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ABSTRAK

TRI FAIZATU NABILA. 2022. Pengaruh Promosi Penjualan, Shopping
Lifestyle, Hedonic Shopping Motivation Terhadap Impulsive Buying Pada
Konsumen Muslim Mrd_id2 Pekalongan.

Pada era modernisasi ini dengan majunya teknologi membuat masyarakat lebih
terbuka pada pengetahuan global. Semakin banyak pesaing yang semakin kompetitif,
menyebabkan para pelaku bisnis harus pandai menarik perhatian konsumen. Salah
satu strategi yang dilakukan para pelaku bisnis yaitu memanfaatkan kemajuan
teknologi, arus informasi, dan pesatnya jaringan internet dengan melakukan
perdagangan dengan menggunakan fasilitas internet sebagai media yaitu e-
commerce. Dari kemajuan teknologi yang sangat pesat dan signifikan mengakibatkan
pola gaya hidup sangat berpengaruh, sehingga mendorong konsumen untuk
melakukan tindakan pembelian spontan tanpa direncanakan sebelumnya. Terdapat
beberapa faktor yang memungkinkan calon pembeli dapat melakukan pembelian
tanpa terencana (impulsive buying) tersebut, diantaranya yaitu promosi penjualan,
shopping lifestyle, dan hedonic shopping motivation. Oleh sebab itu, penelitian ini
bertujuan untuk menguji ada atau tidaknya pengaruh promosi penjualan, shopping
lifestyle, hedonic shopping motivation terhadap impulsive buying khususnya
konsumen muslim pada Mrd_id2 Pekalongan.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif. Metode pengumpulan data
pada penelitian ini adalah metode angket (kuesioner) dengan menggunakan sampel
sebanyak 96 responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode
purposive sampling. Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji regresi
linier berganda dengan bantuan SPSS 20.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi penjualan, shopping lifestyle,
dan hedonic shopping motivation berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
impulsive buying. Kemudian secara simultan menghasilkan bahwa promosi
penjualan, shopping lifestyle, dan hedonic shopping motivation berpengaruh terhadap
impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan.

Kata kunci: Promosi Penjualan, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping
Motivation, dan Impulsive Buying
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ABSTRACT

TRI FAIZATU NABILA 2022. Sales Promotion Effect, Shopping Lifestyle,
Hedonic Shopping Motivation Effect Impulsive Buying on Muslim Consumers
Mrd_id2 Pekalongan.

In this era of modernization with advances in technology, people are more
open to global knowledge. The more competitors, the more competitive, causing
business people to be good at attracting the attention of consumers.

One of the strategies carried out by business people has to taken advantage of
technological advances, the flow of information, and the rapid internet network by
conducting traded used internet facilities as a medium, namely e-commerce.
Technological advances have very rapid and significant result in lifestyle patterns
have greatly affected, this encourage consumers to made spontaneous purchases
without prior planning. There have several factors that allow prospective buyers to
make purchases without being planned (impulsive buying), including sales
promotion, shopping lifestyle, and hedonic shopping motivation. Therefore, this
study aims to examine whether or not there have an effect of sales promotion,
shopping lifestyle, hedonic shopping motivation on impulsive buying , especially
Muslim consumers at Mrd_id2 Pekalongan.

This researcher was used of quantitative researched. The data collection
method in this study was a questionnaire method used a sample of 96 respondents.
The sampling technique used purposive sampling method. This study used multiple
linear regression test data analysis method with the help of SPSS 20.

The results of this study indicated that sales promotion, shopping lifestyle, and
hedonic shopping motivation have a positive and significant effect on impulsive
buying. Then simultaneously produced that sales promotion, shopping lifestyle, and
hedonic shopping motivation effect on impulsive buying on Muslim consumers
Mrd_id2 Pekalongan.

