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ABSTRACT 
 
 
This research aims to examine the influence of in-store stimuli and hedonic 
shopping motivation on impulse buying in a case study of consumers at Matahari 
Department Store Plaza Medan Fair. This research uses a quantitative approach 
method, which is measured using a multiple linear regression-based method with 
the SPSS 23 program. Data collection is through distributing questionnaires. The 
population in this study were Matahari Department Store Plaza Medan Fair 
consumers who had shopped at least once. The sampling technique uses a 
purposive sampling method. Data analysis techniques are carried out using 
instrument tests, classical assumption tests, statistical tests, and hypothesis tests. 
Based on the research results, it shows that (1) In Store Stimuli does not have a 
positive but significant effect on Impulse Buying (2) Hedonic shopping Motivation 
has a positive and significant effect on Impulse Buying (3) In Store Stimuli and 
Hedonic shopping Motivation simultaneously have a positive and significant 
effect on Impulse Buying. 
 
 
Keywords: In Store Stimuli, Hedonic shopping Motivation, Impulse buying. 
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ABSTRAK 
 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh in store stimuli dan hedonic 
shopping motivation terhadap impulse buying studi kasus konsumen matahari 
department store plaza medan fair. Penelitian ini menggunakan metode 
pendekatan kuantitatif,yang diukur menggunakan metode berbasis regresi linear 
berganda dengan program SPSS 23. Pengumpulan data melalui penyebaran 
kuesioner. Populasi dalam penelitian ini adalah kosumen matahari deprtmen store 
plaza medan fair yang pernah melakukan perbelanjaan minimal satu kali. Teknik 
pengambilan sampel menggunakan metode purposive sampling. Teknik analisis 
data yang dilakukan dengan menggunakan uji instrument, uji asumsi klasik, uji 
statistic, dan uji hipotesis. Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa (1) In 
Store Stimuli t berpengaruh positif signifikan terhadap Impulse Buying (2) 
Hedonic shopping Motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse 
Buying (3) In Store Stimuli dan Hedonic shopping Motivation secara simultan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying. 

 
Kata kunci: In Store Stimuli,Hedonic shopping Motivation, Impulse buying. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Belanja online telah menjadi tren yang populer di era digital ini, karena 

memungkinkan konsumen untuk memenuhi segala kebutuhan hanya dengan 

beberapa klik. Keadaan ini tidak hanya berlaku untuk belanja online, tetapi juga 

berlaku untuk toko fisik atau ritel yang menjual produk secara langsung. Menurut 

Warnerin (2020) Menyatakan Dengan arus globalisasi dan revolusi 4.0, bisnis 

semakin berkembang pesat dan pasar produsen menjadi lebih luas. Tidak 

terkecuali bisnis ritel yang juga mengikuti perkembangan ini. Ritel merupakan 

semua kegiatan yang melibatkan penjualan barang atau jasa secaralangsung pada 

konsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan bukan bisnis, dan juga setiap 

bisnis perusahaan yang volume penjualan utamanya berasal dari retailing (Kotler 

2016). 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Grafik saluran pemasaran yang dipakai oleh konsumen 
sepanjang tahun  2022 

Sumber : Databoks (2022) 
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Pada Gambar 1 terlihat bahwa konsumen lebih memilih berbelanja produk 

lewat e-commerce yang dimana memiliki tingkat 91%, kemudian di susul dengan 

berbelanja lewat social e-commerce seperti instagram,TikTok dll yang memiliki 

jumlah presentase 75%, sementara yang menggunakan saluran offline seperti 

distributor, toko ritel, grosir, agen, dan bazar proporsi persennya jauh lebih 

sedikit. Tapi dengan itu toko offline tetap mempertahankan eksistensinya di kanca 

gempuran banyaknya online shopping yang ada termasuk ritel offline. Di 

Indonesia terdapat berbagai macam jenis ritel, seperti hypermarket, supermarket, 

dan department store (kompaspedia.kompas.id). Perkembangan bisnis ritel di 

Indonesia dimulai sejak tahun 1960an terutama pada ritel fashion yang dimulai 

dengan berdirinya Sarinah yang menganut format Department store. 

Tabel 1.1 Perusahaan retail terbesar yang menganut 
Departmen Store di Indonesia tahun 2022 

  Sumber : Koran Tempo (2022) 
 

Dari Tabel 1.1 dapat dilihat banyak beberapa macam jenis ritel, persaingan 

ritel pun akan semakin ketat maka pemasar harus memiliki strategi pemasaran 

yang baik dan memperhatikan Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam proses pengambilan keputusan. Macam-macam perilaku 

pembelian konsumen adalah pembelian secara rutin (kebiasaan), pembelian 

Nama Toko Perusahaan Total Pendapatan 

Zara,Marks&Spencer,SOGO 
SEIBU,Converse dll. 

PT.Putra Adiperkasa 
Tbk 

26,93 Triliun 

Matahari departmen store PT.Matahari 
Departmen Store Tbk 

6,45 Triliun 

Ramayana departmen store PT.Ramayana Lestari 
Sentosa Tbk 

2,99 Triliun 
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dengan keputusan yang luas, dan pembelian dengan keputusan yang tidak 

terbatas, yang salah satu contohnya merupakan impulse buying (Utami, 2017). 

Impulse Buying merupakan perilaku dalam melakukan pembelajaan secara 

tiba tiba tanpa perencanaan karena suatu kondisi dan keadaan lingkungan tempat 

responden berada (Kartika, 2020). Sedangkan Menurut Muthiah at.al (2018) 

sebagian orang menganggap kegiatan belanja dapat menjadi alat menghilangkan 

stress, dengan cara menghabiskan uang maka akan dapat mampu mengubah 

suasana hati seseorang berubah secara signifikan, dengan kata lain uang adalah 

sumber kekuatan yang dimana seseorang akan merasa berkuasa ketika mereka 

mampumenghabiskan uang. Harga bukanlah satu-satunya elemen yang 

mempengaruhi pilihan konsumen untuk membeli, masih banyak pertimbangan 

lain juga. 

Menurut Dewi (2021) menyatakan In store stimuli adalah keadaan yang ada 

di dalam toko yang difungsikan untuk menarik konsumen didalam berbelanja. 

Selain itu juga menjelaskan bagaimana retail dapat menghasilkan rangsangan di 

dalam toko yang mendukung produk mereka, termasuk tata letak, tampilan, desain 

interior, musik, dan aroma, serta promosi. Dengan adanya rangsangan yang 

diberikan oleh toko, maka akan mampu menarik pelanggan untuk datang dan 

mempertahankan konsumen lebih lama, sehingga meningkatkan kemungkinan 

terjadinya pembelian impulse. 

Selain stimulus yang dirasakan oleh konsumen, hedonic shopping 

motivation merupakan salah satu komponen dalam belanja impuls yang bersumber 

dari dalam diri manusia dan rangsangan pembelian itu sendiri adalah untuk 
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menghilangkan kebosanan, menghilangkan kesepian, menjadikannya sebagai 

pelarian dan untuk memuaskan fantasi bahkan sebagai menekan depresi (Utami, 

2017). Kebiasaan orang-orang yang ingin mengikuti di zaman modern ini 

mendorong munculnya perilaku hedonisme dalam diri seseorang. Dan hedonisme 

ini membuat seseorang menyimpan kesenangan pada dirinya sendiri (Hanifah et 

al., 2019). Belum terpenuhinya suatu kebutuhan akan menjadi alasan munculnya 

sifat hedonis pada diri seseorang, dan pada saat kebutuhan itu terpenuhi, akan 

timbul kebutuhan lain yang bisa lebih tinggi dari kebutuhan terdahulu. (Jain, 

2016). 

Berdasarkan data dari (Dataindonesia.id) yang di lansir tahun 2022, Jumlah 

toko retail di Indonesia sebanyak 3,98 juta unit pada 2022. Berdasarkan data 

Euromonitor, jumlah itu menurun 0,9% dibandingkan pada tahun sebelumnya 

yaitu sebanyak 4,02 juta unit dikarenakan banyak ritel yang harus menutup 

operasional gerainya yang diakibatkan dampak ppkm pada tahun sebelumnya. 

Gerai ritel tersebut salah satunya yaitu Matahari, Matahari telah menutup 13 gerai 

yang ada di Indonesia. 

Menurut Amir dalam (Setyasih, 2017) PT Matahari Department Store Tbk 

(Matahari) adalah perusahaan ritel fashion yang menyediakan pakaian, aksesoris, 

perlengkapan kecantikan, untuk konsumen yang menghargai mode dan nilai 

tambah. Saat ini Matahari mengoperasikan 155 gerai yang tersebar di 81 kota di 

seluruh Indonesia, dengan luas ruang hampir satu juta meter persegi. 
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Di pulau Sumatera, khususnya di Ibukota Medan, Provinsi Sumatera    Utara 

terdapat 4 gerai Matahari yang tersebar di beberapa lokasi, yang dimana 

bertempat di dalam sebuah Mall yang ada di kota Medan. Di dalam setiap Mall 

tersebut gerai Matahari sama-sama saling memberikan ciri khas khusus yang 

diterapkan dari Matahari Departmen Store itu sendiri. 

