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ABSTRAK 

 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis fashion involvement, shopping lifestyle dan 

hedonic shopping motives terhadap impulse buying pada konsumen distro glows kebumen. 

Responden pada penelitian ini adalah konsumen distro glows kebumen yang berjumlah 100 

orang. Penelitian ini menggunakan metode analisis deskriptif dan statistika dengan bantuan 

program spss 22. Dalam metode statistika dilakukan uji validitas, uji reliabilitas, pengujian 

asumsi klasik, dan uji t, uji f, dan koefisien determinasi. Pengujian hipotesis pada uji t 

menunjukkan bahwa fashion involvement tidak berpengaruh terhadap impulse buying, variabel 

hedonic shopping motives berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying, variable 

shopping lifestyles berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying, pengujian 

secara bersama-sama variabel fashion involvement, hedonic shopping motives dan shopping 

lifestyles berpengaruh signifikan terhadap impulse buyin konsumen distro glows. 

 

Kata Kunci: Fashion Involvement, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Motives, Dan 

Impulse Buying 

Abstract 

The purpose of this study was to analyze the fashion involvement, shopping lifestyle and hedonic 

shopping motives of impulse buying in consumers in Kebumen Distro Glows. Respondents in 

this study were consumers of kebumen glows, totaling 100 people. This study uses descriptive 

and statistical analysis methods with the help of the SPSS 22 program. In the statistical method, 

validity, reliability testing, classical assumption testing, and t test, f test, and coefficient of 

determination are carried out. Hypothesis testing on the t test shows that fashion involvement 

has no effect on impulse buying, hedonic shopping motives variables have a positive and 

significant effect on impulse buying, variable shopping lifestyles has a positive and significant 

effect on impulse buying, testing together variables of fashion involvement, hedonic shopping 

motives and shopping lifestyles have a significant effect on consumer impulse buyin distribution 

of glows.. 

 

Keywords: Fashion Involvement, Shopping Lifestyle, Hedonic Shopping Motives, And Impulse 

Buying 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan jaman yang kian pesat 

menjadikan kebutuhan manusia semakin bertambah 

banyak. Mereka tidak hanya membutuhkan dan 

menginginkan kebutuhan primer saja, tetapi juga 

memberikan perhatian yang besar terhadap pemenuhan 

kebutuhan-kebutuhan sekunder dan tersier. Telepon 

genggam murah dengan fasilitas akses internet, biaya 

koneksi yang terjangkau, hingga status jejaring sosial 

yang marak menjadi salah satu contoh perkembangan 

teknologi informasi yang sangat signifikan pada saat 

ini. Indonesia merupakan negara berkembang yang 

menjadi target potensial dalam pemasaran produk, baik 

dari perusahaan lokal maupun internasional. Agar 

perusahaan tersebut menuai kesuksesan di Indonesia, 

maka perlu mempelajari karakter unik yang dimiliki 

konsumen Indonesia. Karakter unik dalam hal ini 

adalah perilaku konsumen yang memiliki ciri khas 

tersendiri dibandikan dengan sebagian besar konsumen 

lain.  

Menurut Handi Irawan (dalam Dayang 2007) 

konsumen Indonesia memiliki sepuluh karakter unik 

yaitu berpikir jangka pendek, tidak terencana, suka 

berkumpul, gagap teknologi, berorientasi pada 

konteks, suka merek luar negeri, religius, gengsi, kuat 

di subkultur, dan kurang peduli lingkungan. Mereka 

biasanya suka bertindak “last minute”. Jika berbelanja, 

mereka sering menjadi impulse buyer. Dengan 

karakteristik tersebut perusahaan diharapkan dapat 

mengeluarkan strategi pemasaran yang dapat 

menunjang perusahaannya. 

Perubahan teknologi komunikasi yang sangat 

cepat dan mengglobal, telah memberikan kesempatan 

para pemasar yang lebih luas dan efesien. 

