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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara gaya hidup
terhadap Impulsive Buying pada mahasiswa psikologi Universitas Islam Negeri
Sunan Ampel Surabaya. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif
korelasional dengan populasi sebanyak 588 mahasiswa psikologi UINSA. Jumlah
sampel yang diambil sebanyak adalah 213 dengan menggunakan teknik random
sampling. Teknik pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner
skala gaya hidup dan Impulsive Buying. Teknik analisis data dalam penelitian ini
menggunakan analisis regresi linier sederhana dengan bantuan IBM SPSS
(Statistical Package for the Social Sciences) Statistics Versi 25.00 for windows.
Hasil dari penelitian ini menunjukkan nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,000 lebih
kecil dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan Ha diterima.
Kesimpulan dari penelitian ini adalah terdapat pengaruh gaya hidup terhadap
impulsive buying pada mahasiswa psikologi UIN Sunan Ampel Surabaya.

Kata kunci: gaya hidup, impulsive buying
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Impulsive Buying merupakan kegiatan membeli yang dilakukan
dengan cepat atau spontan dan tidak rasional juga tidak direncanakan yang
disertai oleh konflik pikiran dan dorongan emosional untuk melakukan
pembelian yang kuat (Verplanken & Herabadi, 2001). Impulsive Buying
merupakan fenomena umum di masyarakat yang menarik dalam beberapa
tahun terakhir dan menjadi tantangan bagi periset pasar karena sifatnya yang
kompleks (Ekeng et.al 2012; Awan & Abbas, 2015; Muruganantham &
Bhakat, 2013; Parakh et.al 2016). Salah satu perubahan penting yang kita
saksikan di kalangan konsumen akhir-akhir ini yaitu Impulsive Buying (Iram
& Chacharkar, 2017). Pola perilaku konsumen Indonesia dengan
keunikannya yang beragam adalah karena tingginya tingkat héterogenitas,
antara lain karena perbedaan suku dan regionalisme (Putra et.al 2017).
Impulsive Buying memiliki karakteristik tertentu yang mendorong mereka
dalam melakukan Impulsive Buying (Mendenhall, 2015).

Fenomena ini dapat dilihat dalam kehidupan sehari-hari orang
dewasa yang tinggal di kota metropolitan yang memiliki kebutuhan konstan
untuk mencapai beberapa tingkat standar sosial. Ini merupakan sarana untuk
memenuhi kebutuhan sosial, dengan tindakan seperti bersantai di kafe dan

menghabiskan waktu di mall dengan teman sebayanya (Pradipto et.al.



2016). Fenomena ini bahwa orang sering melakukan pembelian yang
awalnya tidak mereka inginkan atau produk yang sama sekali tidak mereka
butuhkan, tetapi karena beberapa alasan yang tidak diketahui, mereka
membuat keputusan (Ahmed et.al. 2015). Faktor lain dari konsumen yaitu
ingin terlihat berbeda di lingkungan sekitarnya. Karena manusia bukan
hanya makhluk sosial, tetapi juga sebagai makhluk simbolis. Dengan
demikian dapat memicu seseorang untuk berperilaku impulsif dalam
berbelanja (Putra et.al 2017).

Lembaga Riset Kadence Internasional Indonesia mengungkapkan
bahwa sebanyak 28% masyarakat Indonesia memiliki kebiasaan gaya hidup
konsumtif yang tidak sehat sejak 2015 dan terus meningkat. Riset ini
dilakukan dengan mencatat pengeluaran bulanan sejumlah responden,
kebanyakan dari mereka tidak sadar telah membelanjakan uang di luar
perencanaan dalam jumlah yang besar dan terkejut dengan total
pengeluarannya. Tidak jarang juga individu melakukan peml;elian hanya
karena “lapar mata” dan akhirnya barang yang dibeli tersebut disimpan dan
tidak pernah dipakai. Kemudian menimbulkan perasaan menyesal telah
membeli barang tersebut. Semua gambaran tersebut merupakan indikasi
dari perilaku impulse buying.

Verplanken dan Herabadi (2001) secara khusus menyebutkan
faktor-faktor yang dapat memicu konsumen menjadi impulsive diantaranya
yaitu lingkungan pemasaran (tampilan dan penawaran produk), variabel

situasional (ketersediaan waktu dan uang), dan variabel personal (mood,



identitas diri, kepribadian, dan pengalaman pendidikan). Menurut
Karbasivar and Yarahmadi (2011) ada beberapa faktor yang menyebabkan
terjadinya Impulsive Buying diantaranya adanya sebuah promosi melalui
diskon, penawaran premium (pemberian barang secara gratis), window
display (penataan barang dalam toko), cara pembayaran dalam bertransaksi
(menggunakan kartu elektronik dengan kartu kredit atau kartu debit).
Faktor yang mampu mempengaruhi Impulsive Buying menurut
Tirmizi, (2009) diantaranya dapat didasari oleh Shopping Lifestyle, Fashion
Involvement, Predecision Stage, dan Post-Decision Stage. Sedangkan
pendapat Rachmawati (2009) menyatakan bahwa ketika seseorang
melakukan Impulsive Buying bisa dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu:
Hedonic Shopping Value, Shopping Lifestyle dan Positive Emotion.
Menurut Ristiana (2016) pembeli yang sudah merencanakan untuk membeli
produk tapi belum memutuskan fitur dan merek yang dibutuhkan dapat juga
dikelompokkan sebagai Impulsive Buying. Impulsif ini sulii dibendung
karena sering melibatkan pengalaman yang menyenangkan, sesuai dengan
pendapat Freud yang menyatakan bahwa prinsip kesenangan mendorong
pencapaian kepuasan yang segera, sementara prinsip realita mendorong
penundaan kepuasan (Mai et.al., 2003 : 21). Dengan kata lain, Impulsive
Buying adalah pembelian yang bersifat hedonis (karena lebih
mementingkan masalah kesenangan atau kepuasan), bukan pertimbangan
utilitarian yang lebih mementingkan fungsi dari produk yang akan dibeli

(Silvera et al., 2008 : 24).h) terlebih dahulu sebelumnya.



Kecenderungan perilaku impulsif seseorang adalah pada tingkat usia
18-39 tahun. CNN Indonesia mengungkapkan bahwa generasi millennial
(generasi yang lahir pada 1990-an hingga awal 2000-an) merupakan
generasi yang tumbuh karena dukungan pengembangan teknologi, bahwa
setengah generasi milenial adalah pelanggan yang paling impulsif di Asia
Pasifik, dimana pada setengah dari pembelian dilakukan secara spontan
diatas rata-rata (Putra et.al 2017). Sebagai tambahan, penelitian terbaru
melaporkan bahwa generasi Millennial lebih mungkin melakukan Impulsive
Buying untuk memanjakan diri daripada generasi lainnya (Amos et.al 2014).
Semakin banyaknya tempat-tempat perbelanjaan seperti supermarket, mall,
dan gerai ritel menunjukan adanya peningkatan dalam Impulsive Buying
(Raju et.al 2015).

Pada bulan Juni 2011, Nielsen menyatakan bahwa pembeli di
Indonesia menjadi lebih impulsif. Indikasinya adalah sebagai berikut: Dari
tahun 2003 - 2011, telah terjadi perubahan pola pembelian, dimana telah
terjadi pergeseran dari 69% dari pembeli pada tahun 2003 mengatakan
bahwa mereka mungkin akan membeli barang tambahan yang bergeser ke
39% pembeli pada tahun 2011 dengan mengatakan bahwa mereka selalu
membeli barang tambahan. Dari tahun 2008 - 2011, terjadi kenaikan 16%
(dari 5% menjadi 21%) pembeli yang biasa mengunjungi toko yang
menawarkan penawaran menarik dan kupon yang dipromosikan melalui

surat kabar dan selebaran. Indikasi ini diperoleh melalui wawancara



langsung dengan 1.804 responden di Jakarta, Bandung, Surabaya, Makasar,
dan Medan (Dameyasani et.al. 2013).

