon kesediaaan saudara/i untuk meluangkan waktu untuk
mengisi kuesioner penelitian ini dengan jujur. Jawaban saudara/i akan dijaga
kerahasiaannya dan sangat membantu dalam penyelesaian penelitian ini. Terima

kasih atas perhatian dan partisipasinya.

Hormat Saya

Indah Sri Rejeki
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13

T & B

Identitas responden
Nomor responden
Usia

Jenis Kelamin

Status

Pekerjaan

Penghasilan per bulan

Pendidikan terakhir

Lembar Kuesioner

e ———— (diisi oleh peneliti)
PRSI tahun

: (Pria/ Wanita)

. (Bekerja/ Tidak Bekerja)

: a. Pegawai Negeri Sipil

b. TNI/POLRI
c. Pegawai Swasta

c. Wiraswasta

d. Lainnya ......ccccceeuenee. (sebutkan)
> a. <Rp. 1.000.000

b. Rp. 1.000.000- Rp. 2.999.999
c. Rp. 3.000.000- Rp. 4.999.999

d. > Rp. 5. 000.000

: a. SD/Sederajat

b. SMP/Sederajat

c. SMA/Sederajat

d. D3/S1

e. Lainnya............... (sebutkan)

2. Petunjuk pengisian Kuesioner

63

Silahkan jawab pernyataan dibawah ini dengan memberi tanda centang (\),
keterangan jawaban pada masing-masing pernyataan diantaranya:

SS

TS
STS

:Sangat Setuju
:Setuju

‘Netral

:Tidak Setuju
:Sangat Tidak Setuju
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Pernyataan observasi

64

No.

Pernyataan

SS

TS

STS

Saya menemukan hal baru saat
berbelanja pakaian di Lippo Plaza
Jember.

Rasa penat saya hilang ketika berbelanja
di Lippo Plaza Jember.

Saya senang berbelanja pakaian di Lippo
Plaza Jember karena menyediakan
pakaian yang uptodate.

Saya senang berbelanja pakaian jika
terdapat promosi maupun diskon di
Lippo Plaza Jember.

Saya lebih senang berbelanja pakaian di
Lippo Plaza Jember pada saat bersama
teman maupun kerabat daripada
berbelanja sendiri.

Saya berbelanja pakaian tidak hanya
untuk diri sendiri, namun juga untuk
orang lain.

Saya berbelanja di Lippo Plaza Jember
ketika memiliki uang yang cukup.

Saya berbelanja pakaian di Lippo Plaza
Jember ketika memiliki banyak waktu
luang.
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Lampiran 2. Rekapitulasi Jawaban Responden

Total

30

30

27

24
33

32

15
28
40

31

36

26
16
40

29

40

40

30

31

32

23
33

28
29
29
24
28
19
29
25
20
30

26
31

14
36

31

18
25

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

4
4
3
2
3
3
1
3
5
4
5
3
2
5
3

5
1
5
3
3
4
3
4
3
4
4
4
4
2
4
2
2

5
3
4

1
5
3
3
3

Gender

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

Pria

No.

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36

37

38
39
40
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Lampiran 3. Uji Validitas

1.