Tabel 1.2 Hasil Polling pemilihan Cabang Matahari 
Departmen Store pada Mall yang ada di kota Medan 

 

 

Sumber: Hasil polling (2024) 

Dari Tabel 1.2 hasil polling pemilihan cabang Matahari yang tersebar di 

beberapa Mall di kota Medan yang dilakukan pada 35 orang konsumen Matahari, 

dapat dilihat bahwasannya Matahari pada cabang Plaza Medan Fair memiliki 

jumlah tertinggi berkunjung dan mengenal cabang Matahari di Plaza Medan Fair 

sebanyak 19 orang. Sementara, pada data Top rated pengunjung dan secara online 

Matahari pada cabang Plaza Medan Fair berada di posisi ke 3 dengan jumlah 

ratting berkunjung 4,40 yang dimana pada posisi pertama yakni Matahari pada 

cabang Medan Mall dengan jumlah rating 4,50 yang kemudian di susul oleh 

cabang Thamrin Plaza dengan jumlah ratting yang sama dan di posisi terakhir 

pada cabang Manhattan Times Square dengan nilai ratting 4,20. Dari hasil 

tersebut dapat dilihat bahwasannya ada perbedaan hasil yang ditunjukkan baik 

dari data polling secara langsung dan data rated secara online. Maka daripada itu 

Mall di Kota Medan Jumlah 

Plaza Medan Fair 19 
Medan Mall 10 

Thamrin Plaza 3 

Manhattan Times Square 3 
Jumlah 35 
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peneliti ingin meneliti di salah satu cabang Matahari yang bertempat di Mall Plaza 

Medan Fair. 

Matahari yang bertempat di Plaza Medan Fair lantai 3, JL Gatot Subroto,No 

30 Medan,Sumatera Utara. Tempatnya cukup strategis berada di tengah pusat kota 

dan satu gedung dengan mall yang selalu ramai pengunjung. Agar berhasil di 

dalam pasar ritel yang kompetitif, para pelaku ritel harus dapat menawarkan 

produk yang tepat dengan harga yang tepat. Namun pada era sekarang, harga dan 

produk bukanlah faktor utama yang berpengaruh terhadap penjualan. Pelayanan 

dan fasilitas fisik yang baik yang dilakukan oleh perusahaan bisa menjadi salah 

satu faktor kuat yang mempengaruhi penjualan dan menjadi nilai plus di mata 

konsumen (Dwijayanti, 2021). Berikut ditampilkan data penjualanan barang 

dagangan Matahari dalam periode 2020-2022 yang di kutip dari sumber internal 

Matahari Departmen Store plaza Medan fair.  

 

Gambar 2. Data penjualanan Matahari Departmen Store 
2020-2022 
sumber : internal Matahari Departmen Store plaza Medan fair 

Dari Gambar 2 dapat dilihat bahwasannya Matahari plaza medan fair 

selama selama tiga tahun berturut-turut mengalami kenaikan penjualanan produk 

yang cukup signifikan. Dimana hal ini sangat berbanding dengan data ritel yang 

mengalami penurunan pada tahun 2021-2022, terlebih Matahari juga telah 
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menutup beberapa gerainya yang ada di Indonesia. Hal ini bisa menjadi 

fenomena, yang dimana Matahari Department Store terutama pada cabang plaza 

medan fair memiliki nilai penjualanan yang naik signifikan dalam memperjualkan 

produknya.Maka daripada itu peneliti telah meneliti para konsumen yang pernah 

melakukan pembelanjaan pada Matahari Departmen store plaza Medan fair yang 

memiliki rentang usia 17 - 40 tahun. Maka daripada itu peneliti melakukan pra 

survey terhadap 10 responden konsumen Matahari untuk mengetahui apakah 

mereka terpengaruh terhadap impuls buying yang jika dilihat dari aspek in store 

stimuli dan hedonic shopping motivation. 

Tabel 1.3 Tabel Pra Survey 
 
 No 

 
Pernyataan 

Setuju Tidak Setuju 
 

Jumlah 
Persen 

(%) 
 

Jumlah 
Persen 

(%) 

 
1. 

Saya merasa tertarik dengan 
dekorasi,pencahayaan hingga musik yang 
di berikan sehingga mampu membuat saya 
berlama-lama di dalam store Matahari. 

 
5 

 
50% 

 
5 

 
50% 

 
2. 

Saya merasa penempatan rak produk 
hingga tata letak membuat saya nyaman 
dalam bergerak di dalam store Matahari. 

 
3 

 
30% 

 
7 

 
70% 

 
3. 

Saya merasa jika saya belanja di Matahari 
merupakan sarana pembangkit semangat 
dalam mengikuti trend fashion yang ada. 

 
5 

 
50% 

 
5 

 
50% 

 
4. 

Saya merasa pelayanan pramuniaga dan 
spg sangat merespon para konsumen 
dengan memberikan senyuman dan sigap 
dalam mengambil stok barang. 

 
4 

 
40% 

 
6 

 
60% 

 
5. 

Saya cenderung berbelanja secara spontan 
apabila terdapat tawaran khusus dari store 
Matahari. 

 
5 

 
50% 

 
5 

 
50% 

Dari Tabel 1.3 banyak pernyataan yang tidak disetujui oleh responden,dan 

juga banyak pernyataan yang memiliki nilai imbang yang diberikan oleh para 

responden. Hal itu dapat kita lihat pada hasil pra survey yang dimana konsumen 

masih banyak memilih tidak setuju pada penempatan rak produk dan kurangnya 
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pelayanan pramuniaga yang diberikan terhadap konsumen. Hal ini dilatar 

belakangi dengan alasan bahwa adanya in store stimuli yang diberikan oleh 

Matahari Plaza Medan Fair mulai dari pencahayaan hingga tampilan store belum 

sepenuhnya mendorong stimulus konsumen agar dapat masuk ke dalam store, 

disamping itu penempatan rak produk tidak berubah dan tetap seperti itu saja, 

haltersebut dapat menimbulkan kesan monoton yang mampu mengurangi minat 

pelanggan untuk masuk ke dalam store. memperhatikan penempatan produk, 

suasana, hingga kenyamanan berbelanja yang di lakukan sesuai dengan kebutuhan 

akan dapat menarik perhatian konsumen. Misalnya, saat kita pertama kali masuk 

kedalam store, penyajian barang di store yang estetis akan membuat konsumen 

melakukan pembelian impuls yang dimana berfungsi untuk menarik perhatian 

konsumen dengan memberikan kesan tersendiri melalui desain interior yang 

artistik, suasana yang menyenangkan, dan pencahayaan yang memadai, sehingga 

memungkinkan konsumen yang memiliki sifat hedonic terhadap berbelanja 

melakukan pembelian impulsif atas produk atau layanan store. Sebaliknya, jika 

tampilan store ritel kurang menarik, konsumen mungkin mengalami ketidak 

nyamanan saat melihat ke dalam store tersebut, dan keinginan mereka untuk 

masuk ke store mungkin berkurang. 

Adapun penelitian tentang impulse buying yang telah diteliti oleh para 

peneliti. Pada Variabel in store stimuli hasilnya masih menunjukan hasil yang 

berbeda-beda. Diantaranya yaitu penelitian Sandra (2019) dan Apriliani,Rina 

(2017) menunjukan bahwasannya in store stimuli berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulse buying. Namun hal ini berbeda dengan penelitian 
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yang dilakukan oleh Soeseno Bong (2011) dalam penelitiannya membuktikan 

bahwa variabel in store stimuli tidak berpengaruh positif terhadap impulse buying 

dan signifikan. Sementara padavariabel hedonic shopping motivation menunjukan 

hasil yang sama, yakni pada penelitian Hanifah syafri dan Eri Besra (2019) 

mengungkapkan bahwa hedonic shopping motivation berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying, dan pada penelitian Dewi Andini Putri (2023) 

menunjukan bahwa hedonic shopping motivation berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulse buying. 

Berdasarkan permasalahan dan fenomena di atas, maka peneliti ingin 

meneliti lebih lanjut dengan dua variabel yang dianggap berpengaruh terhadap 

pembelian impuls (impulse buying) pada konsumen Matahari Departmen Store 

Plaza Medan Fair,yaitu: In store stimuli dan Hedonic Shopping Motivation. 

Berdasarkan hal tersebut peneliti ingin meneliti tentang “Pengaruh In Store 

Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation terhadap Impulse Buying(Studi 

kasus pada konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair)”. 

1.1 Rumusan Masalah 

Dalam hal ini konsumen setiap store matahari memiliiki perbedaan stimulus yang 

dirasakan setiap memasuki store,dan setiap stimulus yang dirasakan konsumen 

akan memungkinkan terjadinya keputusan pembelian sehingga dapat 

meningkatkan daya tarik produk di mata konsumen dan mampu meningkatkan 

penjualanan pada store tersebut. Dapat dilihat bahwasannya konsumen Matahari 

plaza Medan Fair masih merasakan kurangnya kenyamanan dan pelayanan yang 

diberikan,yang dimana akan dapat mempengaruhi penjualanan store tersebut 
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tetapi hal itu berbanding terbalik dengan penjualanan yang terus naik signifikan. 

Selain itu, konsumen berbelanja karena termotivasi oleh keinginan hedonis. Sejak 

tujuan utamanya berbelanja untuk mencukupi kebutuhan hedonis, maka produk 

yang di pilih tanpa perencanaan akan menimbulkan suatu impulse buying. Dalam 

penelitian ini akan berfokus pada  stimulus yang diberikan oleh store ritel dan 

sifat hedonisme konsumen yang mempengaruhi sifat pembelanjaan yang impulsif. 

Berdasarkan penjelasan di atas, penelitian ini mengangkat isu di bidang 

pemasaran yang berkaitan dengan impulse buying. 

1.3 Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas,maka pertanyaan penelitian ini yaitu: 

 
1. Apakah In Store Stimuli berpengaruh terhadap Impulse Buying konsumen 

Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair? 