Konsumen menghadapi godaan untuk membeli barang-barang yang
tidak ada dalam daftar belanja mereka. Godaan untuk melakukan pembelian
yang tidak perlu ini akhirnya mengarah pada Impulsive Buying (Ebitu &
Tom, 2015). Godaan Impulsive Buying sering terjadi karena kontak sensorik
(misalnya kedekatan rangsangan produk) dan ditambah dengan faktor
situasional (misalnya faktor mood), dan faktor individual (misalnya sifat
Impulsive Buying). Oleh karena itu, ketika orang melakukan Impulsive
Buying mereka sering tergoda (Amos et.al 2014). Penyebab Impulsive
Buying sangat beragam dan dipengaruhi oleh sejumlah faktor. Faktor yang
memengaruhinya yaitu faktor internal, faktor eksternal, faktor situasional,
dan faktor demografi (Muruganantham & Bhakat, 2013; Lukito & Tulipa,
2016). Faktor internal meliputi (gaya hidup, kepribadian, emosi). Faktor
eksternal meliputi (promosi penjualan). Faktor situasional melibuti (produk
baru). Faktor demografi meliputi (jenis kelamin, usia, pendapatan) (Bashir
et.al. 2013; Muruganantham & Bhakat, 2013).

Gaya hidup konsumen merupakan salah satu faktor paling
berpengaruh yang membuat individu melakukan pembelian. Ketika produk
yang diinginkan sesuai dengan kepribadiannya, maka kebutuhan atau
keinginannya tentang gaya hidup terpenuhi (Zahra & Awan, 2017). Gaya
hidup belanja juga bisa berdampak pada perilaku Impulsive Buying. Gaya

hidup belanja mengacu pada pola konsumsi yang mencerminkan pilihan



seseorang tentang bagaimana menghabiskan waktu dan uang (Tambuwun,
2016). Gaya hidup seseorang memengaruhi partisipasi dalam kelompok
sosial dan hubungannya dengan orang lain (Sathish & Rajamohan, 2012;
Khan et.al. 2011). Berbeda dengan konsumen di masa lalu, konsumen saat
ini cenderung mengejar gaya belanja hedonik melalui pengalaman
Impulsive Buying yang dengan mudah dilihat pada perilaku pembelian.
Banyak konsumen yang memiliki gaya Impulsive Buying bukan karena
mereka membutuhkan produk. Namun untuk memiliki kesenangan yang
berasal dari pembelian (Chung et.al 2015).

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, ada banyak
faktor yang menyebabkan seseorang melakukan Impulsive Buying. Pada
penelitian ini peneliti akan memfokuskan terhadap salah satu faktor yaitu
gaya hidup (Lifestyle). Faktor yang menjadi pembeda dalam penelitian ini
dengan penelitian sebelumnya adalah dengan menggunakan sampel
penelitian pada subjek dan tempat penelitian yang berbeda pada penelitian
sebelumnya. Berdasarkan hal tersebut peneliti mengangkat topik “Pengaruh
Gaya Hidup (Lifestyle) terhadap Impulsive Buying pada Mahasiswa di

Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan,

rumusan masalah yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah apakah ada

pengaruh gaya hidup (Lifestyle) terhadap Impulsive Buying?

C. Keaslian Penelitian



Ada sejumlah penelitian terdahulu yang akan dijadikan sebagai
bahan acuan dalam melihat permasalahan penelitian ini. Penelitian yang
dilakukan oleh Agus Salim, Ryan Pratama (2017) pada 100 responden
menunjukkan bahwa terdapat cukup bukti bahwa gaya hidup memiliki
pengaruh secara signifikan terhadap Impulsive Buying. Deru R Indika dan
Sasha Dwi Rahayu (2020) melihat bagaimana Gaya Hidup mempengaruhi
Impulsive Buying generasi milenial di kota bandung pada produk fashion
dengan 229 responden yang berpartisipasi dalam penelitian ini. Hasil dalam
penelitian ini menunjukkan bahwa hubungan antara gaya hidup dengan
Impulsive Buying berada pada kategori cukup kuat. Penelitian Veliana
Angela dan Eristia Lidia Paramita (2020) ini dilakukan pada 220 responden
dengan rentang usianya 17 — 25 tahun yang lahir pada tahun 1995 sampai
2003 yang menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan dengan arah
positif dari variabel lifestyle terhadap variabel impulse buying.

Pada penelitian yang dilakukan oleh Alinda Mahdiyé'n dan Agus
Hermani (2019) dengan sampel sebanyak 100 responden menunjukkan hasil
adanya pengaruh yang positif dan signifikan antara lifestyle terhadap
impulse buying pada konsumen baik secara parsial maupun simultan.
Tamara Virsa Putri dan Sri Setyo Iriani (2020) pada 110 responden yang
dalam penelitian ini menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap
pembelian impulsif. Pada penelitian yang dilakukan Lestari Nurvitria
(2015) dengan 80 responden menunjukkan bahwa tingkat gaya hidup dan

pembelian impulsif berada pada kategori sedang, kemudian adanya



pengaruh positif gaya hidup terhadap perilaku pembelian impulsif pada 80
responden mahasiswa.

Nur Aini Yulianti dan Dian Yudhawati (2021) dengan responden
154 dengan rentang usia 18 — 23 dengan hasil menunjukkan adanya
pengaruh gaya hidup terhadap kecenderungan Impulsive Buying. Widowati
Wahyuningsih dan Indah Fatmawati (2016) melakukan penelitian dengan
115 responden dengan hasil yang menunjukkan gaya hidup berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Impulsive Buying. Penelitian Yarian
Alamanda (2018) pada 98 siswa menjukkan hasil bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan gaya hidup terhadap Impulsive Buying. Penelitian yang
dilakukan oleh Ahmad et. al (2015) juga mendapatkan hasil bahwa gaya

hidup mempengaruhi Impulsive Buying.

. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini.untuk mengetahui apakah terdapat

pengaruh gaya hidup (Lifestyle) terhadap Impulsive Buying.
. Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara

teoritis maupun praktis, yaitu sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat dalam pengembangan ilmu
psikologi, khususnya di bidang Psikologi Konsumen. Bagi peneliti

sendiri, guna mempelajari dan mengembangkan motif konsumen dalam



melakukan pembelian secara impulsif. Hasil penelitian ini dapat
dijadikan sumber data tambahan bagi perkembangan studi tentang gaya
hidup dan Impulsive Buying.

2. Manfaat Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat mengetahui fakta mengenai perilaku
Impulsive Buying. Bagi masyarakat umum, sebagai bahan pengetahuan

mengenai faktor yang mampu memicu terjadinya Impulsive Buying.

F. Sistematika Pembahasan

Tujuan dari sistem penelitian adalah untuk memudahkan penelitian
bagi pembaca dan memberikan pemahaman terkait isi dalam penelitian.
Penelitian ini berjudul “Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Impulsive Buying
pada Mahasiswa Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya”.
Penelitian ini berisi lima bab pembahasan yang lebih jelasnya akan
dijelaskan dibawah ini.

Bab 1 berisi pendahuluan yang membahas latar belakang dan
Konteks permasalahan penelitian terkait‘dengan Impulsive Buying dan gaya
hidup, juga dibahas mengenai rumusan masalah, keaslian penelitian, tujuan
dan manfaat penelitian, serta sistematika pembahasan.

Bab 2 berisi tentang uraian teori yang akan menjadi acuan dalam
penelitian ini yang bersumber dari berbagai referensi dan akan digunakan
peneliti dalam mendeskripsikan kajian teori. Landasan teori pada penelitian
ini yaitu Impulsive Buying dan gaya hidup. Dalam landasan teori tersebut,

terdiri dari definisi, aspek yang memberikan pengaruh kepada setiap
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variabel guna menyusun kerangka teoritik penelitian dan merumuskan
hipotesis.

Bab 3 berisi tentang Metodologi penelitian, seperti desain penelitian,
identifikasi variabel, definisi operasional variabel, populasi, sampel, teknik
pengambilan sampel, dan instrumen penelitian. Selain itu juga terdapat
pembahasan mengenai uji asumsi yang melibuti validitas, reliabilitas, uji
normalitas, linieritas, dan heteroskedastisitas, dan teknik analisis data.