Pertimbangan dunia bisnis saat ini perusahaan 

menggunakan internet sebagai cara untuk menjangkau 

pelanggan secara global, telah membawa beberapa 

dampak transformasional pada beberapa aspek 

kehidupan termasuk perkembangan dunia bisnis 

(Darmadi, 2005). 

Distro Glows adalah salah satu toko baju yang 

berkembang pesat di Kebumen. Toko ini menyediakan 

beragam kebutuhan fashion mulai dari baju, jaket, topi, 

sepatu, sandal dan lainnya. Hadirnya Distro Glows di 

Kebumen memang kental sekali dengan aura modern 

sekaligus menawarkan model-model up to date. Model 

yang up to date inilah yang seringkali mendorong 

konsumen melakukan pembelian yang tidak 

direncanakan sebelumnya atau disebut impulse buying. 

Impulse buying atau biasa disebut juga unplanned 

purchase, adalah perilaku orang dimana orang tersebut 

tidak merencanakan sesuatu dalam berbelanja. 

Konsumen yang melakukan impulse buying tidak 

berpikir untuk membeli produk atau merek tertentu. 

Mereka langsung melakukan pembelian karena 

ketertarikan pada merek atau produk saat itu juga. 

Impulse Buying sebagai kecenderungan konsumen 

untuk membeli secara spontan, reflek, tiba-tiba, dan 

otomatis. Dari definisi tersebut, terlihat bahwa Impulse 

Buying merupakan sesuatu yang alamiah dan 

merupakan reaksi yang cepat. 

 Impulse Buying  bisa terjadi dimana saja dan 

kapan saja. Termasuk pada saat seorang penjual 

menawarkan suatu produk kepada calon konsumen. 

Dimana sebenarnya produk tersebut terkadang tidak 

terpikirkan dalam benak konsumen sebelumnya. Lebih 

jauh pembelian yang merencanakan untuk membeli 

produk tetapi belum memutuskan fitur dan merek yang 

dibutuhkan dapat juga dikelompokkan sebagai pembeli 

impulsif. Dalam situasi seperti ini, konsumen akan 

menggunakan toko ritel dan promosi penjualan sebagai 

alat mendapatkan informasi, mengembangkan 

alternatif, membandingkan produk, kemudian 

melakukan keputusan pembelian yang diinginkan. 

Selain itu, dapat saja konsumen yang  menemukan 

informasi melalui online, tetapi memutuskan 

pembelian secara offline, itupun dikategorikan sebagai 

salah satu bentuk pembelian impulsif. Dengan 

demikian, karakteristik pembelian produk melalui 

informasi iklan internet berpotensi untuk masuk 

kategori pembelian impulsif seperti membeli produk 

lainnya. 

Involvement didefinisikan sebagai hubungan seseorang 

terhadap sebuah objek berdasarkan kebutuhan, nilai, 

dan ketertarikan Zaichkowsky (1985).  Involvement 

dapat dipandang sebagai motivasi untuk memproses 

informasi (Mitchell). Selama involvement 

meningkatkan produk, konsumen akan memperhatikan 

iklan yang berhubungan dengan produk tersebut, 

memberikan lebih banyak upaya untuk memahami 

iklan tersebut dan memfokuskan perhatian pada 

informasi produk yang terkait di dalamnya, disisi lain, 

seseorang mungkin tidak akan mau repot untuk 

memperhatikan informasi yang diberikan Celsidan 

Olson (1988). Begitu pula dengan fashion, banyak 

orang terlibat dengan fashion, menghabiskan waktu 

dan uang untuk gaya terbaru, sedangkan yang lain 

(sering kali pria memenuhi syarat di kategori ini) 

menemukan bahwa berbelanja pakaian adalah sebuah 

tugas. Dalam pemasaran fashion, fashion involvement 

mengacu pada ketertarikan perhatian dengan kategori 

produk fashion (seperti pakaian).  