2. Apakah Hedonic Shopping Motivation berpengaruh terhadap Impulse 

Buying konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair? 

3. Apakah In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation berpengaruh 

terhadap Impulse Buying konsumen Matahari Departmen Store Plaza 

Medan Fair? 

1.4 Tujuan Penelitian 

 
Berdasarkan rumusan masalah yang telah di uraikan, maka tujuan dari 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh In Store Stimuli terhadap 
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Impulse Buying pada konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan 

Fair. 

2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Hedonic Shopping Motivation  

terhadap Impulse Buying pada konsumen Matahari Departmen Store Plaza 

Medan Fair. 

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh In Store Stimuli dan Hedonic 

Shopping Motivation terhadap Impulse Buying pada konsumen Matahari 

Departmen Store Plaza Medan Fair. 

1.5 Manfaat Penelitian 

 
Penelitian ini dilakukan diharapkan dapat memberikan informasi dan pengambilan 

kebijakan untuk berbagai pihak diantaranya: 

1. Manfaat Teoritis 
 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat meniadi landasan dalam 

pengembangan media pembelajaran secara lebih lanjut, dan menjadi sebuah 

landasan adanya informasi baru dan wawasan baru tentang In store stimuli dan 

Hedonic Shopping Motivation terhadap Impulse buying. 

2. Manfaat Praktis 
 

a. Bagi peneliti, Penelitian ini merupakan suatu pengembangan pengetahuan 

dalam bidang manajemen khususnya manajemen pemasaran, untuk 

menambah khazanah keilmuan dan pengetahuan serta pengalaman bagi 

peneliti dan dapat dijadikan rujukan meneliti In Store Stimuli, Hedonic 

Shopping Motivation dan Impulse Buying sebagai salah satu syarat dalam 
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mengikuti ujian komprehensif tingkat Strata I (S1) guna memperoleh gelar 

Sarjana Manajemen Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis di 

Universitas Medan Area. 

b. Bagi Akademis, Penelitian ini diharapkan mampu memberikan sumbangan 

ilmu, referensi, yang bermanfaat yang berkaitan dengan meneliti In 

Store Stimuli, Hedonic Shopping Motivation dan Impulse Buyingdan 

menambah daftar rujukan di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Medan Area. 

 
c. Bagi perusahaan, Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan 

sebagai suatu acuan untuk mengetahui in store stimuli dan Hedonic 

Shopping Motivation terhadap Impulse Buying konsumen pada Matahari 

Departmen Store Plaza Medan Fair. 

d. Peneliti Selanjutnya, Sebagai bahan masukan bagi peneliti selanjutnya 

untuk melakukan penelitian tentang, pengaruh In Store Stimuli dan 

Hedonic Shopping Motivation terhadap Impulse Buying Konsumen pada 

Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair. 
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    BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1         Landasan Teori 
 
2.1.1      Impulse Buying   
 
2.1.1.1     Definisi Impulse Buying 
 

Impulse buying merupakan pembelian produk secara spontan atau tidak 

terencana karena adanya dorongan keinginan dan kebutuhan yang sangat kuat 

untuk membeli produk tersebut dengan segera (Irdiana et al., 2021). Menurut 

Rook dalam (Nurcholish, 2017), impulse buying merupakan perilaku belanja yang 

terjadi secara tidak terencana, tertarik secara emosional, dimana proses pembuatan 

keputusan dilakukan dengan cepat tanpa berfikir secara bijak dan pertimbangan 

terhadap keseluruhan informasi dan alternatif yang ada. 

 Impulse buying didefenisikan sebagai “keputuan pembelian yang dibuat 

oleh pelanggan secara spontan atau seketika setelah melihat barang yang dijual” 

(Utami, 2017). Gunadhi & Japarianto (2015) bahwa impulse buying merupakan 

sebuah tindakan pembelian yang dilakukan tanpa adanya perencanaan terdahulu, 

dan dijalankan semua tindakan pembelian yang dilakukan diluar daftar belanja. 

Sementara Menurut Rahmawati (2018) sebagian orang menggangap kegiatan 

belanja dapat menjadi alat untuk menghilangkan stress, menghabiskan uang dapat 

mengubah suasana hati seseorang. secara signifikan, dengan kata lain uang adalah 

sumber kekuatan. Dari beberapa pengertian di atas, maka dapat disimpulkan 

bahwa pembelian tak terencana adalah perilaku membeli konsumen dimana 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 12/11/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/11/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Anisah Fadhilah Br. Tarigan - Pengaruh In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation ....



14 
 

 

konsumen tersebut melakukan pembelian tanpa adanya perencanaan, terjadi 

dengan tiba-tiba, dan keinginan yang kuat untuk membeli sesuatu dengan segera 

tanpa adanya suatu pertimbangan untuk akibat yang akan dihadapi. Sehingga 

konsumen tidak lagi berpikir rasional dalam perilaku pembelian. 

2.1.1.2 Karakteristik Impulse Buying 
 

Menurut Utami, (2017) menyatakan dalam karateristik Impulse Buying 

adalah kondisi yang tercipta dari ketersediaan barang dalam jumlah dan jenis yang 

sangat variatif sehingga menimbulkan banyaknya pilihan dalam proses belanja 

konsumen. Terdapat tiga perspektif yang digunakan untuk menjelaskan pembelian 

tidak terencana : 

1. karakteristik produk yang dibeli 

 
2. karakteristik konsumen 

 
3. karakteristik display tempat belanja 

 
Sedangkan penyebab terjadinya pembelian tidak terencana (Impulse 

Buying) adalah pengaruh stimulus ditempat belanja yaitu pembelian tidak 

terencana disebabkan oleh stimulasi ditempat belanja untuk mengingatkan 

konsumen akan apa yang harus dibeli atau karena adanya pengaruh Display, 

promosi dan usaha-usaha pemilik tempat belanja untuk menciptakan kebutuhan 

baru. 

2.1.1.3 Faktor-faktor yang mempengaruhi Impulse Buying 

Afif & Purwanto, (2020) menyebutkan bahwa faktor-faktor yang terkait 

dalam pembelian impulsif, mencangkup: 
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1. Faktor motivasi belanja hedonis yang berkaitan dengan emosional 

konsumen dalam berbelanja, seperti kesenangan, dan kepuasan yang 

timbul dalam diri konsumen saat berbelanja. 

2. Faktor promosi penjualan dari produsen yang merangsang para konsumen 

untuk berfikir harus membeli, seperti adanya diskon besar-besaran yang 

diberikan, dan promo-promo menarik lainnya yang membuat perasaan 

konsumen harus membeli saat itu juga. 

3. Faktor gaya hidup berbelanja yang direfleksikan dalam kebiasaan-

kebiasaan hidup dimana konsumen menggunakan uang dan waktu 

luangnya untuk berbelanja meski barang di beli tidak begitu memiliki 

maanfaat baginya. 

2.1.1.4 Tipe-Tipe Impulse Buying 
 

Pembelian yang tidak terencana (impulse buying) dapat diklasifasikan 

dalam empat tipe (Irdiana et.al, 2021) yaitu : 

1. Pure Impulse Buying Merupakan pembelian secara impulse yang 

dilakukan karena adanya luapan emosi dari konsumen sehingga melakukan 

pembelian terhadap produk di luar kebiasaan pembeliannya. 

2. Reminder Impulse Buying Merupakan pembelian yang terjadi karena 

konsumen tiba-tiba teringat untuk melakukan pembelian produk tersebut. 

Dengan demikian konsumen telah pernah melakukan pembelian 

sebelumnya atau telah pernah melihat produk tersebut dalam iklan. 
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3. Suggestion Impulse Buying Merupakan pembelian yang terjadi pada saat 

konsumen melihat produk, melihat tata cara pemakaian atau kegunaannya, 

dan memutuskan untuk melakukan pembelian. 

4. Planned Impulse Buying Merupakan pembelian yang terjadi ketika 

konsumen membeli produk berdasarkan harga special dan produk-produk 

tertentu. Dengan demikian planned impulse buying merupakan pembelian 

yang dilakukan tanpa direncanakan dan tidak tengah memerlukannya 

dengan segera. 

2.1.1.5 Indikator Impulse Buying 
 

Menurut Irdiana et.al, (2021) menyebutkan bahwa ada empat indikator 

yang menjabarkan impulse buying yaitu: 

1. Membeli produk meskipun tidak terlalu membutuhkan 
 
Membeli produk meskipun tidak membutuhkannya dapat mengakibatkan 

pemborosan dan akumulasi barang yang tidak terpakai. Fokus pada barang-barang 

yang benar-benar dibutuhkan atau memberikan nilai tambah. 

2. Terobsesi untuk menghabiskan uang 
 
Mengalami obsesi untuk terus menghabiskan uang dalam hal berbelanja dapat 

memiliki dampak negatif pada keuangan pribadi konsumen sendiri. 

3. Berbelanja tanpa berpikir terlebih dahulu 
 
Berbelanja tanpa berpikir terlebih dahulu dapat mengakibatkan pembelian 

impulsif yang mungkin tidak sesuai dengan kebutuhan atau anggaran . 
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4. Berbelanja banyak ketika ada penawaran khusus 
 
Berbelanja banyak ketika adanya penawaran khusus sangat terjadi yang 

disebabkan bisa berupa promosi dan lain-lain yang diberikan oleh store kepada 

pihak konsumen. 