Bab 4 berisi tentang temuan-temuan dalam penelitian yang
diperoleh dari hasil analisis data, analisis hipotesis, dan pembahasan.
Paparan hasil berupa deskripsi statistik demografis subjek, hasil uji
hipotesis secar parsial, dan pembahasan hasil penelitian berdasarkan kajian
teori serta riset pendukung.

Bab 5 merupakan bab terakhir yang menyajikan kesimpulan dari
permasalahan yang telah dirumuskan. dan temuan-temuan baru dalam
penelitian yang sudah dibahas serta saran dari peneliti untuv'k penelitian

selanjutnya
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BAB 11
KAJIAN PUSTAKA

A. Impulsive Buying
1. Pengertian Impulsive Buying

Dalam beberapa tahun terakhir, Impulsive Buying terus
berkembang. Banyak ilmuwan atau peneliti yang telah berusaha
menjelaskan fenomena tersebut. Impulsive Buying adalah cara untuk
menyalukan atau mengatasi emosi, Impulsive Buying juga bisa
dikatakan sebagai kegiatan membeli yang dilakukan dengan cepat
atau spontan dan tidak rasional juga tidak direncanakan yang disertai
oleh konflik pikiran dan dorongan emosional untuk melakukan
pembelian yang kuat, secara umum Impulsive Buying berasal dari
keinginan kuat pada kepribadian yang tanpa perencanaan dan
pertimbangan yang matang (Verplanken dan Herbandi, 2001).

Hal ini dikemukakan juga oleh Bayley dan' Nancarrow
(1998) dimana Impulsive Buying bersifat mendadak tanpa berpikir
secara mendalam, serta dengan sedikitnya informasi yang diterima
terkait barang. Dengan demikian hal ini mendorong situasi yang
sangat singkat antara pembeli yang melihat produk dan kemudian
membelinya. Situasi tersebut berdampak pada keputusan pembeli
dalam mengeluarkan uang untuk membeli secara impulsive. Hal itu
menyebabkan kolektor membuat keputusan tanpa pertimbangan,
karena dorongan dalam memuaskan diri dengan cepat dan berakhir

pada keputusan yang spontan. (Jones, dkk 2003).
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Jones, dkk (2003), mendefiniskan impulsive buying sebagai
tingkatan seseorang dalam melakukan pembelian secara tidak
terencana, segera atau spontan dan tidak reflektif. Impulsive buying
dapat dikatakan juga sebagai bentuk dorongan secara tiba-tiba,
bersifat kuat secara terus menerus untuk membeli sesuatu dengan
segera. Dimana dorongan itu dapat merangsang konflik emosional
pada diri indivdu. (Rook, 1987). Menurut Hoch dan Loewenstein
(1991), impulsive buying sebagai kecenderungan spontan, tidak
reflektif, segera dan kinetis. Pembeli seakan mengalami rangsangan
spontan dan menerima gagasan dorongan pembelian secara tiba-tiba
dan tak terduga.

Selain itu, pemikiran mereka cenderung relatif namun tidak
reflektif, karena adanya dorongan oleh kedekatan fisik dengan
produk yang diinginkan, dimana emosional yang mendominasi dan
diserap oleh janji kepuasan langsung (Thompson, Locander, &
Pollio, 1990)." Sedangkan, peneliti lainnya seperti Levy (1987)
memberikan gambaran tentang impulsive buying yaitu diibaratkan
penyakit ‘“kejang-kejang”. Oleh karena itu, pembeli impulsif
cenderung mengalamui dorongan untuk membeli sesuatu lebih
sering dan lebih kuat daripada konsumen lainnya yang tidak
mengalami impulsive buying. Pembelian tersebut biasanya tidak
terencana ketika individu ingin membeli suatu produk dan tanpa

mengevaluasi kegunaan produk (Vishnu & Raheem, 2012).
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Beberapa pengertian di atas menjelaskan definisi tentang
impulsive buying, sehingga dapat ditemukan kesimpulan dari
definisi impulsive buying. Impulsive buying adalah dorongan kuat
pada diri individu untuk melakukan pembelian yang tidak terencana,
tersusun, dan tergesa-gesa tanpa adanya pertimbangan konsekuensi
yang akan didapatnya.

Dimensi Impulsive Buying

Verplanken & Herabadi (2001) membangi Impulsive Buying

menjadi dua dimensi, yaitu:

1. Dimensi Afektif
Afektif menyangkut perasaan senang atau gembira, dorongan
untuk membeli, sulitnya meninggalkan barang, dan adanya
perasaan menyesal. Afektif terkait dengan kurangnya otonomi
dan orientasi tindakan.

2. Dimensi Kognitif
Kognitif menyakut kurangnya perencanaan dan pertimbangan
saat melakukan pembelian. Kognitif berbanding terbalik dengan
kesadaran, kebutuhan pribadi akan struktur, dan kebutuhan

untuk dievalusai.

Berdasarkan uraian dimensi diatas tersebut peneliti
menggunakan dimensi yang dikemukakan oleh Verplanken &

Herabadi (2001). Dimensi Impulsive Buying yang digunakan dalam
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penelitian ini yaitu dimensi afektif dan dimensi kognitif, karena

dimensi tersebut berhubungan langsung dengan Impulsive Buying.

3. Faktor yang Mempengaruhi Impulsive Buying

Terdapat beberapa faktor yang dapat mempengaruhi

Impulsive Buying, diantaranya:

1. Faktor Internal

a)

b)

Gaya Hidup

Gaya hidup dapat menggambarkan pola hidup individu
dalam menjalani kehidupan sehari-harinya, termasuk produk
kecocokan dengan beragam produk (Krishnan, 2011)
bagaimana mereka mengonsumsinya, apa yang mereka
pikirkan dan juga bagaimana perasaan mereka terhadap
produk tersebut (Adnan,et.al. 2017).
Kepribadian

Menurut Kotler kepribadian sebagai suatu karakter
psikologis yang memiliki perbedaan antara satu individu
dengan individu yang lain, cara individu memandang dirinya
akan mempengaruhi minat dan perilakunya begitu juga
dengan kepribadiannya.
Emosi

Setiap peristiwa pembelian merupakan pengalaman bagi
konsumen, dimana emosi memainkan peran dalam

pengambilan keputusan. Kesenjangan antara keinginan
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untuk membeli sesuatu dan pembelian yang sebenarnya
adalah ruang dimana emosi memainkan peran utama (Nair &
Das, 2015).
2. Faktor Eksternal
a) Promosi Penjualan
Promosi penjualan dapat menarik maupun memanipulasi
konsumen untuk membeli produk. Tren ini telah
meningkatkan penjualan produk dengan menawarkan diskon
yang diberikan oleh pemasar kepada pembeli. Ini terbukti
bahwa konsumen akan membeli lebih banyak dari yang
mereka harapkan (Iram & Chacharkar, 2017).
3. Faktor Situasional
a) Produk Baru
Tingkat penegetahuan konsumen tentang produk baru
memiliki pengaruh positif terhadap niat mv'embeli dan
Impulsive Buying. Oleh Karena itu, kata dari mulut ke mulut
dan opini orang lain memainkan peran penting dalam
menyusun pengetahuan mereka mengenai produk baru
(Harmancioglu et.al, 2009).
4. Faktor Demografi
a) Usia
Berbagai penelitian telah mencoba menghubungkan

antara usia dengan perilaku Impulsive Buying. Beberapa
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penelitian menemukan bahwa konsumen yang lebih muda
atau kisaran usia 18-25 tahun cenderung melakukan
Impulsive Buying (Luniya & Verghese, 2015).
b) Jenis Kelamin
Beberapa penelitian juga dilakukan dalam peran gender
terhadap perilaku Impulsive Buying. Secara umum dapat
diamati bahwa wanita lebih condong ke arah belanja dan
wanita cenderung impulsif dibandingkan dengan pria
(Luniya & Verghese, 2015).
c) Pendapatan
Impulsive Buying sebagian besar dipengaruhi oleh
pendapatan. Penelitian sebelumnya menemukan bahwa
konsumen dengan pendapatan lebih tinggi biasanya
memiliki kebiasaan untuk belanja lebih banyak (Luniya &
Verghese, 2015). |
Berdasarkan keterangan' diatas dapat disimpulkan bahwa
Impulsive Buying dapat dipengaruhi oleh faktor internal, faktor
eksternal, faktor situasional dan faktor demografi. Faktor-faktor

tersebut dapat menjadi penyebab meningkatnya Impulsive Buying.