Keywords: Sales Promotion, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Motivation,
and Impulsive Buying
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah hasil
Keputusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus
Linguistik atau Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman
transliterasi itu adalah sebagai berikut:
1.  Konsonan

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin:

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
| Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan
- ba’ B Be
& ta' T Te
& sa' S s (dengan titik diatas)
z Jim J Je
z ha’ h ha (dengan titik dibawah)
z Kha Kh ka dan ha
> Dal D De

Xiv



3 Zal Z zet (dengan titik diatas)
D) ra R Er
B} Z Z Zet
o S S Es
o Sy Sy es dan ye
ol Sad S es (dengan titik dibawah)
o2 Dad d de (dengan titik dibawah)
L T t te (dengan titik dibawah)
s n z e
¢ ‘ain ‘ koma terbalik (di atas)
¢ Gain G Ge
9 Fa F Ef
é Qaf Q Qi
K| Kaf K Ka
J Lam L El
N M M Em
O Nun N En
9 Waw W We
2 ha’ Ha Ha
¢ Hamzah ' Apostrof
S Ya Y Ye
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2.

Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia yang terdiri dari

vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

a.  Vokal Tunggal

Vokal tunggal bahasa Arab yang dilambangkan berupa tanda atau

harakat transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
§ Fathah A A
Kasrah I I
& Dhammah U U

b.  Vokal Rangkap

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
-~ & | Fathahdanya Al a dani
...9 | Fathahdanwau Au adanu
Contoh:
i - Kataba
b - Fa’ala
}53 - zukira
Laks - yazhabu
- su’ila

XVi




3.

Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda
.. &-..) | Fathah dan alif atau ya A A dan garis di atas
.. | Kasrah dan ya I i dan garis di atas
...9 | Dammah dan wau U U dan garis di atas
Contoh:
U - qala
Ls‘“J - rama
Jad - qila
Ta’marbutah

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:

Ta’marbutah hidup

Ta’marbutah hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah dan
dammah, transliterasinya adalah “t”.
Ta’marbutah mati

Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah “h”.
Kalau pada kata terakhir dengan ta’marbutah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka
ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h).
Contoh:
raudah al-atfal

Ol 91 & 5
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- raudatulatfal

23“; L zLu..LU - al-Madinah al-Munawwarah
- al-Madinatul al-Munawwarah
dadl - talhah

Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah
tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang

diberi tanda syaddahitu.

Contoh:
‘-*-o - rabbana
s - nazzala
PR - al-birr
Kata Sandang

Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu J!
namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata sandang
yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf
gamariyah.

a.  Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah.
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan
dengan bunyinya, yaitu huruf/1/diganti dengan huruf yang sama dengan
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

21551 - ar-rajulu
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A - as-sayyidu

>

b.  Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah.
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah ditransliterasikan

sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.

Contoh:
;’J-é-” - al-qalamu
é Ll - al-badi’u

c.  Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf gamariyah, kata sandang
ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda
sempang.

Hamzah
Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun

itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Bila

hamzah itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab

berupa Alif.
Contoh:
é}_.j‘ - an-nau’
1:2_:0 - syai’un

Penulisan Kata

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah.
Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata

lain yang mengikutinya.

XiX
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Contoh:
Lmejing b 41” o bismillahimajrehawamursaha
&I Aaly ibrahim al-khalil
. ibrahimul-khaliil

Huruf Kapital

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD,
diantaranya: Huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri
dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri itu didahului oleh kata sandang,
maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut,

bukan huruf awal kata sandangnya.

Contoh:
35-3033” v s 4 Wa ma Muhammadun illg rasl

Penggunaan huruf kapital hanya untuk Allah bila dalam tulisan Arabnya
memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan kata lain
sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf kapital tidak
digunakan.

Contoh:

&ufﬁ “’éu?; e}lﬂ Giial Nasrunminallahiwafathungarib
Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan llmu Tajwid.

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman

Tajwid.