2.1.2  In Store Stimuli 
 
2.1.2.1 Definisi In Store Stimuli 
 

Menurut Gema Habibie, (2019) menyatakan bahwa in store stimuli 

merupakan elemen yang sengaja dirancang oleh manajemen toko untuk 

mempengaruhi kegembiraan pelanggan berbelanja melalui berbagai inisiatif, 

termasuk desain tata letak, tampilan di dalam toko, dan penciptaan lingkungan 

yang ramah. Istilah "in store stimuli" mengacu pada suasana dan persepsi 

lingkungan atau juga dikenal sebagai "persepsi atmosfer" yang dialami                            

pelanggan baik di dalam maupun di luar toko. Elemen-elemen ini dapat 

menciptakan pengalaman berbelanja yang berkesan bagi pelanggan dan juga dapat 

memengaruhi suasana hati dan perilaku mereka, mendorong mereka untuk tinggal 

lebih lama dan terlibat dalam pembelian impulsif. Toko menggunakan tata letak, 

tampilan, dan lingkungan sekitarnya untuk menghasilkan rangsangan yang tinggi, 

yang dikenal sebagai in store stimuli. 

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa in store stimuli 

adalah segala sesuatu yang ada di dalam toko fisik yang dapat merangsang panca 

indera dan mempengaruhi respon konsumen yang mencakup elemen-elemen yang 

dirancang untuk menciptakan suasana dan pengalaman yang mengundang dan 
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mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan. 

2.1.2.2 Dimensi In Store Stimuli 

 Menurut Sari (2018) terdapat enam dimensi dalam in store stimuli yaitu: 

1. Penataan Rak 
 
Penataan rak adalah salah satu yang sangat penting dalam bisnis ritel, karena 

penataan rak bisa mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian. Konsumen saat berada di dalam toko harus mendapatkan kenyamanan 

dalam memilih suatu produk misalnya saja penataan jarak antar rak yang tidak 

boleh terlalu sempit, begitu juga dengan penempatan suatu produk di dalam rak 

harus mudah dijangkau dan mudah terlihat oleh konsumen. 

2. Display 
 
Display juga disebut dengan pajangan yang merupakan suatu yang dapat menarik 

dan dapat mempengaruhi impulse buying. Display yang menarik seperti spesial 

display yang digunakan untuk memikat konsumen salah satunya seperti diskon 

dan pemberi informasi penjual bisu yang membantu memudahkan konsumen 

dalam berbelanja misalnya terdapat tulisan “Barang A,dengan harga HEMAT 

Rp. !!! yang akan mampu menarik stimulus konsumen. 

3. Promosi 

 
Promosi merupakan salah satu faktor penentu suatu keberhasilan informasi 

mengenai mutu, harga, macam produk, dan lain-lain. Untuk menghasilkan 

tindakan yang segera dan spesifik, maka program promosi dirancang untuk 

mewujudkan hal tersebut. 
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4. Personal Selling 

 
Personal Selling adalah upaya penjualan yang dilakukan oleh para karyawan di 

gerai ritel kepada calon pembeli.Dalam mengambil keputusan pembelian didalam 

ritel pelangganakan membutuhkan bantuan pramuniaga terutama dalam hal 

pencarian informasi produk yang akan dibeli maupun informasi lain yang dapat 

mempermudah pengambilan keputusan, terutama pengambilan keputusan impulse 

buying. 

5. Desain Interior 

 
Desain Interior adalah desain visualyang terdapat dalam toko, tampilan produk, 

pencahayaan, dan dekorasi yang dapat menciptakan suasana yang menarik dan 

mempengaruhi persepsi konsumen terhadap merek atau produk. 

6. Musik dan Aroma 

 
Musik dan Aroma adalah upaya dalam Penggunaan musik yang tepat dan aroma 

yang menyenangkan di dalam toko yang dapat menciptakan suasana yang 

menyenangkan dan mempengaruhi suasana hati serta perilaku pembelian 

konsumen. 

2.1.2.3 Indikator In Store Stimuli 
 

 Menurut Yudiatantri (2019), membagi indikator in store stimuli 
 
menjadi lima bagian yaitu : 
 

1. Experienced salesperson (Pramuniaga Yang Berpengalaman) 
 
Dalam sebuah toko Pramuniaga merupakan hal yang paling menonjol yang 

dimana biasanya memiliki pengetahuan mendalam tentang produk dan layanan 
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yang mereka jual seta keterampilan dalam berkomunikasi dengan pelanggan dan 

juga mereka juga cenderung lebih dapat memberikan saran yang informatif. 

2. Cleanliness and Fragrance (Kebersihan dan Wewangian) 
 
Kebersihan dan wewangian dalam toko sangat penting untuk menciptakan 

pengalaman positif bagi pelanggan. Ruang yang bersih dan wangi menciptakan 

atmosfer yang menyenangkan dan meningkatkan daya tarik toko. Selain itu, itu 

juga mencerminkan profesionalisme dan perhatian terhadap detail dari pihak toko. 

3. Sound (Musik) 
 
Pemilihan musik yang tepat dalam toko dapat menciptakan suasana yang nyaman 

dan mendukung pengalaman pelanggan. Musik yang sesuai dengan merek dan 

preferensi target audiens dapat meningkatkan mood pelanggan dan 

memperpanjang waktu kunjungan mereka. 

4. Layout 
 
Pengaturan layout dalam toko berpengaruh pada navigasi pelanggan dan 

pengalaman berbelanja. Pemilihan penempatan produk, area display yang 

menarik, dan rute yang jelas dapat meningkatkan kenyamanan pelanggan dan 

mendorong interaksi dengan barang. Penting untuk memastikan bahwa layout 

mendukung alur lalu lintas yang lancar dan memudahkan pelanggan menemukan 

produk dengan mudah. 

5. Visual Display (Pemajangan Visual) 
 

Pemajangan visual dalam toko merupakan strategi penting untuk menarik 

perhatian pelanggan. Penataan produk dengan estetika yang baik, penggunaan 

warna yang menarik, dan tata cahaya yang sesuai dapat menciptakan daya tarik 
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visual. Pemajangan yang kreatif dan terorganisir dengan baik dapat meningkatkan 

daya tarik produk serta memberikan pengalaman berbelanja yang menyenangkan 

dan memudahkan pelanggan dalam pemilihan barang. 

2.1.3  Hedonic Shopping Motivation 
 

2.1.3.1  Definisi Hedonic Shopping Motivation 
 

Seorang konsumen yang memiliki keinginan untuk berbelanja dengan 

tujuan supaya kebutuhan psikologis mereka dapat terpenuhi, seperti perasaan 

subjektif, kepuasan, emosi bisa dikatakan sebagai hedonic shopping motivation 

(Widagdo & Roz, 2021). Alasan konsumen berbelanja adalah karena berbelanja 

merupakan aktivitas bersenang-senang sehingga mengabaikan kelebihan sesuatu 

barang yang telah dibeli (Utami, 2010). 

Widagdo (2021) mengatakan bahwa aspek hedonis berkaitan dengan 

emosional konsumen sehingga ketika berbelanja konsumen benar-benar 

merasakan sesuatu seperti senang, benci, marah, atau pun merasa bahwa 

berbelanja merupakan suatu petualangan. Menurut Utami (2010) motivasi untuk 

berbelanja, antara lain untuk meringankan kesepian, menghilangkan kebosanan, 

menganggap berbelanja sebagai suatu hal yang menarik, melakukan perburuan, 

berbelanja sebagai pelarian, memenuhi fantasi. Dimana semakin tinggi motivasi 

belanja hedonis yang ada pada konsumen maka akan meningkatkan pembelian. 

2.1.3.2   Motif Hedonic Shopping Motivation 
 

Menurut Ozen dan Engizek (2014) dalam Nurhuda, (2019), Motif 

hedonis merupakan suatu kegiatan pembelian yang didorong dengan perilaku 
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yang berhubungan dengan panca indera, khayalan dan emosi yang menjadikan 

kesenangan dan kenikmatan materi sebagai tujuan utaman hidup. Mereka juga 

menggolongkan motivasi hedonis ke dalam enam bagiann yaitu : 

1. Adventure shopping, mengarah pada petualangan pembelian. Sebagian 

besar konsumen berbelanja karena adanya sesuatu yang dapat 

membangkitkan gairah belanja konsumen itu sendiri, merasakan bahwa 

belanja adalah suatu pengalaman dan dengan berbelanja konsumen serasa 

memiliki dunianya sendiri. 

2. Social shopping, faktor pembelian ini mengarah pada suasana 

kebersamaan konsumen, sahabat, atau pengunjung lain. Sebagian besar 

konsumen beranggapan bahwa kenikmatan dalam berbelanja akan tercipta 

ketika konsumen menghabiskan waktu bersama dengan keluarga atau 

teman. 

3. Gratification shopping, Sesuatu kegiatan berbelanja di mana keterlibatan 

seseorang dalam berbelanja dilakukan dengan tujuan untuk 

menghilangkan            stres sebagai alternatif untuk menghilangkan mood negatif 

dan kegiatan  berbelanja digunakan untuk memperbaiki mental (mood). 

4. Idea shopping, Mengarah pada motivasi seseorang untuk mengetahui 

tren, fashion, dan inovasi terbaru pada saat itu. konsumen berbelanja karena 

melihat sesuatu yang baru dari iklan yang ditawarkan melalui media massa. 

5. Role shopping, Termotivasi melakukan pembelian untuk orang lain. 
 

Banyak konsumen lebih suka berbelanja untuk orang lain daripada untuk 
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dirinya sendiri sehingga konsumen merasa bahwa berbelanja untuk orang 

lain adalah hal      yang menyenangkan untuk dilakukan. 