B. Gaya Hidup (Lifestyle)
a. Pengertian Gaya Hidup (Lifestyle)
Menurut Blackwell (2012), definisi gaya hidup adalah

sebagai berikut, “people’s patterns of living and spending time and
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money that reflect their interest, activities and opinions.”. Definisi
tersebut menjelaskan bahwa gaya hidup adalah pola hidup dan
pengeluaran orang — orang yang mencerminkan kepentingan,
aktivitas dan pendapat mereka. Sedangkan menurut Plummer (1983)
gaya hidup adalah cara hidup individu yang diidentifikasikan oleh
bagaimana orang menghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang
mereka anggap penting dalam hidupnya (ketertarikan) dan apa yang
mereka pikirkan tentang dunia sekitarnya.

Sementara itu dalam pendapat yang dikemukakan oleh
Kotler (2002) gaya hihup adalah pola hidup seseorang di dunia yang
diekspresikan dalam aktivitas, minta, dan opininya. Gaya hidup
menggambarkan “keseluruhan diri seseorang” dalam berinteraksi
dengan lingkungannya, gaya hidup juga menggambarkan seluruh
pola seseorang dalam beraksi dan berinteraksi di dunia. Secara
umum dapat diartikan sebagai suatu gaya hidup ya{ng dikenali
dengan bagaimana orang menghabiskan waktunya (aktivitas), apa
yang penting orang pertimbangkan pada lingkungan (minat), dan
apa yang orang tentang diri sendiri dan dunia di sekitar (opini). Gaya
hidup adalah perilaku seseorang yang ditunjukkan dalam aktivitas,
minat, dan opini khususnya yang berkaitan dengan citra diri untuk
merefleksikan status sosialnya.

Menurut Alwisol (2009) gaya hidup adalah cara yang unik

setiap orang dalam berjuang mencapai tujuan tertentu, yang
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ditentukan orang itu dalam kehidupan tertentu dimana dia berada.
Gaya hidup merupakan kombinasi dari motivasi, kebutuhan,
inspirasi dan keinginan yang mempengaruhi melalui beberapa faktor
seperti keluarga, budaya dan kelas sosial. Gaya hidup seseorang
sangat penting bagi pemasar karena mereka menghadapi setiap jenis
perbedaan, setiap jenis orang dengan beragam perilaku, perasaan
dan sikap (Ahmed et.al, 2015).

Dalam (Anitha, 2016) gaya hidup juga merupakan ekspresi
dari konsep diri seseorang yang menghasilkan kebutuhan dan
keinginan yang pada akhirnya juga mempengaruhi pengambilan
keputusan pembeli atau konsumen, gaya hidup juga diartikan pola
hidup seseorang di dunia yang di implementasikan melalui aktivitas,
minat dan pendapat yang menggambarkan keseluruhan orang yang
berinteraksi dengan lingkungannya (Anandarajan & Arunadevi,
2016). |

Dari beberapa definisi diatas mengenai gaya hidup, maka
penulis dapat menyimpulkan bahwa gaya hidup merupakan cara
yang unik dari setiap orang dalam berusaha mencapai tujuan khusus,
seperti bagaimana mereka menghabiskan waktu, apa yang mereka
minati dan pandangan mereka tentang diri dan lingkungan sekitar.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teori Plummer
(1974), gaya hidup mengukur aktivitas orang dalam hal bagaimana

mereka menghabiskan wkatu, apa yang mereka minati, pendapat
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mereka tentang diri dan lingkungan sekitarnya, dan beberapa
karakteristik dasar seperti tahap dalam siklus kehidupan.

. Dimensi Gaya Hidup (Lifestyle)

Menurut Plummer (1974), gaya hidup dibagi menjadi tiga,

yaitu :

1. Aktivitas (activity) yaitu perilaku nyata yang dapat diamati
seperti bagaimana mereka menghabiskan waktu, yang meliputi
working activities dan shopping activities.

2. Minat (interest) yaitu perhatian terhadap objek tertentu seperti
apa yang mereka minati di lingkungan disekitar mereka, yang
meliputi interest related to home, interest related to family,
interest related to fashion dan fashion as self representation.

3. Opini (opinion) yaitu pendapat sebagai tanggapan terhadap
peristiwa tertentu seperti pandangan tentang diri dan lingkungan
disekitar mereka, yang meliputi opinion about themselves dan
opinion about product.

Dalam hal ini peneliti menggunakan teori dimensi dari
Plummer (1974) karena dimensi tersebut merupakan dimensi yang
berhubungan langsung dengan Impulsive Buying, terdapat delapan
karakteristik gaya hidup juga diidentifikasikan dalam dimensi —

dimensi yang telah disebutkan diatas.
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C. Kerangka Teoritik

Impulsive Buying merupakan salah satu jenis dari perilaku membeli,
dimana perilaku pembelian ini berhubungan dengan adanya dorongan yang
menyebabkan konsumen melakukan pembelian dengan segera tanpa adanya
perencanaan terlebih dahulu. Menurut Verplanken & Herabadi (2001)
Impulsive Buying ini dilakukan, maka akan timbul konflik dalam diri
konsumen yang disebut heart vs mind (konflik antara pikiran dan perasaan).
Konflik ini pada akhirnya akan dimenangkan oleh dorongan emosional
dimana konsumen merasakan kepuasan secara emosional karena telah
memilih barang yang diinginkan.

Penelitian terdahulu menunjukan bahwa karakteristik gaya hidup
memiliki dampak pada perilaku Impulsive Buying (Krishnan, J. 2011).
Impulsive Buying memiliki dua aspek yang dapat menggambarkan perilaku
tersebut, yaitu kognitif dan afektif. Kognitif terkait dengan kurangnya
perencanaan dalam kaitannya dengan keputusan pembelian: dan aspek
afektif yang terkait dengan perasaan senang dan dorongan yang kuat untuk
membeli (Verplanken & Herabadi, 2001).

Gaya hidup mempunyai sifat yang tidak permanen atau cepat
berubah. Plummer (1974) mengatakan bahwa gaya hidup seringkali
digambarkan dengan kegiatan (activity), minat (interests) dan opini
(opinion) dari seseorang. Impulsive Buying merupakan aspek yang unik dari
gaya hidup konsumen. Gaya hidup berhubungan dengan aspek-aspek

kehidupan sehari-hari yang berorientasi pada perilaku serta perasaan, sikap,
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dan pendapat mereka. Segmentasi gaya hidup mengelompokan individu ke
dalam jenis gaya hidup yang dicirikan berdasarkan activity, interests, dan
opinion. Hipotesis peneliti terhadap penelitian ini adalah bahwa Impulsive

Buying dipengaruhi oleh gaya hidup.

LIFESTYLE | > IMPULSIVE BUYING

(VARIABEL X) (VARIABELY)

Gambar 2. 1 kerangka teoritis

Gambar 1. Di atas menjelaskan bahwa gaya hidup (Lifestyle)
berpengaruh terhadap Impulsive Buying, dimana individu memiliki gaya
hidup yang berbeda — beda. Gaya hidup menunjukkan bagaimana orang
hidup, serta bagaimana cara seseorang mengalokasikan waktu, uang dan
tenaganya menurut aktivitas, minat dan opininya mempengaruhi bagaimana
seseorang tersebut mengambil suatu keputusan, baik itu keputusan yang
rasional atau irasional maupun itu keputusan yang tepat atau tidak tepat
maupun apakah itu terencana atau tidak terencana dalam mengambil
keputusan yang mengakibatkan pembelian impulsive (Impulsive Buying).