Hasil Uji Validitas responden Pria

Correlations

67

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 |Total
P1  Pearson Correlation 1/.8417|.815™|.628™|.605™"|.522""|.418"|.473™(.863™
Sig. (2-tailed) .000( .000| .000[ .000f .001) .007( .002| .000j}
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P2  Pearson Correlation].841™ 1|.746™(.660™|.442™"|.562™| .367"| .3707|.809™
Sig. (2-tailed) .000 .000( .000| .004| .000{ .020| .019| .000p
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P3  Pearson Correlation|.815"(.746™ 1{.673™(.635™|.498™| .396"|.530""(.862"™"
Sig. (2-tailed) .000( .000 .000] .000{ .001] .012( .000| .000j}
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P4  Pearson Correlation|.628(.660™|.673™ 1|.423™ .148| .3307| .342"|.679™
Sig. (2-tailed) .000( .000| .000 .006| .361( .037| .031| .000]
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P5  Pearson Correlation].605"(.442™|.635™|.423™ 1| .3957(.474™|.790™"(.794™
Sig. (2-tailed) .000{ .004| .000| .006 .012( .002| .000| .000)
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P6  Pearson Correlation|.522"|.562""|.498™| .148| .395" 1|.529™| .3777|.663™
Sig. (2-tailed) .001] .000| .001] .361] .012 .000( .016| .000}
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P7  Pearson Correlation].418™| .367°| .396°| .330°[.474™(.529™ 1|.569™|.672™
Sig. (2-tailed) .007] .020| .012| .037| .002| .000 .000] .000]
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P8  Pearson Correlation|.473™| .370%.530™| .342%(.790™| .377°[.569™ 1|.747"
Sig. (2-tailed) .002| .019| .000| .031] .000| .016| .000 .000]
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
Total Pearson Correlation].863(.809|.862|.679™|.794™.663™|.672™|.747™ 1
Sig. (2-tailed) .000] .000|] .000| .000| .000| .000| .000| .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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2. Hasil Uji Validitas responden Wanita
Correlations
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 |Total
P1  Pearson Correlation 1|.613™|.574™|.626™| .3477|.524™| .283| .356°(.772™"
Sig. (2-tailed) .000( .000| .000| .028( .001| .076| .024( .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40|
P2  Pearson Correlation|.613™ 1|.743™(.682"|.446™| .3397|.568™"(.438™|.865™
Sig. (2-tailed) .000 .000{ .000| .004| .032[ .000] .005 .000|
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40
P3  Pearson Correlation].574™|.743™ 1|.573™( .3867| .254| .402°[.416™|.782™
Sig. (2-tailed) .000{ .000 .000| .014( .114] .010[ .008| .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40|
P4  Pearson Correlation|.626™(.682™(.573™ 1|.423"|.404™| .356"| .353"|.793™
Sig. (2-tailed) .000] .000] .000 .007( .010{ .024( .025( .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40|
P5  Pearson Correlation| .3477(.446™| .386°(.423™ 1| .126| .233| .393"|.617"
Sig. (2-tailed) .028] .004] .014| .007 A438( .147( .012( .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40|
P6  Pearson Correlation].524™| .339"| .254|.404™| .126 1| .106| .121|.515™
Sig. (2-tailed) .001] .032] .114| .010| .438 517 .457| .001
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40]
P7  Pearson Correlation| .283(.568™| .402°( .356°| .233| .106 1].498™|.608™
Sig. (2-tailed) .076] .000| .010| .024| .147| .517 .001{ .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40|
P8  Pearson Correlation| .356"(.438™(.416™| .353"| .393"| .121(.498™ 1].629™
Sig. (2-tailed) .024] .005] .008| .025| .012| .457| .001 .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40|
Total Pearson Correlation].772"|.865™|.782™"|.793"|.617""|.515™|.608™(.629™ 1
Sig. (2-tailed) .000( .000| .000] .000f .000| .001| .000f .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40 40]

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Lampiran 4. Hasil Uji Reliabilitas

1. Hasil Uji reliabilitas responden Pria

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 40 100.0
Excluded? 0 .0
Total 40 100.0

a. Listwise deletion based on all variables
in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

.895 8

2. Hasil Uji reliabilitas responden Wanita

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 40 100.0
Excluded? 0 .0
Total 40 100.0

a. Listwise deletion based on all variables
in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

.848 8

69
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Lampiran 5. Hasil Uji Normalitas

Tests of Normality

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Gender | Statistic df Sig. Statistic df Sig.
Petualangan Belanja Pria .180 40 .002 .908 40 .003
Wanita .189 40 .001 901 40 .002
Relaksasi Belanja Pria 231 40 .000 .896 40 .001
Wanita .258 40 .000 874 40 .000
Ide Belanja Pria .258 40 .000 .870 40 .000|
Wanita .238 40 .000 .895 40 .001
Nilai Belanja Pria .217 40 .000 .852 40 .000
Wanita 272 40 .000 736 40 .000|
Social Shopping Pria 221 40 .000 .880 40 .001
Wanita .257 40 .000 .859 40 .000}
Role Shopping Pria 173 40 .004 912 40 .004
Wanita 72 40 .004 913 40 .005
Ketersediaan Uang Pria .240 40 .000 .815 40 .000
Wanita .256 40 .000 .806 40 .000
Ketersediaan Waktu Pria .232 40 .000 .861 40 .000
Wanita .261 40 .000 .793 40 .000
Motivasi Belanja Pria .130 40 .084 .952 40 .089
Hedonis Wanita 129 40 089 947 40 062

a. Lilliefors Significance Correction
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Lampiran 6. Hasil Uji Homogenitas