6. Value shopping, Mengarah pada motivasi pembelian karena suatu barang 

sedang dalam progam diskon atau promosi. 

2.1.3.3 Faktor yang mempengaruhi Hedonic Shopping Motivation 
 

Menurut Salman (2021) mengidentifikasi ada empat faktor hedonic 

shopping motivation, yaitu sebagai berikut: 

1. Mencari kesenangan baru, konsumen berbelanja untukmencari             pengalaman 

yang menyenangkan. 

2. Memuaskan rasa ingin tahu, konsumen berbelanja untuk memuaskan 

keinginan berbelanja. 

3. Pengalaman baru, konsumen berbelanja untuk mendapatkan pengalaman 

baru. 

4. Mencari hiburan, konsumen berbelanja untuk menghibur diri. 
 

2.1.3.4  Indikator Hedonic Shopping Motivation 
 

Menurut Syfri & Besra (2019), membagi indikator Hedonic Shopping 

Motivation menjadi empat bagian yaitu : 

1. Konsumen yang berbelanja cenderung mengikuti trend. 

 
Berbelanja untuk mengikuti trend baru dapat menjadi cara untuk tetap up-to-date 

dengan gaya dan perubahan dalam industri fashion atau produk tertentu. Namun, 

penting untuk melakukannya dengan bijak dan mempertimbangkan apakah tren 

tersebut sesuai dengan gaya pribadi dan kebutuhan. 
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2. Belanja adalah cara yang tepat untuk melepaskan stres 

Proses berbelanja dapat memberikan pengalaman positif, memberikan perasaan 

pencapaian, dan meningkatkan mood. Namun, penting untuk tetap bijaksana 

dalam berbelanja agar tidak berdampak negatif pada keuangan atau kesejahteran. 

3. Belanja dapat membuat semangat 

 
Berbelanja dapat memberikan kepuasan dan membuat hati lebih baik dengan 

memberikan pengalaman positif. Pemilihan barang yang diinginkan, penemuan 

produk yang diinginkan, atau sekadar berjalan-jalan di toko dapat memberikan 

perasaan kegembiraan dan kepuasan. Namun, penting juga untuk menjaga 

keseimbangan dan tidak mengandalkan berbelanja sebagai satu-satunya cara 

untuk meningkatkan suasana hati. 

4. Belanja mengatasi kebosanan 

 
Berbelanja dapat menjadi kegiatan yang menghibur dan mengatasi kebosanan. 

Proses menelusuri produk, mencari penawaran menarik, dan memilih barang- 

barang dapat memberikan stimulasi dan mengisi waktu dengan kegiatan yang 

menyenangkan. 

2.2.  Penelitian Terdahulu 
 

No. 
Nama Peneliti 

 
dan Tahun 

 
 

Judul Penelitian 

Metode 
 

Penelitian 

 
 

Hasil Penelitian 

1 Dwijayanti dan 
Warnerin Gita 
(2020) 

Pengaruh Diskon dan 
Hedonic Shopping 
Motivation Terhadap 
Impulse Buying 
Konsumen Matahari 
Gress MallGresik. 

Metode 
Kuantitatif 

Variabel Hedonic 
motivation berpengaruh 
positif  terhadap 
impulse                      buying. 
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No. 

Nama Peneliti 
 

dan Tahun 

 
 

Judul Penelitian 

Metode 
 

Penelitian 

 
 

Hasil Penelitian 

2. Aventia Dewi 
(2021) 

Pengaruh In store stimuli   
dan Shopping Lifestyle 
terhadap Impulse buying 
pada  Suzuya kota Langsa 

Metode 
Kuantitaif 

Hasil penelitian ini 
Variabel in store stimuli 
dan shopping lifestyle 
secara parsial                                       
memiliki pengaruh 
signifikan terhadap 
impulse buying. 
 

3. Hanifah syafri 
dan Eri Besra 
(2019) 

Pengaruh Hedonic 
Shopping Motivation, Store 
Atmosphere dan Sales 
Promotion terhadap 
Impulsse Buying (Survey 
pada konsumen kosmetik 
Transmart kota padang) 

Metode 
Kuantitatif 
 

Hasil penelitian ini 
Variabel in store stimuli 
dan shopping lifestyle 
secara parsial memiliki 
pengaruh signifikan 
terhadap impulse 
buying. 
 

4. Nurmin 
Arianto, Lia 
Asmalah dan 
Suharni Rahayu 
(2023) 

Pengaruh Hedonic 
Shopping Motivation dan 
Promotion Sales                        terhadap 
Impulse Buying 

Metode 
Kuantitaif 

Hedonic shopping 
Motivation terhadap 
Impulse    buying 
menunjukan  nilai t 
hitung > t   tabel 
(8,490 > 1,985) 
dan sig < 0,05 (0,000 
< 0,05) sehingga Ho di 
tolak dan Ha 
diterimayaitu terdapat 
“pengaruh hedonic 
shopping motivation 
terhadap impulse 
buying produk kopi 
kenangan pada 
PTBumi Berkah Boga" 

5. Sandra (2021) Pengaruh Suasana Toko 
(in storestimuli) dan 
DiskonTerhadap 
ImpulsifBuying pada 
Matahari departmen store 
Pasar Besar 

Metode 
Kuantitatif 

Hasil ini menunjukan 
bahwa Hasil uji analisis 
regresi linier berganda 
menemukan bahwa in 
store stimuli 
berpengaruhpositif dan 
signifikan terhadap 
impuls buying. 

6. Dewi Andini 
Saputri (2023) 

Pengaruh Hedonic 
Shopping Motivation dan 
Price Discount Terhadap 
impuls buying (studi pada 
karyawan swasta 
konsumen sturbucks coffe 
paragon mall semarang) 

Metode 
Kuantitatif 

Hasil penelitian 
Bahwa hedonic 
shopping motivation 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
impulse buying baik 
parsia lmaupun 
simultan di Starbucks        
Coffee Paragon Mall 
Semarang.Variabel 
Dominan yang 
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No. 

Nama Peneliti 
 

dan Tahun 

 
 

Judul Penelitian 

Metode 
 

Penelitian 

 
 

Hasil Penelitian 

berpengaruh dilihat 
dari regresi linear 
berganda adalah 
hedonic shopping 
motivation. 

7. Salman (2021) Pengaruh Hedonic 
Shopping Motivation, 
Shopping Lifestyle dan 
Fashion Involvement 
Terhadap  Impulse Buying 
Pada Pelanggan Zalora Di 
Kota Medan 

 Metode 
Kuantitatif 

Hasil penelitian ini 
menunjukan bahwa 
Hedonic shopping 
motivation berpengaruh 
signifikan terhadap 
impulse buying pada 
pelanggan Zalora di 
kota Medan dengan 
metode Analisis yang 
digunakan yaitu regresi 
linier. 

8. Alimudin (2023) The influence  of 
hedonic shopping 
motivation and 
shopping lifestyleon 
impulsebuying through 
positive Emotion in 

  e-commerce 

 Metode 
Kuantitatif 

Hasil penelitian ini 
menunjukan Hedonic 
shopping motivation 
Berpengaruh tidak 
Signifikan terhadap 
pembelian impulsif. Hal 
inimenunjukkan Untuk 
melakukan pembelian 
impulsive di e-commerce 
Shopee. 

9. Kadek Teja 
Antariksa and Ni 
NyomanRespati 
(2021) 

The Effect Of Hedonic 
ShoppingMotivation,I n 
Store Display and 
Discount on Impulse 
Buying Decisions 

Metode 
Kuantitatif 

Hasil Penelitian ini 
menujukan bahwa 
Hedonic shopping 
motivation terhadap 
Impuls Buying diperoleh  
nilai      signifikansi sebesar 
diperoleh 0,000 
dengan nilai thitung 
sebesar 6,729. Nilai 
signifikansinya sebesar 
0,000 < 0,05 dan   t   
nilai thitung sebesar 
6,729 >t tabel 1,975 
menunjukkan H0 ditolak 
dan H1 diterima. Hasil 
dalam penelitian ini 
berarti bahwa motivasi 
hedonis berpengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap impuls        buying. 
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Impulse Buying 

(Y) 

Hedonic Shopping 

Motivation 

(X2) 

In Store Stimuli 

(X1) 

 
No. 

Nama Peneliti 
 

dan Tahun 

 
 

Judul Penelitian 

Metode 
 

Penelitian 

 
 

Hasil Penelitian 

10. Yudiatantri (2019) The Effect of In store 
Stimuli and packaging 
Design  toward 
Impulsive Buying with 
Shopping Lifestyle A sa 
Moderating Variable at 
Carrefour in Jakarta 

Metode 
Kuantitatif 

In Store Stimuli 
berpengaruh negatif dan  
signifikan terhadap 
Impuls Buying dengan 
gaya hidup belanja 
sebagai moderasi,artinya 
gaya hidup belanja dapat 
melemahkan toko 
hubungan atmosfer 
dengan pembelian 
impulsif di Carrefour di 
Jakarta 

 

2.3  Kerangka Konseptual 
 

Kerangka konseptual adalah model konsep-konsep terkait teori yang saling 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah 

penting (Sugiyono, 2018). Variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah in store stimuli dan hedonic shopping motivation sebagai variabel 

independent. Sedangkan in store stimuli sebagai variabel dependent. Berdasarkan 

pernyataan diatas maka model konseptual dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

Gambar 2.1 kerangka Konseptual 
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2.4 Hipotesis Penelitian 

 Menurut Sugiyono, (2018) hipotesis merupakan jawaban sementara 

terhadap rumusan masalah penelitian, yang mana rumusan masalah tersebut sudah 

dinyatakan dalam bentuk pertanyaan. Penyusunan hipotesis dirancang 

berdasarkanpada beberapa kajian tori dan hasil penelitian terdahulu. Maka yang 

menjadi hipotesis dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

H1 : In Store Stimuli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying 

Konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair. 