. Hipotesis
Hipotesis dalam penelitian ini adalah terdapat Pengaruh Lifestyle

terhadap Impulsive Buying.
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BAB II1
METODE PENELITIAN

A. Rancangan penelitian
Dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Metode
kuantitatif menurut Creswell (2014) digunakan untuk melakukan pengujian
terhadap teori dengan menggunakan instrumen. Dengan tujuan mengetahui
keterkaitan atau hubungan antara dua variabel atau lebih. Hal tersebut
sesuai dengan tujuan dari penelitian ini yang ingin mengetahui Pengaruh
Gaya Hidup terhadap Impulsive Buying. Instrument disebarkan pada

mahasiswa psikologi pada bulan mei melalui google form.

B. ldentifikasi Variabel
Variabel merupakan suatu atribut atau nilai dari orang serta obyek
atau aktivitas yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan; (Sugiyono,

2014). Berikut variabel-variabel yang akan diteliti dalam penelitian ini:

a. Variabel Bebas (X1) : Gaya Hidup (LifeStyle)

b. Variabel Terikat (Y) : Impulsive buying

C. Definisi Konseptual
1. Lifestyle
gaya hidup (Lifestyle) adalah cara hidup individu yang
diidentifikasikan oleh bagaimana orang menghabiskan waktu mereka

(aktivitas), apa yang mereka anggap penting dalam hidupnya
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(ketertarikan) dan apa yang mereka pikirkan tentang dunia sekitarnya.
(Plummer, 1974).
2. Impulsive Buying
Impulsive Buying adalah cara untuk menyalukan atau mengatasi
emosi, Impulsive Buying juga bisa dikatakan sebagai kegiatan membeli
yang dilakukan dengan cepat atau spontan dan tidak rasional juga tidak
direncanakan yang disertai oleh konflik pikiran dan dorongan emosional
untuk melakukan pembelian yang kuat, secara umum Impulsive Buying
berasal dari keinginan kuat pada kepribadian yang tanpa perencanaan

dan pertimbangan yang matang (Verplanken & Herabadi, 2001).

D. Definisi Operasional

1. Lifestyle
Gaya hidup mengukur aktivitas orang dalam hal bagaimana mereka
menghabiskan wkatu, apa yang mereka minati, pendapat me'reka tentang
diri dan lingkungan sekitarnya, dan beberapa karakteristik dasar seperti
tahap dalam siklus kehidupan. |

2. Impulsive Buying
Impulsive buying adalah dorongan kuat pada diri individu untuk
melakukan pembelian yang tidak terencana, tersusun, dan tergesa-gesa

tanpa adanya pertimbangan konsekuensi yang akan didapatnya.

E. Populasi, Teknik Sampling, dan Sampel

1. Populasi
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Menurut Sugiyono, (2017) Populasi merupakan suatu wilayah
penyamarataan yang di dalamnya terdapat objek atau subjek di mana
hal ini mempunyai suatu karakter yang telah diatur oleh orang yang
melakukan penelitian untuk seterusnya dijadikan pelajaran dan
diambil kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah
Mahasiswa UIN Sunan Ampel Surabaya dengan populasi sebanyak
21.110 mahasiswa menurut (pddikti kemendikbud) dalam data
pelaporan tahun ganjil 2022.

. Sampel

Sample menurut Sugiyono (2017) merupakann bagian dari
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh sebuah populasi. Bila
populasi besar, maka peneliti tidak mungkin mempelajari
keseluruhan yang ada di dalam populasi. Juga dikarenakan
keterbetasan waktu, tenaga, dan biaya, maka pepeliti dapat
menggunakan sample yang diambil dari populasi tersebut.

Pengambilan sampel dalarﬁ penelitian ini menggunakan rumus
Isaac dan Michael (Sugiyono, 2013). Sampel diambil berdasarkan
jumlah populasi mahasiswa psikologi Universitas Islam Negeri
Sunan Ampel Surabaya yaitu sebanyak 588 mahasiswa/i. Untuk
menentukan sebuah ukuran sampel yang akan digunakan dalam
penelitian ini, seperti tabel berikut: Tabel Penentuan Jumlah Isaac

dan Michael untuk Tingkat Kesalahan 1%, 5%, dan 10%.
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Tabel 1. Penentuan Jumlah Isaac dan Michael untuk Tingkat

Kesalahan 1%, 5%, dan 10%

Tabel 3. 1 Penentuan Jumlah Sampel dan Populasi yang

Diketahui
N S
1% 5% 10%
550 301 213 182

Sumber: Tabel Isaac dan Michael

3. Teknik Sampling

Teknik pengambilan sampel yaitu teknik yang digunakan
untuk menentukan sampel yang dapat mewakili populasi pada suatu
penelitian. Penelitian ini menggunakan teknik random sampling.
Simple Random Sampling yaitu memilih sampel secara acak dari
suatu populasi tanpa memperhitungkan stratifikasinya dengan
tujuan agar setiap komponen populasi memiliki peluang yang sama

untuk dipilih sebagai sampel (Sugiyono, 2017).

Instrumen Penelitian

Instrument penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
skala likert. Skala likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur
sikap, persepsi, dan pendapat individu ataupun kelompok tentang
fenomena sosial (Sugiyono, 2013). Jenis skala psikologi yang digunakan
pada penelitian ini adalah skala likert. Menurut Sugiyono (2008) skala
likert adalah skala yang digunakan untuk menggukur sebuah sikap,

pendapat, dan persepsi penelitian.
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Tabel 3. 2 Skor Pengukuran Skala

Alternatif Pilihan Jawaban Pernyataan
Favorable Unfavorable
Sangat tidak sesuai 1 4
Tidak sesuai 2 3
Sesuai 3 2
Sangat sesuai 4 1

Penelitian ini menggunakan skala likert yang telah dimodifikasi
dan berisi tentang pernyataan-pernyataan yang terdiri dari dua jenis,
yakni pernyataan yang bersifat favorable (mendukung atau memihak
pada objek) dan pernyataan yang sifatnya unfavorable (tidak
mendukung pada objek).Skala likert pada penelitian ini menggunakan
model penilaian jawaban. Pada skala penelitian ini digunakan empat
alternatif pilihan jawaban menggunakan skala 1-4 (1: sangat tidak setuju
— 4: sangat setuju). Setiap individu memiliki jawaban yang berbeda-
beda, tidak ada jawaban yang dianggap benar atau salah. Cara
menjawabnya adalah dengan memberikan tanda silang (X) pada salah
satu alternatif pilihan jawaban yang sudah disediakan. Item disusun
dalam bentuk pernyataan favorable (positif) dan unfavorable (negatif).

Skala yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 2 macam,
yaitu skala Impulsive Buying Tendency (IBT) dan skala Lifestyle AlO.
a. Definisi Operasional Impulsive Buying

Impulsive buying adalah dorongan kuat pada diri individu

untuk melakukan pembelian yang tidak terencana, tersusun, dan
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tergesa-gesa tanpa adanya pertimbangan konsekuensi yang akan
didapatnya.
b. Alat Ukur

Alat ukur Impulsive Buying adalah Impulsive Buying Tendency
(IBT), dikembangkan oleh Verplanken dan Herabadi (2001), yang
terdiri dari 20-item. IBT menggunakan skala model Likert dengan
rentang 4 poin. Menggunakan skala 1 (sangat tidak setuju) sampai
dengan 4 (sangat setuju). Adapun blue print dari skala Impulsive

Buying adalah sebagai berikut:

Tabel 3. 3 Blue Print Skala Impulsive Buying

Jumlah Item

No

Dimensi Indikator Fav Unfav Jml

1.

2.

Kognitif Individu yang kurang 1,6,7,8,10 - 10
mempunyai pertimbangan
dalam melakukan suatu
pembelian
Individu yang kurang 2,3,4,5,9 -
mempunyai rencana yang
matang dalam melakukan
suatu pembelian
Afektif Individu yang memiliki 12,13,18,19,20 - 10
dorongan membeli yang
cukup kuat
Individu yang merasa senang ~ 14,15,16 -
ketika berbelanja
Individu yang sulit 11, 17 -
meninggalkan barang ketika
berada di toko

20
Jumlah

ii. Instrument Lifestyle
a. Definisi Operasional Lifestyle
Gaya hidup mengukur aktivitas orang dalam hal bagaimana

mereka menghabiskan wkatu, apa yang mereka minati, pendapat
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mereka tentang diri dan lingkungan sekitarnya, dan beberapa
karakteristik dasar seperti tahap dalam siklus kehidupan.