XX
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BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Setiap individu dalam melakukan suatu proses pengambilan keputusan
untuk membeli suatu produk yang berdasarkan pada kebutuhan dan keinginan.
Pada umumnya setiap konsumen membeli sesuatu tidak berdasarkan
kebutuhan, akan tetapi mengarah pada pemenuhan kebutuhan psikologis. Yang
mana berbelanja tidak hanya sekedar untuk mendapatkan produk yang
diinginkan, melainkan berbelanja telah menjadi suatu aktivitas yang sifatnya
rekreasi untuk mendapatkan kepuasan pribadi. Sehingga terkadang produk
tersebut tidak sesuai dengan kebutuhan dan keinginan individu yang akan
dipenuhinya.

Semakin banyak pesaing Yyang semakin kompetitif, sehingga
menyebabkan para pelaku bisnis harus pandai menarik perhatian konsumen.
Berbagai cara dapat dilakukan oleh para pelaku bisnis, diantaranya dengan
mengetahui motif pembelian konsumen serta mengetahui yang dibutuhkan dan
diinginkan oleh konsumen. Selain itu pelaku bisnis bisa melihat perkembangan
kemajuan budaya konsumtif dan teknologi di masa sekarang. Karena dengan
berkembangnya budaya konsumtif saat ini dapat diakses melalui berbagai
media seperti internet, majalah, radio, televisi, dan lain sebagainya. Dengan
mengetahui segala macam aspek tersebut, maka pelaku bisnis dapat

mengetahui apa yang diinginkan oleh konsumen.



Faktor tersebut bisa dikatakan sebagai fenomena impulse buying atau
biasa disebut juga unplanned purchase, adalah perilaku orang dimana orang
tersebut tidak merencanakan sesuatu dalam berbelanja. Terdapat dua alasan
yang mendasari seseorang melakukan pembelian impulsif yaitu pertaman harga
rendah yang ditawarkan oleh penjual atau produk-produk yang ada di store.
Kedua pembelian impulsif sangat terkait dengan emosi dialami pada titik
pembelian atau belanja hedonis.

Impulse buying merupakan suatu kecenderungan konsumen dalam
perilaku pembelian yang spontan, tidak memikirkan kegunaannya terlebih
dahulu, tidak memandang merek dan harga, pembelian yang hanya
mementingkan kesenangan hati. Menjadi konsumen di era modernisasi yang
menghendaki kehidupan hedonisme dan serba instan menjadikan kepuasan
sementara. Perubahan ini tentunya membuat konsumen selalu berkeinginan
memiliki sesuatu yang berbeda dengan yang lain, semakin banyak tingginya
pengaruh gengsi yang melekat pada diri konsumen sehingga tidak terbendung
dengan pola hidup yang dijalaninya.

Perilaku impulsive buying dapat menguntungkan bagi pelaku bisnis,
karena impulsive buying atau pembelian impulsif dapat menyebabkan
konsumen melakukan pembelian yang tidak terencana. Sehingga pelaku bisnis
akan mendapatkan pendapatan (income) yang tinggi. Akan tetapi perilaku
impulsive buying tersebut sangat tidak sesuai dengan pandangan Islam,
menurut pandangan Islam perilaku impulsive buying termasuk tindakan

pemborosan atau berlebihan. Pembelian yang dilakukan oleh perilaku



impulsive buying merupakan pembelian yang tidak direncanakan dan
pembelian yang bukan sesuai dengan kebutuhan, akan tetapi lebih mengarah
pada nafsu atau pemuasan diri dan lebih mendahulukan keinginan daripada
kebutuhan. Apabila hal tersebut terus terjadi maka akan menimbulkan
kemubaziran dan pemborosan, karena konsumen membeli bukan karena
kebutuhan melainkan hanya keinginan sesaat.