Fashion involvement digunakan terutama untuk 

meramalkan variable tingkah laku yang berhubungan 

dengan produk pakaian seperti keterlibatan produk, 

perilaku pembelian, dan karakteristik konsumen 

Goldsmith (1993) dalam Park (2006). Sebagai contoh, 

O’Cass (2004) dalam Park (2006) menemukan bahwa 

fashion involvement pada pakaian berhubungan sangat 

erat dengan karakteristik pribadi (yaitu wanita dan 

kaum muda) dan pengetahuan fashion, yang mana pada 

gilirannya mempengaruhi kepercayaan konsumen di 

dalam membuat impulse buying. Dalam membuat 

impulse buying pada fashion involvement ditentukan 

oleh beberapa faktor yaitu karakteristik konsumen, 

pengetahuan tentang fashion, dan perilaku pembelian. 

Seseorang yang mempunyai sifat demikian sangat 

mudah dalam impulse buying dengan adanya melihat 
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model pakaian dengan model terbaru di suatu toko 

yang ia kunjungi . 

Motivasi berbelanja hidonis merupakan motivasi 

konsumen untuk berbelanja karena berbelanja 

merupakan kesenangan sendiri sehingga tidak 

memperhatikan manfaat dari produk yang dibeli. 

Motivasi belanja ini, antara lain untuk meringankan 

kesepian, menghilangkan kebosanan, menganggap 

berbelanja sebagai olahraga, melakukan perburuan, 

berbelanja sebagai pelarian, memenuhi fantasi, dan 

menekan depresi (Utami, 2008). 

Dalam setiap diri seseorang tentunya 

memiliki gaya berbelanja dengan caranya masing-

masing. Cara hidup seseorang untuk mengekspresikan 

diri dengan pola-pola tindakan yang membedakan 

antara satu dengan orang lain melalui gaya berbelanja. 

Gaya hidup berbelanja juga berkaitan erat dengan 

berkembangnya jaman dan teknologi yang semakin 

maju. Menurut Levy dalam Dayang (2009) Shopping 

lifestyle adalah gaya hidup yang mengacu pada 

bagaimana seseorang hidup, bagaimana mereka 

menghabiskan waktu, uang, kegiatan pembelian yang 

dilakukan, sikap dan pendapat mereka tentang dunia 

dimana mereka tinggal. Gaya hidup seseorang dalam 

membelanjakan uang tersebut menjadikan sebuah sifat 

dan karakteristik baru seorang individu..  

 

KAJIAN PUSTAKA 

Impulse Buying 

Menurut Utami (2008) impulse buying adalah 

keputusan pembelian yang dibuat oleh pelanggan 

secara spontan atau seketika setelah melihat barang 

dagangan. 

Fashion Involvement 

Fashion involvement merupakan keterlibatan 

seseorang individu dengan sejumlah konsep yang 

berkaitan dengan fashion, kesadaran, pengetahuan 

minat dan reaksi (Pentecost and Andrews, 2010). 

Hedonic Shopping Motives  

Motivasi berbelanja hidonis merupakan motivasi 

konsumen untuk berbelanja karena berbelanja 

merupakan kesenangan sendiri sehingga tidak 

memperhatikan manfaat dari produk yang dibeli. 

Shopping Lifestyle 

Gaya hidup berbelanja juga berkaitan erat dengan 

berkembangnya jaman dan teknologi yang semakin 

maju. Menurut Levy ( dalam Dayang 2009:131) 

Shopping lifestyle adalah gaya hidup yang mengacu 

pada bagaimana seseorang hidup, bagaimana mereka 

menghabiskan waktu, uang, kegiatan pembelian yang 

dilakukan, sikap dan pendapat mereka tentang dunia 

dimana mereka tinggal. 

 

 

 

 

 

 

 

 

KERANGKA PEMIKIRAN 

 

 
 

 

HIPOTESIS 

H1 : Ada pengaruh fashion involvement terhadap 

impulse buying pada konsumen Distro Glows 

Kebumen. 

H2 : Ada pengaruh hedonic shopping motives  

terhadap impulse buying pada konsumen Distro Glows 

Kebumen. 

H3 : Ada pengaruh shopping lifestyles terhadap 

impulse buying pada  Konsumen Distro Glows 

Kebumen. 