Alat Ukur Lifestyle

Penelitian menggunakan alat ukur Activity, Interests,
Opinion (AIlO), dikembangkan olen Plummer (1974), yang
terdiri dari 36-item dan peneliti mengadaptasi skala tersebut

sesuai dengan penelitian ini. Alpha untuk ke delapan faktor ini

untuk working activities = 0.68, shopping activities = 0.81,

interests related to home = 0.64, interests related to family =
0.71, interests related to fashion = 0.84, fashion as self
representation = 0.72, opinion about themselves = 0.81 dan

opinion about products = 0.79. Adapun blue print dari skala

gaya hidup adalah sebagai berikut:

Tabel 3. 4 Blue Print Skala Gaya Hidup

Jumlah Item
No Dimensi Indikator Fav Unfav Jml
1. Activities Individu yang senang 1,234 - 4
melakukan banyak
kegiatan
Individu yang 5,6,7,8,9,10,1 - 7
mempunyai aktivitas 1
terkait dengan
perbelanjaan
2. Interests Individu yang 12,13,14,151 - 7
mempunyai minat 6,17,18
terkait dengan mode
Individu berpakaian baik  19,20,21 - 3
merupakan bentuk
representasi diri
Individu yang banyak 22,23,24,25 - 4
menghabiskan kegiatan
di rumah
Individu yang senang 26,27,28 - 3

menghabiskan waktu
dengan keluarga



29

3. Opinions Individu yang 29,30,31,32 - 4
mempunyai pendapat
tentang diri sendiri
Individu yang 33,34,35,36 - 4
mempunyai pendapat
tentang suatu produk

Jml 36

G. Validitas Dan Reliabilitas
1. Validitas

Suatu instrumen tes menyelesaikan tugas pengukurannya atau
menghasilkan hasil pengukuran yang konsisten dengan tujuan
pengukurannya, maka dianggap memiliki tingkat validitas yang tinggi
(Azwar, 2012; Raudah, 2019. Sugiyono (2012) mengklaim bahwa
suatu item harus memenuhi kriteria validitas. Syarat suatu aitem
dinyatakan valid adalah apabila korelasi tiap faktor tersebut bernilai
positif dan besarnya koefisien o> 0, 3 (Sugiyono, 2017). Adapun hasil

dari analisisis uji validitas adalah sebagai berikut:

Tabel 3. 5 Tabel hasil uji validitas gaya hidup

Item r hitung r tabel Hasil uji
Item 1 428 181 Valid
Item 2 .389 181 Valid
Item 3 .506 181 Valid
Item 4 446 181 Valid
Item 5 .509 181 Valid
Item 6 .384 181 Valid
Item 7 .586 181 Valid
Item 8 .502 181 Valid
Item 9 .503 181 Valid
Item 10 .589 181 Valid
ltem 11 564 181 Valid
Item 12 434 181 Valid

Item 13 .302 181 Valid




Iltem 14 .328 181 Valid
Item 15 .219 181 Valid
Item 16 .362 181 Valid
Item 17 .367 181 Valid
Item 18 .269 181 Valid
Item 19 .504 181 Valid
Item 20 495 181 Valid
Iltem 21 .621 181 Valid
Item22 .617 181 Valid
Iltem23 .557 181 Valid
Item24 .349 181 Valid
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Adapun hasil uji coba skala kedua yaitu skala impulsive buying

sebagai berikut;

Tabel 3. 6 tabel hasil uji validitas impulsive buying

Item r hitung r tabel Hasil uji
Item 1 .153 181 Tidak Valid
Item 2 .261 181 Valid
Item 3 .352 181 Valid
Item 4 .260 181 Valid
Item 5 A77 181 Tidak Valid
Item 6 196 181 Valid
Item 7 361 181 Valid
Item 8 176 181 Valid
Iltem 9 .269 181 Valid
Item 10 371 181 Valid
Iltem 11 .503 181 Valid
Iltem 12 479 181 Valid
Item 13 457 181 Valid
Iltem 14 210 181 Valid
Item 15 313 .181 Valid
Item 16 444 181 Valid
Item 17 .590 .181 Valid
Item 18 .565 181 Valid
Item 19 .390 181 Valid
Item 20 .359 181 Valid

2. Reliabilitas
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Setelah uji validitas selesai, uji reliabilitas yang menentukan
dependabilitas dan kredibilitas instrumen harus dilakukan. Reliabilitas
menurut Azwar (2012) adalah konsistensi atau keterpercayaan hasil
pengukuran, yang menunjukkan seberapa akurat pengukuran tersebut.
Jika koefisien reliabilitas lebih tinggi dari 0,60 maka alat penelitian
dianggap reliabel. Alat ukur yang digunakan memiliki tingkat
reliabilitas yang rendah jika nilai koefisiennya kurang dari atau sama
dengan 0,60. Sebaliknya, jika nilai koefisien lebih dari atau sama
dengan 0,60 maka alat ukur tersebut sangat reliabel (Sugiyono, 2017).
Dengan memanfaatkan SPSS 25.0 for Windows, reliabilitas penelitian
ini diuji dengan menggunakan koefisien Cronbach's alpha.

Hasil pengukuran realibilitas dari skala gaya hidup menunjukkan

jika skala ini reliabel

Tabel 3. 7 tabel hasil uji reliabilitas gaya hidup

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's  Standardized
Alpha Items N of Items
.830 .832 24

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa uji reliabilitas skala
gaya hidup didapatkan hasil 0, 830 sehingga dapat dikatakan alat ukur ini

reliabel dikarenakan nilai koefisien diatas 0,6
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Tabel 3. 8 tabel hasil uji reliabilitas impulsive buying

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's  Standardized
Alpha Items N of Items
.650 .628 18

Berdasarkan hasil diatas menunjukkan bahwa uji reliabilitas skala
impulsive buying didapatkan hasil 0, 650 sehingga dapat dikatakan alat ukur

ini reliabel dikarenakan nilai koefisien diatas 0,6.

H. Analisis Data
Pada penelitian ini, untuk pengujian hipotesis menggunakan analisis

regresi liniear sederhana. Analisis regresi liniear sederhana bertujuan untuk
mengetahui pengaruh dari suatu variabel terhadap variabel lainnya. Berikut
di bawah ini akan dijelaskan rumus regresi linier sederhana:

Y =a+bx
Keterangan:
Y = Variabel dependen (variabel terikat)
X = Variabel independent (variabel bebas)
a = Konstanta (nilai dari Y apabila X = 0)
b = Koefisien regresi (pengaruh positif atau negatif)

Untuk dapat melakukan uji analisis regresi liniear sederhana, maka

sebelumnya diperlukan uji asumsi klasik terlebih dahulu sebagai
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persyaratan analisis. Terdapat tiga uji yang dijadikan persyaratan dalam
analisis regresi liniear sederhana yaitu, uji normalitas, uji
heteroskedastisitas, dan uji multikolinieritas (Muhid, 2019). Uji

Persyaratan Analisis sebagai berikut :

1. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk melihat apakah nilai residual
berdistribusi normal atau tidak. Uji normalitas pada penelitian ini akan
dilakukan dengan menggunakan uji statistik Kolmogorov-Smirnov
(K-S). Menurut Sugiyono (2009) parameter nilai probabilitas (sig)
yang dijadikan acuan apabila nilai probabilitas (sig) > 0.05, maka data
tersebut terdistribusi secara normal. Namun sebaliknya, jika nilai
probabilitas (sig) < 0.05, maka hal ini menunjukkan bahwa data tidak

terdistribusi secara normal.

Tabel 3. 9 hasil uji normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized Residual

N 213
Normal Mean .0000000
Parameters®? Std. Deviation 6.51900689
Most Extreme Absolute .048
Differences Positive .048

Negative -.033
Test Statistic .048

Asymp. Sig. (2-tailed) .200%¢
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Berdasarkan hasil uji normalitas pada tabel di atas diperoleh nilai
signifikansi 0,20 > 0,05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa data
berdistribusi normal.