Faktor lain yang dapat memicu adanya pembelian impulsif (impulsive
buying) vyaitu promosi penjualan, shopping lifestyle, hedonic shopping
motivation. Promosi penjualan dapat dikatakan sebagai kegiatan yang dapat
menarik segmen pasar tertentu untuk membeli produk (Stanton, 1996).
Promosi penjualan merupakan kegiatan pemasaran, penjualan, publisitas untuk
menstimulasi pembelian pada konsumen. Promosi penjualan bertujuan untuk
merangsang pelanggan yang potensial dan secara positif dapat berpengaruh
terhadap pembelian produk yang ditawarkan. Contohnya dengan penggunaan
discount, sampel gratis, membeli satu dapat gratis satu, dan lain sebagainya.

Pada era modernisasi ini dengan majunya teknologi membuat masyarakat
Indonesia lebih terbuka pada pengetahuan global. Salah satu strategi yang
dilakukan para pelaku bisnis yaitu memanfaatkan kemajuan teknologi, arus
informasi, dan pesatnya jaringan internet dengan melakukan perdagangan
dengan menggunakan fasilitas internet sebagai media yaitu dengan e-
commerce. Dari kemajuan teknologi yang sangat pesat dan signifikan tersebut
mengakibatkan pola gaya hidup sangat terpengaruhi, serta pebisnis di

Indonesia mulai menyebar secara pesat ke kota-kota besar maupun kota-kota



kecil diantaranya yaitu pebisnis online shop di Kecamatan Kedungwuni
Kabupaten Pekalongan.

Kecamatan Kedungwuni merupakan salah satu kecamatan yang berada di
Kabupaten Pekalongan Provinsi Jawa Tengah. Menurut data BPS (2022)
bahwa kecamatan Kedungwuni memiliki luas 22,93 km? serta menurut data
sensus penduduk pada tahun 2021 memiliki jumlah penduduk sebanyak
101.193 jiwa yang terdiri dari 51.524 jiwa laki-laki dan 49.669 jiwa
perempuan. Kondisi wilayah Kecamatan Kedungwuni merupakan wilayah
yang terkenal dengan industri konveksi. Hal ini dibuktikan dari hasil survei
yang dilakukan oleh BPS (2022), bahwa di Kecamatan Kedungwuni pada
tahun 2019 bahwa banyaknya perusahaan industri besar/sedang sebanyak 48
perusahaan dan perusahaan industri kecil sebanyak 751 perusahaan. Pada tahun
2019 sudah terdapat Toko atau Kios sebanyak 2.856 yang berada di Kecamatan
Kedungwuni Kabupaten Pekalongan.

Hadirnya toko-toko online yang memberikan gaya hidup bagi masyarakat
yaitu berbelanja secara online. Hal tersebut membuat masyarakat lebih senang
meluangkan waktunya untuk berbelanja online daripada berkunjung ke store
secara langsung untuk membeli barang-barang yang masyarakat inginkan.
Konsumen hanya perlu melihat barang yang ditawarkan pada situs yang dibuat
oleh penjual, jika konsumen merasa cocok maka dapat melakukan pemanasan
dan melakukan pembayaran melalui transfer bank atau uang elektronik. Atau
melakukan pembayaran jika barang sudah diterima, yaitu melakukan

pembayaran dengan sistem COD (cash on delivery).



Selain promosi yang menjadi salah satu faktor internal yang dapat
mempengaruhi impulsive buying, terdapat faktor eksternal yang dapat
mempengaruhi impulsive buying yaitu Shopping Lifestyle atau gaya hidup
merupakan bagaimana gaya hidup konsumen dalam menghabiskan waktu
untuk berbelanja dengan uang yang dimiliki. Target utama dari pemasaran
yaitu remaja, karena remaja memiliki karakteristik yang cenderung lebih
mudah dipengaruhi, masih memiliki sifat labil dalam hal menentukan pilihan,
dan gaya hidup remaja saat ini sangat mudah terpengaruh dengan
perkembangan zaman (Yuniarti, 2015).