H4 : Ada pengaruh secara simultan fashion 

involvement, hedonic shopping motives, dan shopping 

lifestyles terhadap impulse buying 

pada konsumen Distro Glows Kebumen 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi dan Sampel Penelitian 

Sugiyono (2010:104) populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas obyek dan subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya. Populasi dalam penelitian ini 

adalah konsumen yang melakukan pembelian di Distro 

Glows Kebumen usia lebih dari 16 tahun. 

 

Teknik Analisis Data 

Analisis Deskriptif 

Analisis deskriptif dilakukan dengan merinci dan 

menjelaskan secara panjang lebar mengenai  

 

Analisis Statistika 

Uji Validitas 

Suatu angket dikatakan valid (sah) jika pertanyaan 

pada suatu angket mempu mengungkapkan sesuatu 

yang akan diukur oleh angket tersebut. Secara 

statistika, angka korelasi bagian total yang diperoleh 

dari metode product moment person dibandingkan 

dengan angka r table product moment pearson 

correlation. 

Uji Reliabilitas 

Suatu angket dikatakan reliable (andal) jika jawaban 

responden terhadap pertanyaan adalah konsisten atau 

stabil dari waktu ke waktu. Pengukuran reliabilitas 

menggunakan one shot atau diukur sekali saja dan 
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kemudian hasilnya dibandingkan dengan hasil 

pertanyaan lain. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Analisa data dalam hubungannya dengan pengujian 

suatu hipotesis tidak dapat dipisahkan dari bentuk jenis 

data yang diperoleh serta dapat terpenuhi tidaknya 

hasil uji asumsi yang telah ditetapkan sebelumnya. 

Sebelum pengujian hipotesis dilakukan terlebih dahulu 

dilakukan uji asumsi klasik meliputi uji 

multikolinieritas data, uji heterokedastisitas serta uji 

normalitas data. 

 

Uji Multikolinieritas 

Pengujian terhadap multikolinieritas dilakukan untuk 

mengetahui apakah antara variabel bebas yang satu 

dengan yang lain dalam model regresi memiliki 

hubungan yang sempurna atau mendekati sempurna 

(koefisien korelasinya tinggi atau bahkan mendekati 1). 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel 

bebas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

korelasi di antara variabel bebas. Jika variabel bebas 

saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak 

ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel bebas 

yang nilai korelasi antar sesama variabel bebas sama 

dengan nol (0). 

 

Uji Heterokedastisitas 

Jika variance dari residual atau pengamatan 

kepengamatan yang lain tetap, maka disebut 

homokedastisitas dan jika berbeda disebut 

heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah 

tidak terjadi heterokedastisitas. Uji heterokedastisitas 

bida dilakukan dengan metode scatterplot 

heterokedastisitas (Ghozali, 2009:53). Deteksi atas 

masalah heterokedastisitas dapat dilakukan dengan 

cepat dengan melihat grafik sebaran nilai residual yang 

berstandarisasi. Apabila sebenarnya membentuk pola 

tertentu (bergelombang, melebar, menyempit) maka 

dapat disimpulkan terjadi masalah. 

 

Uji Normalitas 

Uji normalitas (Ghozali, 2009:50) bertujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi kedua variabel 

dependen maupun independen mempunyai distribusi 

normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah 

memiliki distribusi data normal. Adapun untuk 

mengujinya dilakukan dengan analisis grafik, yaitu 

dengan melihat normal probability plot dari hasil 

analisis SPSS. Jika model regresi memenuhi asumsi 

normalitas, maka pada grafik normal plot akan terlihat 

data atau titik menyebar di sekitar garis diagonal atau 

pada distribusi normal. Jika model regresi tidak 

memenuhi asumsi normalitas maka pada grafik normal 

plot data atau titik menyebar jauh dari garis diagonal 

dan atau tidak mengikuti arah garis diagonal. 

 

 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis ini digunakan untuk mengetahu besarnya 

pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen, dengan asumsi variabel yang lain konstan. 