2. Uji linieritas

Uji linearitas dilakukan dengan mencari persamaan garis regresi

variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (), yang kemudian diuji

korelasi koefisien garis regresi dan linearitas garis regresi.

Tabel 3. 10 hasil uji linieritas

F Sig.
Gaya Between (Combined) 3.203 .000
Hidup  * Groups
Impulsive
Buying
Linearity 64.582 .000
Deviation .645 .897
from
Linearity

Within Groups

Berdasarkan hasil Uji Linieritas pada tabel di atas diperoleh nilai
signifikansi sebesar 0,879 > 0,05‘. Maka dapat diambil kesimpulan
bahwa terdapat hubungan yang linier antara gaya hidup dan impulsive
buying

3. Uji Heteroskedastisitas
Uji geteroskedastisitas merupakan uji yang dilakukan untuk
melihat apakah terdapat ketidaksamaan varian dari residual suatu
pengamatan ke pengamatan lainnya (Ghozali, 2011). Cara yang dapat

digunakan untuk melihat apakah terdapat heteroskedastisitas atau
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tidak adalah dengan uji glejser. Suatu variabel dapat dikatakan tidak
terjadi heteroskedastisitas jika menunjukkan nilai signifikansi > 0.05,
namum jika nilai signifikansinya < 0.05 maka berarti terjadi

heteroskedastisitas (Gunawan, 2016).

Tabel 3. 11 hasil uji heterokedastisitas

Unstandardized  Standardized

Model Coefficients Coefficients t Sig.
Std.
B Error Beta
(Constant)  6.518  3.224 2.021 .044
Impulsive  -.028  .059 -.033 -481 631
Buying

a. Dependent Variable: ABS_RES

Pada tabel tersebut memperoleh nilai signifikansi 0.631 >
0.05 sehingga data pada penelitian ini tidak ada gejala
heteroskedastisitas.
4. Uji Multikolinieriatas
Uji multikolinieritas bertujuan untuk mengetahui apakah pada
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Untuk
mengujinya, maka dapat dilakukan dengan melihat besarnya nilai
varianceinflation factor 24 (VIF) dan tolerance, dengan Kkriteria
apabila VIF > 10.00 dan nilai tolerance < 0.10 maka terdapat masalah
multikolinieritas, namum jika VIF < 10.00 dan nilai tolerance > 0.10,
maka hal ini menunjukkan bahwa tidak terdapat multikolinieritas

(Gunawan, 2016).
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Tabel 3. 12 hasil uji multikolinieritas

Variabel Collinearity Statistics
Tolerance VIF Keterangan

(Constant) Tidak terjadi

Gaya hidup 1.000 1.000 multikolinieritas

Dari tabel tersebut memperoleh tolerance senilai 1.000 yang
berarti lebih besar dari 0,1 dan VIF mendapatkan nilai 1,000 yang
artinya kurang dari 10 sehingga dinyatakan bahwa model regresi

terlepas dari gejala multikolinieritas.
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Deskripsi Subjek
Subjek dalam penelitian ini adalah 213 orang mahasiswa aktif
Psikologi UIN Sunan Ampel Surabaya semester 2 sampai dengan
semester 8. Selanjutnya akan dijelaskan gambaran subjek berdasarkan

dari jenis kelamin dan usia pada tabel 4.1 berikut:

Tabel 4. 1 Gambaran Umum Subjek Penelitian

Sampel Penelitian Frekuensi Presentase
Jenis Kelamin

Perempuan 182 85,4 %
Laki-laki 31 14,5 %
Total 213 100,0
Semester

2 20 9,4 %
4 29 13,6 %
6 60 28,2 %
8 104 48,8 %
Total 213 100,0
Usia

18 Tahun 5 2,3%
19 Tahun 15 7,04 %
20 Tahun 29 13,6 %
21 Tahun 60 28,2 %
22 Tahun 84 39,4 %
23 Tahun 20 9,4 %
Total 213 100,0

Berdasarkan data pada tabel 4.1 diatas dapat diketahui bahwa jumlah
sampel sebanyak 213 responden. Dari keseluruhan responden, jenis

kelamin perempuan lebih banyak daripada laki-laki. Perempuan sebanyak
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182 orang (85,4 %) dan laki-laki sebanyak 31 orang (14,5 %). Kemudian
berdasarkan semester, lebih banyak semester 8 daripada semester 8
daripada semester yang lainnya, terdapat semester 2 sebanyak 20 orang
(9,4%), semester 4 sebanyak 29 orang (13,6%), semester 6 sebanyak 60
orang (28,2%), dan semester 8 sebanyak 104 orang (48,8%). Lalu
berdasarkan usia, yang paling mendominasi adalah usia 22 tahun, dan yang
paling sedikit adalah usia 18 tahun dan 19 tahun. Terdapat sampel berusia
18 tahun sebanyak 5 orang (2,3%), usia 19 tahun sebanyak 15 orang
(7,04%), usia 20 tahun sebanyak 29 orang (13,6%), usia 21 tahun sebanyak
60 rang (28,2%), usia 22 tahun sebanyak 84 orang (39,4%), dan usia 23
tahun sebanyak 20 orang (9,4%).

Deskripsi Statistik

Analisis data deskriptif pada data penelitian disajikan melalui tabel

sebagai berikut :

Tabel 4. 2 Deskripsi Statistik

N Min Max Mean Std.

Deviation
Gaya Hidup 213 48 96 66,53 7,487
Impulsive Buying 213 40 80 54,68 4,921

Tabel 4.2 menunjukkan hasil statistik deskriptif untuk masing-
masing variabel yaitu:

a. Variabel Y (Impulsive Buying) memiliki nilai minimum 40 dan nilai

maksimum 80, sementara itu nilai mean adalah 54,68 dan nilai standar

deviasi sebesar 4,921.
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b. Variabel X (Gaya Hidup) memiliki nilai minimum 48 dan nilai
maksimum 96, sementara itu nilai mean adalah 66,53 dan nilai standar

deviasi sebesar 7,487.

Setelah dilakukan wuji deskriptif, skor masing-masing variabel
dikategorikan berdasarkan jawaban seluruh responden. Setelah dibulatkan,
nilai dari mean dan standar deviasi kemudian digunakan dalam rumus
Klasifikasi dengan tiga kategori tinggi, sedang dan rendah, seperti yang

ditunjukkan pada tabel.

Tabel 4. 3 Mean dan Standar Deviasi Variabel

Kategorisasi Rumus Impulsive Gaya Hidup
Buying
Tinggi X>M+1SD X =60 X=T72
Sedang M-1SD<x<M+1SD 40<X<60 48<X <72
Rendah X<M-1SD X <40 X <48

Berdasarkan pengkategorian tersebut kemudian skor subjek penelitian

dikelompokkan seperti pada tabel

Tabel 4. 4 Kategorisasi Nilai Subjek

Impulsive Buying Gaya hidup
Kategori Jumlah Presentase Jumlah Presentase
Tinggi 33 155 % 49 23 %
Sedang 179 84,03 % 162 76,05 %

Rendah 1 0,45 % 2 0,93 %
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Berdasarkan tabel diketahui pada variabel Impulsive Buying sebagian
besar subjek termasuk kategori sedang dengan jumlah 179 subjek atau
sekitar 84,03% dari jumlah total keseluruhan subjek, sedangkan pada
variabel gaya hidup sebagian besar subjek juga termasuk dalam kategori

sedang dengan jumlah 162 subjek atau sekitar 76,05%.

B. Uji Hipotesis

Pada penelitian kuantitatif korelasional, perlu melakukan uji
normalitas dan linieritas terlebih dahulu sebelum melanjutkan ke uji
hipotesis. Pada bab I11 metode penelitian, diketahui sebelumnya bahwa data
berdistribusi normal dan bersifat linear. Selain itu, tidak ditemukan gejala
heteroskedastisitas. Maka dari itu uji hipotesis tetap dilanjutkan
menggunakan uji korelasi statistik parametrik dengan teknik uji analisis
regresi linear sederhana. Uji analisis regresi linear sederhana berfungsi
untuk meramalkan pengaruh variabel prediktor terhadap variabpl kriterium
atau untuk membuktikan ada atau tidaknya hubungan fungsional antara

variabel bebas (X) dengan sebuah variabel terikat (Y).