Faktor berikutnya yaitu hedonic shopping motivation merupakan suatu
kegiatan pembelian dengan perilaku yang berhubungan dengan panca indera
dan emosi yang menjadikan kesenangan dan kenikmatan materi (Arnold &
Reynolds, 2003). Dengan dorongan berbelanja karena adanya keinginan
tersebut dapat merasakan kesenangan pada saat menelusuri tempat
perbelanjaan, menghilangkan stres atau melupakan masalah yang dimiliki,
dapat berkomunikasi dengan orang lain, dan mempelajari tren serta berbagai
pengalaman dan sosial lainnya.

Menurut penelitian yang telah dilakukan oleh Putri & Iriani (2018)
menyatakan bahwa gaya hidup pada mahasiswa perkotaan dengan gaya hidup
konsumtif cenderung lebih banyak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
pembelian impulsif (impulsive buying), sedangkan promosi penjualan tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif (impulsive buying).

Jika promosi penjualan tidak menjadi pengaruh impulsive buying, maka



kemungkinan metode promosi yang dilakukan oleh toko tersebut kurang
menarik konsumen untuk melakukan pembelian.

Penelitian lain yang dilakukan oleh Angela & Paramita (2020)
menunjukkan hasil bahwa dengan perkembangan e-commerce yang sangat
pesat, terutama pada generasi Z maka lifestyle berpengaruh positif secara
signifikan terhadap impulse buying. Serta kualitas produk juga memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap impulse buying. Tetapi menurut Poluan,
Tampi, & Mukuan (2019) penelitian yang dilakukan oleh menunjukkan bahwa
promosi penjualan tidak memiliki pengaruh terhadap pembelian impulsif
(impulsive buying).

Penelitian ini penulis akan menelitinya adanya keberadaan toko online
Mrd_id2 Pekalongan, bagaimana pelaku bisnis e-commerce tersebut dapat
menjaga eksistensinya di tengah persaingan toko online yang sangat ketat.
Mrd_id2 Pekalongan merupakan toko online yang menjual produk fashion
untuk wanita dan pria. Produk yang ditawarkan berbagai macam seperti hijab,
ciput, inner, kaos, kemeja, outer, kaos kaki, celana yang memiliki banyak jenis
seperti (celana kerja, celana chinos). Selain itu terdapat aksesoris pendukung
untuk memperindah penampilan. Mrd_id2 Pekalongan mulai beroperasi pada
tahun 2016. Bermula dari sang pemilik yang berjualan di sekolah dengan
menawarkan berbagai macam hijab untuk mendapatkan tambahan uang saku,
kemudian mulai mengembangkan bisnisnya dengan membuka homestore dan
juga membuka lapak di media sosial Instagram serta menambah berbagai

macam jenis produk yang ditawarkan. Pada tahun 2019 Mrd_id2 Pekalongan



mulai memberanikan diri membuka lapak pada e-commerce lain untuk
mengembangkan bisnisnya seperti Shopee dan juga Lazada. Produk yang
ditawarkan oleh Mrd_id2 adalah hasil produksi sendiri, Mrd_id2 juga
membangun kerja sama dengan beberapa pengusaha konveksi untuk membantu
produksi supaya bisa mempercepat pesanan dalam jumlah besar dan juga
membangun kerjasama dengan beberapa pengusaha fashion lainnya, dengan
menjamin kualitas barang yang mereka tawarkan.

Pertimbangan dalam memilih Mrd_id2 Pekalongan sebagai objek
penelitian yaitu pertama, Mrd_id Pekalongan memiliki pangsa pasar yang luas
serta bukan hanya sebagai penjual saja tetapi juga memproduksi berbagai
macam model celana, kerudung, dan pakaian. Kedua, penjualan tiap bulan
dalam per tahunnya mengalami peningkatan yang signifikan dari tahun 2020
dengan omset mencapai 23.700.000 dan di tahun 2021 mencapai 32.300.000
maka jika dikalkulasikan kenaikan persentasenya mengalami kenaikan 26%
dalam 1 tahunnya.