Rumusnya adalah (Arikunto, 2009:85):   

Y= a + b1X1 + b2X2 + b3X3 +e 
 

Uji Hipotesis 

Uji Parsial (t) 

 

Uji parsial digunakan untuk menguji apakah variabel 

bebas secara parsial mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap nilai variabel tidak bebas dengan rumus 

hipotesis sebagai berikut: 

𝑡 =  
𝑏

𝑠𝑏
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Uji Validitas 

Untuk pedoman pengujian adalah jika r hitung > r tabel 

maka butir tersebut dinyatakan valid. Responden untuk 

uji validitas berjumlah 100 responden dengan derajat 

kebebasan (N-K) atau (100-4) = 96, α = 0,05 diperoleh 

angka r tabel sebesar 0,1671. 

 

Fashion Involvement 

Butir r hitung r tabel Status 

1 0.587 0.1986 Valid 

2 0.504 0.1986 Valid 

3 0.704 0.1986 Valid 

4 0.574 0.1986 Valid 

5 0.746 0.1986 Valid 

6 0.692 0.1986 Valid 

7 0.635 0.1986 Valid 

8 0.656 0.1986 Valid 

 

Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa r hitung lebih 

besar dari r tabel, sehingga variabel Fashion 

Involvement 

dinyatakan valid (sah). 

 

Hedonic Shopping Motives 

Butir r hitung r tabel Status 

1 0.763 0.1986 Valid 

2 0.832 0.1986 Valid 

3 0.754 0.1986 Valid 

 

Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa r hitung 

lebih besar dari r tabel, sehingga variable 

Hedonic Shopping Motives dinyatakan valid 

(sah). 
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Shopping Lifestyles 

Butir r hitung r tabel Status 

1 0.495 0.1986 Valid 

2 0.706 0.1986 Valid 

3 0.778 0.1986 Valid 

4 0.412 0.1986 Valid 

5 0.503 0.1986 Valid 

6 0.703 0.1986 Valid 

 

Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa r hitung lebih 

besar dari r tabel, sehingga variabel Shopping 

Lifestyles dinyatakan valid (sah). 

 

Impulse Buying 

Butir r hitung r tabel Status 

1 0.889 0.1986 Valid 

2 0.931 0.1986 Valid 

3 0.859 0.1986 Valid 

 

Dari tabel diatas dapat dijelaskan bahwa r hitung lebih 

besar dari r tabel, sehingga variabel Impulse Buying 

dinyatakan valid (sah). 

 

Uji Reliabilitas 

 

Uji reliabilitas butir dilakukan dengan ketentuan, jika r 

alpha > 0,06, maka variabel tersebut reliabel dan 

sebaliknya jika r alpha < 0,6, maka variabel tersebut 

tidak reliabel. 

 

Berdasarkan hasil analisis dapat dijelaskan bahwa 

seluruh variabel yang dipakai dalam penelitian ini 

dinyatakan reliabel (andal) karena r alphanya lebih 

besar dari 0,6. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Multikolinieritas 

Berdasarkan tabel coefficients dapat dijelaskan bahwa 

pada bagian collinearity statistic menunjukkan bahwa 

VIF di bawah 10 dan tolerance diatas 0,1. Karena itu 

model regresi persamaan tersebut tidak terdapat 

multikolinieritas sehingga model regresi dapat dipakai. 

 

Uji Normalitas 
Berdasarkan gambar uji normalitas terlihat bahwa data 

menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonal. Maka model regresi memenuhi asumsi 

normalitas. 