Test of Homogeneity of Variance

71

Levene
Statistic dfl df2 Sig.
Petualangan Belanja Based on Mean .190 1 78 .664
Based on Median .026 1 78 .871
Based on Median and with adjusted df .026 1| 72.459 .871
Based on trimmed mean 217 1 78 .643
Relaksasi Belanja  Based on Mean .368 1 78 .546
Based on Median 1.127 1 78 .292
Based on Median and with adjusted df 1.127 1| 76.247 .292
Based on trimmed mean 490 1 78 .486
Ide Belanja Based on Mean 4251 1 78 .516
Based on Median .386 1 78 .536
Based on Median and with adjusted df .386 1| 77.890 .536
Based on trimmed mean AT75 1 78 493
Nilai Belanja Based on Mean .625| 1 78 432
Based on Median .198 1 78 .658
Based on Median and with adjusted df .198 1| 76.953 .658
Based on trimmed mean 407 1 78 .525
Social Shopping Based on Mean .000 1 78 .993
Based on Median .057 1 78 .811
Based on Median and with adjusted df .057 1| 77.397 .811
Based on trimmed mean .007 1 78 .935
Role Shopping Based on Mean .102 1 78 .750)
Based on Median .206 1 78 .651
Based on Median and with adjusted df .206 1| 77.983 .651
Based on trimmed mean .090 1 78 .765
Ketersediaan Uang Based on Mean .123 1 78 727
Based on Median .102 1 78 .750
Based on Median and with adjusted df .102 1| 77.639 .750
Based on trimmed mean .074 1 78 .787
Ketersediaan Waktu Based on Mean 5.435 1 78 .022
Based on Median 2.150 1 78 147
Based on Median and with adjusted df 2.150 1| 64.660 .147
Based on trimmed mean 4913 1 78 .030]
Motivasi Belanja Based on Mean 457 1 78 .501
Hedonis Based on Median 338] 1 78| 563
Based on Median and with adjusted df .338 1| 74.763 .563
Based on trimmed mean 418 1 78 .520]
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Lampiran 7. Hasil Uji Independent Sample t-test

Group Statistics

72

Gender | N | Mean | Std. Deviation | Std. Error Mean
Motivasi Belanja Hedonis Pria 401 27.90 7.302 1.155
Wanita 40( 29.90 6.188 978
Independent Samples Test
Levene's
Test for .
. t-test for Equality of Means
Equality of
Variances
95%
_ Confidence
£ | sig. ¢ df Sig. Mean [Std. Error Interval of the
(2-tailed) [ Difference|Difference .
Difference
Lower | Upper
Equal
variances| .457 | .501 |-1.321( 78 190 -2.000 1513 (-5.013] 1.013
Motivasi assumed
Belanja  Equal
Hedonis varjances
) -1.321 |75.957( .190 -2.000 1513 |-5.014] 1.014
no
assumed
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Lampiran 8. Hasil Uji U-Mann Whitney

73

Ranks

Gender N Mean Rank Sum of Ranks

Pria 40 39.30 1572.00
Petualangan Belanja Wanita 40 41.70 1668.00

Total 80

Pria 40 36.40 1456.00
Relaksasi Belanja Wanita 40 44.60 1784.00

Total 80

Pria 40 41.66 1666.50
Ide Belanja Wanita 40 39.34 1573.50

Total 80

Pria 40 36.96 1478.50
Nilai Belanja Wanita 40 44.04 1761.50

Total 80

Pria 40 39.11 1564.50
Social Shopping Wanita 40 41.89 1675.50

Total 80

Pria 40 37.35 1494.00
Role Shopping Wanita 40 43.65 1746.00

Total 80

Pria 40 39.68 1587.00
Ketersediaan Uang Wanita 40 41.32 1653.00

Total 80

Pria 40 34.74 1389.50
Ketersediaan Waktu Wanita 40 46.26 1850.50

Total 80
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Petualangan| Relaksasi  Ide Nilai Social Role |Ketersediaar|Ketersediaan|
Belanja | Belanja| Belanja| Belanja | Shopping Shopping Uang Waktu
Mann-
Whitney| 752.000 | 636.000( 753.500( 658.500| 744.500| 674.000| 767.000 569.500
U
Wilcoxor
W 1572.000 | 1456.000 1573.500| 1478.5001 1564.500] 1494.000) 1587.000 | 1389.500
z -.481 -1.643 | -468 | -1.446 | -552 | -1.248 -.337 -2.315
Asymp.
Sig. (2- .631 .100 .640 148 581 212 .736 .021
tailed)

a. Grouping Variable:
Gender
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