Strategi promosi penjualan yang dilakukan oleh Mrd_id2 adalah
memberikan tawaran potongan harga (discount) serta promosi yang bermacam-
macam dan juga menarik setiap harinya. Strategi yang biasanya dilakukan
yaitu dengan menggunakan sistem potongan harga, beli 1 gratis 1, bonus
aksesoris, paket kado untuk hadiah yang mana konsumen dapat memilih isi
dari paket tersebut atau bisa juga sesuai dengan yang telah ditawarkan, dan
masih banyak lagi. Tak lupa Mrd_id2 Pekalongan juga mengikuti program

promosi yang ditawarkan oleh pihak e-commerce Shopee dan Lazada, yaitu



dengan memberikan gratis ongkos Kkirim, uang kembali (cashback), serta
potongan harga pada saat event tanggal kembar seperti 1.1, 2.2 dan promo
lainnya. Event tersebut juga diperuntukkan bagi konsumen yang ingin membeli
melalui Instagram, Whatsapp, serta pembelian langsung di homestore Mrd_id2
Pekalongan. Selain itu Mrd_id2 Pekalongan juga menawarkan paket usaha
untuk reseller yang ingin mulai berjualan dengan modal sedikit. Dengan
melakukan pembelian paket usaha tersebut, maka pembeli tersebut telah
bergabung menjadi reseller Mrd_id2 Pekalongan dan bisa melakukan
pembelian berikutnya dengan mendapatkan harga khusus reseller agar bisa
dijual kembali dengan merek yang reseller inginkan. Sudah pulusan reseller
yang bergabung menjadi mitra Mrd_id2 Pekalongan.

Strategi promosi yang sangat mempengaruhi berkembangnya Mrd_id2
Pekalongan yaitu promosi dari mulut ke mulut. Dimana konsumen yang pernah
melakukan pembelian kemudian memberitahukan ke teman, saudara, tetangga,
sehingga banyak orang yang dapat mengetahui keberadaan Mrd_id2
Pekalongan dan melakukan pembelian. Serta tidak lupa juga membuat konten
yang menarik untuk strategi promosi pada Instagram. Mrd_id2 Pekalongan
mempunyai prinsip akan selalu menjamin kualitas barang yang bagus dengan
harga murah dan menjaga kepercayaan konsumen, supaya konsumen akan
selalu menjadi pelanggan setia.

Dengan berbagai macam strategi promosi dan media promosi yang telah
dilakukan oleh Mrd_id2 untuk menarik pelanggan serta kelengkapan dan

ketersediaan barang, pelayanan yang sangat cepat, maka sangat memungkinkan



untuk mendapatkan pengunjung yang sebenarnya tidak mempunyai rencana
untuk melakukan pembelian ataupun hanya sekedar berkunjung ke homestore
atau bisa juga melihat toko online Mrd_id2 yang ada di Instagram, Shopee, dan
Lazada. Sehingga kegiatan tersebut dapat menyebabkan terjadinya pembelian
impulsif (impulsive buying).

Dalam penelitian ini ditekankan pada adanya pengaruh promosi
penjualan, shopping lifestyle, hedonic shopping motivation terhadap impulsive
buying, maka penulis mengadakan penelitian dengan judul “Pengaruh
Promosi Penjualan, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Motivation,
Terhadap Impulsive Buying Pada Konsumen Muslim Mrd_id2
Pekalongan.”

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan sebelumnya, maka
rumusan masalah yang diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.  Apakah promosi penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap
impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan?

2. Apakah shopping lifestyle berpengaruh secara signifikan terhadap
impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan?

3. Apakah hedonic shopping motivation berpengaruh secara signifikan
terhadap impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan?