 
H2 : Hedonic Shopping Motivation berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulse Buying konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair. 

H3 : In Store Stimuli dan Hedonic Motivation berpengaruh positif dan  signifikan 

terhadap Impulse Buying Konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair
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               BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1  Jenis Penelitian 
 
 Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif dengan 

pendekatan kuantitatif. Penelitian asosiatif merupakan penelitian                                                                                                yang bertujuan 

untuk menganalisis hubungan atau pengaruh dua variabel atau lebih.(Suliyanto, 

2018) 

3.2  Lokasi dan Waktu Penelitian 
 
3.2.1 Lokasi Penelitian 
 
 Penelitian ini dilakukan pada konsumen atau pelanggan yang berbelanja 

pada Matahari departmen store Plaza Medan Fair lantai 3, JL Gatot Subroto,No 

30 Medan,Sumatera Utara. 

3.2.2 Waktu Penelitian 
 
 Waktu penelitian direncanakan dan akan dilaksanakan adalah dari                                          

bulan Oktober 2023 sampai Februari 2024. Berikut waktu penelitian yang penulis 

rencanakan : 

Tabel 3.1 Rincian Waktu Penelitian 

No. Kegiatan 2023-2024 
Okt Nov Des Jan Feb Mar Agu 

1. Penyusunan Proposal       
2. Seminar Proposal       
3. Pengumpulan dan Analisis 

data 
    

4. Seminar Hasil       
5. Sidang Meja Hijau       
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3.3  Populasi dan Sampel 
 
3.3.1  Populasi 
 
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek 

yang mempunyai kualitas dan kriteria tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari lalu ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2018). Dalam Penelitian ini yang 

menjadi populasi adalah seluruh konsumen yang pernah berbelanja atau membeli 

di Matahari departmen store plaza Medan fair yang berusia 17-40 tahun. Jumlah 

populasi Matahari departmen store plaza Medan fair yang dikutip dari data 

internal Matahari plaza Medan fair pada kuartal III (Juli-September) tahun 2023 

yakni berkisar 120.000 orang. 

 
3.3.2  Sampel 
 
 Sampel adalah bagian dari jumlah dan kriteria tertentu yang dimiliki 

oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2018). Jika populasi terlalu besar, peneliti akan 

kesulitan untuk mempelajari hal-hal yang ada di dalam populasi dikarenakan 

adanya keterbatasan waktu, tenaga hingga dana. Penulis menggunakan teknik 

purposive sampling yaitu suatu teknik sampling yang digunakan untuk 

menentukan sampel dengan pertimbangan tertentu sesuai dengan kriteria yang 

dinginkan untuk dapat menentukan jumlah sampel yang akan diteliti dari populasi 

tersebut. Penentuan jumlah sampel dalam penelitian menggunakan rumus slovin 

yaitu: 

𝑁 
𝑛 = 

1 +N (𝑒)2 
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Keterangan : 
 
n = Jumlah sampel 

 
N = Jumlah populasi 
 
e = Batas toleransi kesalahan (error tolerance 5% = 0,05) 

 
Berdasarkan rumus tersebut,maka diperoleh perhitungan sampel sebagai berikut: : 

120.000 
𝑛 = 

1 + 120.000(0,05)2 

120.000 
𝑛 = 

1 + 120.000(0,05)2 

 
𝑛 = 398,667 

 

Maka jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 398,667 digenapkan 

menjadi 400 responden pengunjung yang pernah melakukan pembelanjaan pada 

Matahari departmen store plaza medan fair yang memiliki kriteria sebagai 

berikut: 

1. Pengunjung yang pernah melakukan pembelian di Matahari departmen 

store plaza Medan fair minimal sebanyak dua kali 

2. konsumen atau pengunjung yang berusia 17-40 tahun 

3. konsumen yang memiliki penghasilan perbulannya 

 
3.4   Jenis dan Sumber Data 
 

Menurut Suliyanto (2018) dalam penelitian ini,data yang digunakan 

adalah sebagai berikut : 
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1. Data primer 
 
 Data primer adalah data yang disurvei dan dikumpulkan sendiri oleh 

peneliti langsung dari sumber pertama. Data primer dalam penelitian ini yaitu 

data yang diperoleh dengan melakukan penelitian yaitu menggunakan kuesioner 

yang terstruktur melalui Google Form,dan     wawancara. 

2. Data Sekunder 
 
 Data Sekunder adalah data yang cara pendapatannya tidak langsung 

dari subyek penelitian. Data sekunder digunakan untuk melengkapi data primer 

dalam penelitian. Pengumpulan data sekunder tidak langsung yang diterapkan 

dalam penelitian ini yaitu melalui media perantara seperti jurnal,buku-

buku,internet serta referensi lainnya yang memiliki relavensi dengan fenomena 

yang akan diteliti. 

3.1  Teknik pengumpulan data 
 
 Noor (2011) mengatakan bahwa teknik pengumpulan data merupakan 

cara mengumpulkan data yang dibutuhkan untuk menjawab rumusan masalah 

penelitian. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan 

beberapa teknik antara lain: 

1. Daftar pertanyaan (Questionnaire)/Kuesioner adalah teknik 

pengumpulan data dengan meyebarkan dan memberikan daftar pertanyaan kepada 

responden dengan harapanmemberikan tanggapan atas pertanyaan 

tersebut,dimana responden memilih salah satu jawaban yang telah disediakan 

dalam daftar pertanyaan dengan menggunakan skala likert’s dengan bentuk 
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checkilst,dimana setiap pertanyaan memiliki 5 opsi yaitu sebagai berikut: 

Tabel 3.2 Skala Likert’s 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Dalam penelitian ini kuesioner akan disebarkan pada pengunjung 

Matahari departmen store plaza Medan fair yang sudah pernah melakukan 

pembelian minimal dua kali pembelian. 

2. Wawancara (Inteview) adalah melakukan komunikasi dengan pihak-pihak 

yangterkait sesuai dengan topik yang diteliti. Dalam penelitian asosiatif, 

wawancara menjadi pengumpulan sumber data yang utama. Sebagian 

besar data diperoleh melalui wawancara.Untuk itu, penguasaan teknik 

wawancara sangat mutlak diperlukan. 

3.6  Definisi Operasional 
 

Definisi operasional adalah petunjuk informasi yang berisi uraian untuk 

mengukur dan membantu peneliti mengetahui batasan variabel yang 

bersangkutan. Dalam penelitian ini definisi operasional sebagai berikut. 

 

 

Pernyataan Bobot 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Kurang Setuju (KS) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
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Tabel 3.3 Definisi Operasional 

 
 
 
 

No. Variabel Defenisi Operasional Indikator Variabel 
Skala 

Ukur 
1. In Store Stimuli 

(X1) 
in store stimuli 
merupakan Kondisi di 
dalam toko yang 
berfungsi untuk menarik 
pelanggan untuk 
berbelanja yang dikenal 
sebagai rangsangan di 
dalam toko (Coley & 
Burges, 2003) 

1. Pramuniaga Yang 
Berpengalaman 

2. Kebersihan dan 
Wewangian 

3. Suara Musik 
4. Layout 
5. Pemajangan Visual 

(Yudiatantri 2019) 

Skala Likert 

2. Hedonic 
Shopping 
Motivation 
(X2) 

Hedonic Shopping 
Motivation merupakan 
keinginan seseorang 
berbelanja   untuk 
memenuhi kebutuhan 
psikologis yaitu emosi, 
kepuasan, gengsi, dan 
perasaan  subjektif 
lainnya. Akibatnya, 
tampaknya memenuhi 
tuntutan sosial, estetika, 
dan gaya hidup yang 
berlebihan. Hal ini juga 
terjadi karena respon 
emosional, kenikmatan 
indrawi, dan mimpi 
seseorang (Merima, 
Kasim, & Srdjan, 2011) 

1. Konsumen yang 
berbelanja cenderung 
mengikuti trend 

2. Belanja adalah cara 
yang tepat untuk 
melepaskan stress 

3. Belanja dapat 
membuat semangat 

4. Belanja mengatasi 
kebosanan(Syafri 
&Besra, 2019) 

Skala Likert 

3. Impulse Buying 
(Y) 

Impulse Buying perilaku 
irasional yang terkait 
dengan  pengeluaran 
spontan dan tidak 
terencana.   Ini  juga 
berarti   pembelian 
barang dan jasa secara 
tiba- tiba tanpa terlebih 
dahulu   memenuhi 
kebutuhan    yang 
direncanakan 
sebelumnya 
(Suryawardani, Sastika, 
& Hanifa, 2017) 

1. Membeli produk 
meskipun tidak 
terlalu membutuhkan 

2. Terobsesi untuk 
menghabiskan uang 

3. Berbelanja tanpa 
berpikir terlebih 
dahulu 

4. Berbelanja banyak 
ketika ada penawaran 
khusus (Irdiana et.al 
2021) 

Skala Likert 
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3.7   Uji Instrumen Penelitian 
 

 Instrumen Penelitian adalah alat yang digunakan dalam penelitian untuk  

mengukur suatu fenomena alam ataupun sosial yang diamati (Sugiyono, 2018).  

Dalam penelitian ini digunakan dua jenis tes uji instrumen yaitu uji validitas dan 

uji reliabilitas. 