 

Uji Heterokedastisitas 

 

Berdasarkan gambar di atas, menunjukkan bahwa tidak 

ada pola tertentu, seperti titik-titik yang membentuk 

suatu pola tertentu yang teratur (bergelombang, 

melebar, kemudian menyempit) dan tidak ada pola 

yang jelas sehingga dapat disimpulkan mode regresi 

tidak terjadi heterokedastisitas  

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Persamaan yang terbentuk dari penelitian ini adalah:  

Y = 1,953 - 0,372X1 + 0,426X2 + 0,648X3 + e 

Kemudian nilai-nilai a dan b dijelaskan 

sebagai berikut: 

1. Konstanta (a) 

a (alpha) pada persamaan diatas adalah nilai 

konstanta atau nilai tetap Impulse Buying yang 

tidak dipengaruhi oleh Fashion Involvement, 

Hedonic Shopping Motives dan Shopping Lifestyles 

maka Impulse Buying bernilai 1,953. 

2. Variabel Independen  
a. b1 = -0,372 

Koefisien regresi untuk X1 sebesar -0,372 artinya 

setiap kenaikan/bertambahnya satu satuan pada 

variabel Fashion Involvement akan menyebabkan 

perubahan/bertambahnya Impulse Buying sebesar -

0,372 poin, apabila variabel independen lain 

nilainya tetap.  

b. b2 = 0,426 

Koefisien regresi untuk X2 sebesar 0,426 artinya 

setiap kenaikan/bertambahnya satu satuan pada 

variable Hedonic Shopping Motives akan 

menyebabkan perubahan/bertambahnya Impulse 

Buying sebesar 0,426  poin, apabila variabel 

independen lain nilainya tetap. 

c. b3 = 0,648 

Koefisien regresi untuk X3 sebesar 0,648 artinya setiap 

kenaikan/bertambahnya satu satuan pada variabel 

Shopping Lifestyles akan menyebabkan 

perubahan/bertambahnya Impulse Buying sebesar 

0,304 poin, apabila variabel independen lain 

nilainya tetap. 

 

Uji Parsial (Uji t) 

Variabel 

t 

hitung t tabel Keterangan 

Fashion 

Involvement -5,026 1.6608 H1 ditolak 

Hedonic 

Shopping 

Motives 2,694 1.6608 H1 diterima 

Shopping 

Lifestyles 8,116 1.6608 H1 diterima 

 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

 

1. Pengujian hipotesis secara parsial variabel 

Fashion Involvement tidak berpengaruh 

terhadap Impulse Buying, hal ini berarti 

berdasakan hasil penelitian ini disimpulkan 

bahwa Fashion Involvement tidak 

berpengaruh terhadap Impulse Buying pada 

konsumen Distro Glows. 
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2. Pengujian hipotesis secara parsial variabel 

Hedonic Shopping Motives berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Impulse 

Buying, hal ini berarti berdasakan hasil 

penelitian ini disimpulkan bahwa Hedonic 

Shopping Motives berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Impulse Buying konsumen 

Distro Glows. 

3. Pengujian hipotesis secara parsial variabel 

Shopping Lifestyles berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Impulse Buying hal ini 

berarti berdasakan hasil penelitian ini 

disimpulkan bahwa Shopping Lifestyles 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulse Buying konsumen Distro Glows. 

4. Pengujian secara bersama-sama variabel 

Fashion Involvement, Hedonic Shopping 

Motives dan Shopping Lifestyles berpengaruh 

signifikan terhadap Impulse Buying konsumen 

Distro Glows. 

Saran 

 

1. Perusahaan dapat mengembangkan fashion 

involvement yang lebih kuat pada konsumen. 

Distro Glows dapat lebih memperjelas lagi 

mengenai produk yang di tawarkan agar konsumen 

tahu dengan jelas mengenai produk-produk yang 

ada di dalamnya sehingga involvement konsumen 

terhadap fashion akan lebih baik lagi. 

2. Hedonic Shopping Motives ini dapat 

dikembangkan dan di tingkatkan dengan menjual 

produk yang limited edition yang hanya bisa 

didapatkan dan dibeli di Distro Glows. 

3. Perusahaan dapat meningkatkan Shopping 

Lifestyle pada konsumen dengan memanfaatkan 

kesenangan berbelanja, yaitu dengan menjual 

produk dengan model yang menarik sehingga 

konsumen selalu tertarik dan merasa senang 

berbelanja di Distro Glows. 
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