4.  Apakah promosi penjualan, shopping lifestyle, dan hedonic shopping
motivation berpengaruh secara simultan terhadap impulsive buying pada

konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan?
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Tujuan Penelitian

Sesuai dengan rumusan masalah yang telah dibuat di atas, maka tujuan

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh promosi penjualan
terhadap impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan.
Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh shopping lifestyle terhadap
impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan.

Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh hedonic shopping
motivation terhadap impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2
Pekalongan.

Untuk menganalisis dan mengetahui variabel yang paling berpengaruh

terhadap impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan.

Manfaat Penelitian

Setiap penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis maupun

praktis. Berikut manfaat yang diharapkan pada penelitian ini adalah:

1.

Manfaat Teoritis

Manfaat dari penelitian ini adalah dapat memberikan pengetahuan,
wawasan, dan menerapkan teori-teori yang pernah diperoleh di saat
perkuliahan pada kondisi yang ada di perusahaan dan untuk menambah
serta memperluas kerangka teoritis perilaku konsumen terhadap

impulsive buying.
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Manfaat Praktis

Sebagai bahan pertimbangan produsen dalam memahami perilaku
pembelian dan pengambilan keputusan yang tidak terencana. Selain itu
hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan masukan dan bahan
pertimbanga dalam  meningkatkan ~ promosi  penjualan  dan
mengembangkan penyusunan strategi dalam membuka peluang yang

tepat untuk mempengaruhi keputusan konsumen.
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Sistematika Penulisan

Sistematika pembahasan yang dilakukan untuk memudahkan penjelasan,

penelaahan, serta pemahaman. Sehingga dalam penulisan ini dibagi menjadi

lima bab dimana setiap bab terdiri dari beberapa sub bab. Setiap bab maupun

sub bab memiliki rangkaian yang terkait. Sistematika penulisan pada penelitian

ini sebagai berikut:

BAB |

BAB Il

PENDAHULUAN

Pada bab ini berisi tentang latar belakang masalah menjelaskan
gambaran umum mengenai penelitian yang akan diteliti, rumusan
masalah berisi tentang pertanyaan untuk mengetahui adakah
pengaruh antara variabel independen (promosi penjualan, shopping
lifestyle, hedonic shopping motivation) dengan variabel dependen
(impulsive buying), tujuan penelitian berisi tentang tujuan dari
penelitian yang dilakukan, manfaat penelitian memberikan informasi
tentang manfaat dari penelitian, serta sistematika penulisan yang
berguna untuk mengetahui urutan penulisan pada penelitian.
TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini meliputi tinjauan umum berupa uraian singkat tentang teori-
teori yang berkaitan dengan permasalahan penelitian yaitu teori
tentang impulsive buying, pandangan Islam tentang pembelian
impulsif, perilaku konsumen, promosi penjualan, shopping lifestyle,
dan hedonic shopping motivation. Serta terdapat penelitian terdahulu

yang menjadi referensi dari penelitian, kerangka berpikir untuk



BAB Il

BAB IV

BAB V
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mengetahui gambaran konseptual mengenai bagaimana teori dapat
berhubungan dengan berbagai macam faktor yang dapat
didefinisikan sebagai masalah yang penting, dan hipotesis yang
berisikan pernyataan tentang sesuatu hal yang bersifat sementara
terhadap rumusan masalah pada penelitian.

METODE PENELITIAN

Dalam bab ini memuat hasil penelitian yang meliputi tentang jenis
dan pendekatan penelitian, setting penelitian, definisi operasional
variabel penelitian, populasi, sampel, teknik pengambilan sampel,
jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, serta metode
analisis data dan uji hipotesis data.

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini menjelaskan tentang analisis hasil penelitian serta
pengolahan data baik analisis data secara deskriptif maupun analisis
hasil pengujian hipotesis yang dilakukan. Kemudian pembahasan
hasil penelitian, mengenai pengaruh dari variabel independen
terhadap variabel dependen.