3.7.1   Uji Validitas 
 

  Uji validitas adalah uji instrumen yang bertujuan untuk mengukur data  

  valid atau tidaknya suatu kusioner (Ghozali, 2013). Valid artinya 

instrumen tersebut bisa dipakai untuk mengukur hal yang seharusnya 

diukur (Sugiyono, 2018). Untuk menguji validitas instrumen, peneliti 

menggunakan program statistical package for the social science for 

windows (SPSS). Uji validitas ini akan di lakukan dengan 30 responden 

diluar dari sampel penelitian,tetapi dengan menggunakan kriteria yang 

sama. Adapun kriteria pengujian validitas yaitu taraf signifikn yang 

digunakan adalah 5% dengan ketentuan sebagai berikut : 

a. Jika rhitung > rtabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan sah atau    

valid. 

b. Jika rhitung< rtabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak sah atau 

tidak valid. 
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 Berikut ini merupakan hasil uji validitas yang telah dilakukan untuk 

menguji valid tidaknya seluruh pernyataan yang digunakan dalam kuesioner. 

Tabel 3.4 Validitas Variabel In Store Stimuli (X1)  

Pengujian 1 

  Sumber : Data diolah (2024) 
 
 Pada Tabel 3.4 dari variabel In Store Stimuli ada 8 pernyataan yang  

memiliki nilai r hitung > dari r tabel (0,361) dan 2 pernyataan lainnya memiliki 

nilai r hitung < dari r tabel (0,361). Data tidak valid tersebut harus dihapus dan 

dilakukan pengujian validitas kembali agar mendapatkan data yang valid. 

Tabel 3.5 Validitas Variabel In Store Stimuli (X1) 

Pengujian 2 

 Sumber : Data diolah (2024) 
 
  

Pernyataan r hitung r tabel 5% Kesimpulan 
Pernyataan 1 0,270 0,361 Tidak Valid 
Pernyataan 2 0,405 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,492 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,431 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,489 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,355 0,361 Tidak Valid 
Pernyataan 7 0,697 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,694 0,361 Valid 
Pernyataan 9 0,565 0,361 Valid 
Pernyataan 10 0,621 0,361 Valid 

Pernyataan r hitung r tabel 5% Kesimpulan 
Pernyataan 2 0,368 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,557 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,442 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,412 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,727 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,736 0,361 Valid 
Pernyataan 9 0,601 0,361 Valid 
Pernyataan 10 0,678 0,361 Valid 
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 Pada Tabel 3.5 dari variabel In Store Stimuli ada 8 pernyataan yang 

memiliki nilai r hitung > dari r tabel (0,361) maka dapat disimpulkan bahwa 8 

pernyataan yang memiliki nilai r hitung > dari r tabel pernyataan tersebut valid 

dan layak untuk digunakan dan di analisis lebih lanjut. 

Tabel 3.6 Uji Validitas Variabel Hedonic Shopping Motivation (X2) 

Pengujian 1 

 Sumber : Data diolah (2024) 

 
 Pada Tabel 3.6 dari variabel Hedonic Shopping Motivation ada 6 

pernyataan yang memiliki nilai r hitung > dari r tabel (0,361) dan 2 pernyataan 

lainnya memiliki nilai r hitung < dari r tabel (0,361). Data tidak valid tersebut 

harus dihapus dan dilakukan pengujian validitas kembali agar mendapatkan data 

yang valid. 

Tabel 3.7 Uji Validitas Variabel Hedonic Shopping Motivation (X2) 

Pengujian 2 

 Sumber : Data diolah (2024) 
 

Pernyataan r hitung r tabel 5% kesimpulan 
Pernyataan 1 0,620 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,694 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,564 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,625 0,361 Valid 
Pernyataan 5 0,299 0,361 Tidak Valid 
Pernyataan 6 0,577 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,375 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,206 0,361 Tidak Valid 

Pernyataan r hitung r tabel 5% Kesimpulan 
Pernyataan 1 0,748 0,361 Valid 
Pernyataan 2 0,656 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,564 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,721 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,664 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,328 0,361 Valid 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 12/11/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/11/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Anisah Fadhilah Br. Tarigan - Pengaruh In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation ....



38 
 

 

 Pada Tabel 3.7 dari variabel Hedonic Shopping Motivation ada 7 

pernyataan yang memiliki nilai r hitung > dari r tabel (0,361) maka dapat dismpul 

Bahwa 7 Pernyataan yang memiliki nilai r hitung > dari r tabel pernyataan 

tersebut  valid dan layak untuk digunakan dan di analisis lebih lanjut. 

Tabel 3.8 Uji Validitas Variabel Impulse Buying (Y) 

Pengujian 1 
Pernyataan r hitung r tabel 5% Kesimpulan 

Pernyataan 1 0,355 0,361 TidakValid 
Pernyataan 2 0,804 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,490 0,361 Valid 
Pernyataan 4 0,163 0,361 Tidak Valid 
Pernyataan 5 0,333 0,361 Tidak Valid 
Pernyataan 6 0,804 0,361 Valid 
Pernyataan 7 0,067 0,361 Tidak Valid 
Pernyataan 8 0,467 0,361 Valid 

 Sumber : Data diolah (2024) 
 

 Pada Tabel 3.8 dari variabel Impulse Buying ada 4 pernyataan yang 

memiliki nilai r hitung > dari r tabel (0,361) dan 4 pernyataan lainnya memiliki 

nilai r hitung < dari r tabel (0,361). Data tidak valid tersebut harus dihapus dan 

dilakukan pengujian validitas kembali agar mendapatkan data yang valid. 

 
Tabel 3.9 Uji Validitas Variabel Impulse Buying(Y) 

 
Pengujian 2 

Item Soal r hitung r tabel 5% Kesimpulan 
Pernyataan 2 0,933 0,361 Valid 
Pernyataan 3 0,442 0,361 Valid 
Pernyataan 6 0,933 0,361 Valid 
Pernyataan 8 0,598 0,361 Valid 

 Sumber : Data diolah (2024) 
 
 Pada Tabel 3.9 dari variabel Impulse Buying ada 4 pernyataan yang 

memiliki nilai r hitung > dari r tabel (0,361) maka dapat disimpulkan bahwa 4 
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pernyataan yang memiliki nilai r hitung > dari r tabel pernyataan tersebut valid 

dan layak untuk digunakan dan di analisis lebih lanjut. 

3.7.2  Uji Reliabilitas 
 

 Reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk menguji seberapa dapat 

dipercaya jawaban responden atas pertanyaan di kuesioner. Suatu 

kuesioner dikatakan reliabel jika jawaban seseorang terhadap 

pernyataan adalah stabil dan konsisten (Ghozali, 2013). Untuk 

mengetahui data tersebut reliabel atau tidak, dilakukan pengukuran 

dengan menggunakan dan membandingkan nilai Cronbach 's alpha 

dengan kriteria sebagai berikut : 

a. Jika nilai Cronbach's alpha> 0,60, maka instrumen tersebut dapat 

dikatakan reliabel. 

b. Jika nilai Cronbach's alpha< 0,60, maka instrumen tersebut tidak 

reliabel. 

 Untuk melihat hasil uji reliabilitas,peneliti sudah menguraikannya pada 

tabel 3.10 dibawah ini: 

Tabel 3.10 Uji Reabilitas 

 

     Sumber : Data Diolah (2024) 
 
  

 

Variabel Cronbach’s 
Alpha 

N of Items Keterangan 

In Store Stimuli (X1) 0,691 8 Reliabel 
Hedonic Shopping Motivation (X2) 0,665 6 Reliabel 
Impulse Buying (Y) 0,746 4 Reliabel 
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 Berdasarkan hasil tabel 3.10 memperlihatkan bahwa nila Cronbach’s 

Alpha dari masing-masing variabel lebih tinggi dari ketentuan nilai reabilitas yang 

telah ditentukan yaitu 0,60. Sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen dari 

setiap variabel-variabel memiliki tingkat reabilitas yang baik dalam mengukur 

variabel tersebut. 

3.1 Uji Asumsi Klasik 
 

Uji asumsi klasik bertujuan untuk menunjukan kepastian 

persamaan regresi yang memiliki ketepatan dalam estimasi dan 

konsistensi. Uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas. uji 

multikolonieritas, dan uji heteroskedastisitas (Sugiyono, 2018). 

1. Uji normalitas  

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui dan mengukur apakah 

variabel berdistribusi normal atau tidak, regresi yang baik adalah 

memiliki distribusi data normal atau mendekati normal. Uji 

normalitas dapat dilakukan dengan cara menganalisis grafik yaitu 

dengan melihat grafik histogram dan normal probability plot. 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui ada tidaknya 

korelasi antar variabel. Untuk mengetahui ada atau tidaknya gejala 

multikolonieritas adalah dengan melihat nilai variance inflation 

factor (VIF) dan tolerance value. Nilai yang ditetapkan secara 

umum adalah tolerance value> 0,1, atau nilai VIF < 10. 
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 3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah model 

regresi mempunyai ketidaksamaan varians dari residual dari satu 

pengamatan ke pengamatan lainnya. Model regresi yang baik tidak 

terdapat heteroskedasititas. Cara melihat adanya heteroskedastisitas 

atau tidak dengan melihat grafik scatter plot (Ghozali, 2013). 