Tabel 4. 5 Hasil Uji Regresi Linear Sederhana

Unstandardized Standardized

Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std.
Beta
Error
(Constant) 33.175 2.638 12,576 .000
Gaya Hidup 323 039 492 8.204 .000

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai signifikansi (Sig.) sebesar

0,000 lebih kecil dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak
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dan Ha diterima, yang berarti bahwa “Terdapat Pengaruh Gaya Hidup (X)
terhadap Impulsive Buying mahasiswa Psikologi UIN Sunan Ampel
Surabaya (Y)”. Selanjutnya melalui tabel juga diketahui nilai koefisien
bernilai positif (+), maka dapat diartikan bahwa Gaya Hidup (X)
berpengaruh positif terhadap Impulsive Buying pada mahasiswa Psikologi
UIN Sunan Ampel Surabaya ().

Selain dari teknik analisis mengunakan SPSS diatas terdapat sebuah
formula/rumus terkait persamaan regresi linear sederhana, yaitu Y =a + bX
dengan keterangan (Y = variabel terikat, X = variabel bebas, a = variabel
konstan, b = koefisien arah regresi linier, Dimana harga a dan b sebagai

berikut:

(2 22 )- (5 x> x¥) ny x¥ (Y x Y r)
— —_— " e Lot b= — — Lod

a

sy x2 (Y x) ny X' -3 x|
pa— YA

Bentuk persamaan regresi tersebut sering dibaca sebagai regresi X atas
Y. Koefisien arah regresi linier dinyatakan dengan huruf b yang juga
menyatakan perubahan rata-rata variabel Y untuk setiap variabel X sebesar
satu bagian. Bila harga b positif, maka variabel Y akan mengalami kenaikan
atau pertambahan. Sebaliknya, jika b negatif maka variabel Y akan

mengalami penurunan.
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Tabel 4. 6 Hasil Uji koefisien determinasi

Model R R Square  Adjusted R  Std. Error
Square of the
Estimate
1 492 242 .238 4.295

Tabel tersebut menunjukan bahwa gaya hidup (X) memberikan
pengaruh sebesar 24,2% terhadap Impulsive Buying mahasiswa psikologi

UIN Sunan Ampel Surabaya ().

C. Pembahasan

Penelitian membahas mengenai pengaruh gaya hidup terhadap
Impulsive Buying pada mahasiswa Psikologi UIN Sunan Ampel Surabaya,
sampel subjek adalah mahasiswa Psikologi. Proses pengumpulan data
dilakukan dengan cara menyebarkan kuisioner menggunakan google form
dan dilanjut analisis data menggunakan teknik regresi linear sederhana
dengan dibantu progam SPSS 25.0 version for Windows.

Subjek yang digunakan adalah mahasiswa Psikologi UIN Sunan
Ampel Surabaya, dan hasil penyebaran kuesioner ditemukan 213
responden. Dari hasil analisis ditemukan bahwa tingkat pengaruh gaya
hidup terhadap Impulsive Buying pada mahasiswa Psikologi UIN Sunan
Ampel Surabaya pada variabel Impulsive Buying sebagian mayoritas subjek
termasuk kategori sedang dengan jumlah 179 subjek atau sekitar 84,03%
dari jumlah total keseluruhan subjek, sedangkan pada variabel gaya hidup
sebagian besar subjek juga termasuk dalam kategori sedang dengan jumlah

162 subjek atau sekitar 76,05% dari total keseluruhan subjek. Pembelian
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impulsif umumnya identik dengan pembelian tidak terencana, yang
menggambarkan pembelian apapun yang dibuat pembelanja namun belum
direncanakan sebelumnya. Karena konsumen dengan kecenderungan
pembelian impulsif yang tinggi cenderung membuat keputusan secara
langsung dan spontan yang didorong oleh perasaan kuat untuk membeli.
Kecenderungan pembelian impulsif juga dapat disebabkan oleh kurangnya
pengendalian diri (Altukar & Kesari 2017).

Hipotesis peneitian ini menunjukkan bahwa Ho ditolak dan Ha
diterima. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
antara gaya hidup terhadap Impulsive Buying pada mahasiswa Psikologi
UIN Sunan Ampel Surabaya. Hal ini di dukung oleh penelitian sebelumnya
yang menemukan bahwa gaya hidup secara signifikan dapat mempengaruhi
Impulsive Buying yaitu Pada penelitian yang dilakukan oleh Agus Salim,
Ryan Pratama (2017). Sehingga dapat disimpulkan bahwa Impulsive Buying
dapat dipengaruhi oleh gaya hidup. |

Peneltian ini juga menunjukkan bahwa gaya hidup memiliki pengaruh
sebesar 24,2% terhadap Impulsive Buying dan sisanya 75,8% dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. (Indaka & Rahayu,
2020). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa ketika gaya hidup
berpengaruh terhadap Impulsive Buying. Gaya hidup yang tinggi
menyebabkan terjadinya peningkatan pada impulse buying. Gaya hidup

berbelanja merupakan bagaimana seseorang mengekspresikan tentang
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lifestyle dalam berbelanja yang mencerminkan perbedaan status sosial
(Deviana D & Giantari, 2016; Angela & Paramita, 2020).

Penelitian terdahulu juga menunjukan bahwa karakteristik gaya hidup
memiliki dampak pada perilaku Impulsive Buying (Krishnan, J. 2011). Hasil
ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Bashir et.al. (2013)
menunjukan adanya pengaruh yang signifikan gaya hidup terhadap
pembelian impulsif. Gaya hidup didefinisikan sebagai cara seseorang hidup
termasuk sikap individu terhadap dunia. Gaya hidup adalah ekspresi dari
konsep diri seseorang yang menghasilkan kebutuhan dan keinginan yang
pada akhirnya memengaruhi pengambilan keputusan setiap konsumen
(Anitha, 2016).

Adanya bukti bahawa gaya hidup mempengaruhi Impulsive buying
juga terdapat pada generasi millennials yang seringkali mengunjungi tempat
perbelanjaan untuk menghibur diri. Hal ini tidak menutup kemungkinan
dapat menyebabkan mereka melakukan pembelian secara imioulse ketika
mengunjugi pusat perbelanjaan. Selain itu, pada penelitian ini juga
mendapatkan hasil bahwa mayoritas generasi millennials gaya hidupnya
adalah aktif untuk mengikuti trend fashion terkini dan aktif berbelanja untuk
menunjang penampilannya (Indika & Rahayu, 2020).

Gaya hidup juga menunjukkan bagaimana orang hidup, serta
bagaimana cara seseorang mengalokasikan waktu, uang dan tenaganya
menurut aktivitas, minat dan opininya mempengaruhi bagaimana seseorang

tersebut mengambil suatu keputusan, baik itu keputusan yang rasional atau
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irasional maupun itu keputusan yang tepat atau tidak tepat maupun apakah
itu terencana atau tidak terencana dalam mengambil keputusan yang

mengakibatkan pembelian impulsive (Impulsive Buying).
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BABV
KESIMPULAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan diatas, ditemukan
bahwa terdapat pengaruh antara gaya hidup terhadap Impulsive Buying
pada mahasiswa psikologi UIN Sunan Ampel Surabaya. Gaya hidup
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Impulsive Buying. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa mahasiswa Psikologi UIN Sunan
Ampel Surabaya memiliki kecenderungan yang cukup tinggi untuk

melakukan Impulsive Buying.

B. Saran

1. Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan masukan yang positif bagi
konsumen (mahasiswa) untuk mempertahankan dan menjaga perilaku
yang tidak berlebihan. Karena ditengah-tengah kota metropolitan,
mahasiswa UIN Sunan Ampel Surabaya dapat menahan diri untuk tidak
melakukan pembelian impulsif. ‘

2. Penelitian ini juga dapat dijadikan bahan masukan yang positif bagi
konsumen (mahasiswa) agar lebih bisa memanfaatkan waktu dengan

sebaik mungkin dan melakukan kegiatan yang positif.
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