PENUTUP

Dalam bab ini merupakan bab terakhir yang berisi tentang

kesimpulan dari hasil penelitian dan saran yang dibutuhkan.



BAB V
PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan dari data
responden terkait penelitian tentang pengaruh promosi penjualan, shopping
lifestyle, hedonic shopping motivation, terhadap impulsive buying pada
konsumen muslim Mrd_id2 Pekalongan, sehingga dapat diambil kesimpulan
sebagai berikut:

Berdasarkan uji t yang telah dilakukan diperoleh hasil tingkat signifikan
variabel promosi penjualan (X1) sebesar 0,009 < 0,05 dan thitung 3,189 > tiapel
1,986, maka Ha diterima dan Ho ditolak. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
variabel promosi penjualan (X1) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap impulsive buying.

Berdasarkan hasil uji t yang telah dilakukan menghasilkan tingkat
signifikan variabel shopping lifestyle (X2) sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung 4,340
> twpe 1,986, maka dari itu Ha diterima dan Ho ditolak. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa variabel shopping lifestyle (X2) berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2
Pekalongan.

Berdasarkan hasil uji t yang telah dilakukan diperoleh hasil tingkat
signifikan variabel hedonic shopping motivation (X3) sebesar 0,000 < 0,05 dan
thitung 3,961 > traner 1,986, maka Ha diterima dan Ho ditolak. Sehingga dapat

disimpulkan bahwa variabel hedonic shopping motivation (X3) berpengaruh

90



91

secara positif dan signifikan terhadap impulsive buying pada konsumen muslim
Mrd_id2 Pekalongan.

Pada hasil uji F yang telah dilakukan diperoleh nilai Fniwung Sebesar 23,652
lebih besar daripada Faner 2,87 dengan nilai signifikansinya sebesar 0,000 <
0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima, yang berarti
terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi penjualan (X1), shopping
lifestyle (X2), dan hedonic shopping motivation (X3) secara bersama-sama
(simultan) terhadap impulsive buying pada konsumen muslim Mrd_id2
Pekalongan.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan serta kesimpulan yang telah
diuraikan diatas, terdapat beberapa saran yang akan peneliti sampaikan yaitu
sebagai berikut:

1.  Bagi pihak Mrd_id2 Pekalongan

Penjual  diharapkan bisa melakukan peningkatan yang
berkelanjutan terhadap promosi penjualan supaya dapat mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian terhadap produk yang
ditawarkan. Bahkan bisa membuat konsumen melakukan pembelian
ulang pada Mrd_id2 Pekalongan. Menjaga serta mempertahankan strategi
promosi dapat menarik perhatian pembeli terhadap Mrd_id2 Pekalongan.

Selain itu penjual juga harus tetap bisa menjaga kualitas produk
yang dijual, serta memberikan harga yang terjangkau dengan kualitas

yang terbaik. Dan juga memberikan produk yang sebanding supaya
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kebutuhan hedonis konsumen dapat terpenuhi, yang mana pada akhirnya
akan membuat impulsive buying meningkat.
Bagi Konsumen

Konsumen hendaknya lebih selektif dalam melakukan suatu
pembelian. Sebelum melakukan pembelian sebaiknya memikirkan dan
mendahulukan terlebih dahulu kebutuhan daripada keinginan yang
sifatnya hanya kesenangan sesaat.
Bagi peneliti selanjutnya

Perlu melakukan pengkajian dengan cara memperdalam atau
mengembangkan variabel penelitian misalnya menggunakan variabel
Fashion Involvement, Atmosfer Toko, Status Consumption, dan lain
sebagainya dengan populasi dan sampel yang lebih besar. Pengkajian ini
diharapkan bisa menemukan hasil penelitian baru yang yang bermanfaat
bagi pengembangan ilmu pengetahuan khususnya dalam bidang perilaku

konsumen dan juga manajemen pemasaran.
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