3.9 Teknik Analisis Data 

3.9.1 Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk menganalis variabel 

independen yaitu In Store Stimuli (Xl) dan Hedonic Shopping Motivation (X2) 

terhadap variabel dependen yaitu Impulse Buying (Y) (Studi kasus pada kosumen 

Matahari Departmen Store). Model persamaan yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah : 

                 Y = a + β1 XI + β2 X2 + e 

 
Keterangan : 
 

Y : Impulse Buying 

X1 : In Store Stimuli 

X2 : Hedonic Shopping Motivation 

β1,β2 : Koefesien Regresi 

a  : Kostanta 

e : Standar eror 
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3.9.2 Uji Hipotesis 

1. Uji Simultan (Uji F) 
 

Uji F bertujuan untuk mengetahui pengaruh semua variabel bebas yang 

terdapat dalam model secara bersama-sama terhadap variabel 

terikat.Pengujian dilakukan dengan menggunakan tingkat significance 

level 95% atau 0,05 (α = 5%) dengan ketentuan penerimaan jika nilai sig 

< 0,05 maka hipotesis diterima, sebaliknya jika nilai sig > 0,05 maka 

hipotesis ditolak. 

2. Uji Parsial (Uji t) 
 

 Uji t digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang signifikan 

dari masing-masing variabel independen (X) terhadap variabel dependen 

(Y). Model regresi dinyatakan berpengaruh terhadap variabel dependen 

jika thitung > ttabel dengan taraf signifikan 5% atau 0,05 dan sebaliknya 

jika thitung < ttabel dengan taraf signifikan 5% atau 0,05, maka variabel 

dependen tidak memiliki pengaruh yang signifikan. 

3.9.3  Koefisien Determinan (R2) 
 

  Koefesien determinasi dimaksudkan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam mendeskripsikan variabel-variabel dependen. Melalui 

tabel Summary, terdapat Adjusted R square (koefesien determinasi) yang dimana  

memiliki rentang nilai mendekati 1. Jika nilai koefesian mendekati 1 maka 

variabel independen dianggap mampu menjelaskan variasi variabel dependen. 
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BAB V 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 
 
5.1  Kesimpulan 
 

Hasil penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis tentang 

sejauh mana pengaruh In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation 

terhadap Impulse Buying studi pada konsumen Matahari Departmen Store Plaza 

Medan Fair. Penelitian ini disimpulkan sebagai berikut: 

1. Secara simultan, In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation 

berpengaruh postif dan signifikan terhadap Impulse Buying pada 

konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair. 

2. Secara parsial, In Store Stimuli berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Impulse Buying dan juga variabel Hedonic Shopping Motivation 

berpengaruh postif dan signifikan terhadap Impulse Buying pada 

Konsumen Matahari Departmen Store Plaza Medan Fair. 

3. Berdasarkan perhitungan koefisien determinan (R2) menunjukan Adjusted 

R Square 0,654 berarti 65,4% variasi faktor-faktor Impulse Buying dapat 

dijelaskan oleh variabel In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation 

sedangkan sisanya 34,6% dapat dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang 

tidak diikut sertakan dalam penelitian ini. 
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5.2  Saran 
 

 Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan, maka penulis dapat 

memberikan saran yaitu: 

1. Pada variabel In Store Stimuli penelitian ini menunjukan bahwa store 

Matahari Plaza Medan Fair harus lebih meningkatkan stimulus toko untuk 

mendapatkan pembelian yang impulsif. Hal ini dikarenakan masih adanya 

stimulus-stimulus yang diberikanoleh store belum sepenuhnya menunjang 

tingkat impuls dalam berbelanja. contohnya layanan pramuniaganya dan 

tampilan layout yang di berikan atau disajikan pada store tersebut belum 

tentu mampu menunjang kenyamanan konsumen dalam berbelanja yang 

mengingat masih adanya komplain dari para konsumen mengenai stimulus 

yang diberikan oleh toko. Kemudian penempatan produk barang yang 

tidak sesuai dengan brand, hal ini juga akan mempersulit konsumen dalam 

memilih size ataupun varian warna yang akan mereka pilih, sebab jika 

produk tersebut di tempatkan berbeda-beda maka konsumen akan 

berasumsi bahwa produk tersebut telah habis terjual. 

2. Ada juga Hedonic Shopping Motivation yang menjadi variabel dalam 

Impulse Buying, dalam ini Matahari juga harus memperhatikan setiap 

produk yang diperjualkan, apakah produk tersebut trend pada saat 

masanya atau tidak. Sehingga para konsumen yang memiliki sifat 

hedonisme yang tinggi terkait fashion maka mereka juga akan 

memperhatikan segi produk yang akan mereka pilih. 

Maka daripada itu hendaknya Matahari lebih mengeluarkan produk- 
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produk yang sedang memasuki masa trend-trendnya, kemudian lebih up to 

date dalam mengikuti perkembangan jaman fashion yang ada. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, dapat dilakukan penelitian serupa dilakukan 

lebih mendalam lagi dan menggabungkan dengan variabel lain sehingga 

hasil yang di dapat akan lebih efektif. Kemudian dapat meneliti dengan 

menggunakan objek penelitian yang berbeda dan populasi yang berbeda 

pula serta mampu dapat meneliti variabel lain diluar variabel yang sudah 

diteliti untuk mengungkap lebih banyak lagi permasalahan dan penemuan 

yang lebih baru lagi. 
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Lampiran 1 : Kuesioner Penelitian 
 

PENGARUH IN STORE STIMULI DAN HEDONIC SHOPPING 

MOTIVATION TERHADAP IMPULSE BUYING 

(STUDI KASUS KONSUMEN MATAHARI 
DEPARTMEN STORE  PLAZA                    

                             MEDAN FAIR) 
 

Kepada Bapak/ibu, Saudara/I yang terhormat, dalam rangka pengumpulan data 
untuk sebuah penelitian dan kepentingan ilmiah, saya mohon untuk kesediannya 
menjawab dan mengisi beberapa pertanyaan dari kuesioner yang diberikan di 
bawah ini sebagai responden saya : 
 

Nama              : 

Usia              : 

Jenis Kelamin : 

Pekerjaan          : 

Pendapatan per bulan:   a. Rp 500.000 -1.000.000 b. Rp 1.100.000-2.000.000                            

c. Rp 2.100.000-3.000.000 d. Rp 3.100.000-4.000.000 

e. Diatas 4.000.000 
 

 
 ini, 

dengan ketentuan sebagai berikut : 

a. SS = Sangat Setuju 

b. S = Setuju 

c. KS = Kurang Setuju 

d. TS = Tidak Setuju 

e. STS = Sangat Tidak Setuju 
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No. Pernyataan 
Pilihan Jawaban 

SS S KS TS STS 
Variabel In Store Stimuli (X1) 

I. Indikator pramuniaga yang berpengalaman      

 
1. 

Pramuniaga kasir sangat cekatan sehingga 
tidak menimbulkan antrian yang cukup panjang 

     

II. Indikator Kebersihan dan Wewangian      

1. Saya merasa nyaman dengan kebersihan pada area 
store Matahari 

     

2. Aroma pada store Matahari mampu membuat saya 
berlama-lama di dalam store 

     

III. Indikator Suara Musik      

1. Suara Musik yang ada pada store Matahari tidak 
mengganggu dalam perbelanjaan 

     

IV. Indikator Layout      

1. penataan produk yang rapih dapat mempermudah 
saya dalam memilih produk 

     

2. Dekorasi penunjuk arah sangat terlihat jelas      

V. Indikator Pemajangan Visual      

 
1. 

pemilihan warna dalam store Matahari sangat 
mampu mendorong saya untuk 
melihat store tersebut 

     

2. Pencahayaan yang ada dalam store Matahari cukup 
membantu daya tarik konsumen 

     

Variabel Hedonic Shopping Motivation (X2) 

I. Indikator Konsumen yang berbelanja mengikuti 
trend 

     

1. Saya berbelanja di Matahari karena terdorong oleh 
trend masa kini 

     

2. Berbelanja di Matahari membuat saya merasa up to 
date dalam mengikuti fashion 

     

II. Indikator Belanja adalah cara untuk 
menghilangkan stress 

     

1. Saya merasa jika berbelanja di Matahari cara yang 
tepat untuk menghilangkan stress 

     

2. Saya merasa berbelanja di Matahari dengan teman 
sangat mampu mengurangi stress 

     

III. Indikator Belanja dapat membuat semangat      

1. Berbelanja di Matahari membuat saya semangat 
dengan adanya diskon yang ditawarkan 

     

IV. Indikator Belanja mengatasi kebosanan      

1. Saya berbelanja di Matahari tidak merasa                                           bosan 
dibandingkan dengan store lainnya 

     

Variabel Impulse Buying (Y) 

I. Indikator Membeli produk meski tidak 
membutuhkan 
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1. Saya cenderung membeli model terbaru,      

No. Pernyataan 
Pilihan Jawaban 

SS S KS TS STS 
 Meskipun  terlihat tidak cocok untuk saya      

II. Indikator Terobsesi Menghabiskan uang      

1. Saya cenderung tidak memperhatikan harga dalam 
berbelanja di Matahari 

     

III. Indikator Berbelanja Tanpa berpikir dahulu      

 
1. 

Saya tertarik membeli pakaian di matahari sesuai 
dengan saya tanpa berpikir panjang 

     

IV. Indikator Berbelanja Banyak ketika ada penawan 
Khusus 

     

 
1. 

Saya merasa ingin berbelanja di Matahari apabila 
melihat iklan yang menawarkan tawaran khusus yang 
disediakan Matahari 
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Lampiran 2 : Data Sampel 30 Responden Uji Validitas 
 

No
. 

Nama                                                                    NILAI 

1 Rahma Amira 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3 4 4 4 4 5 3 5 4 5 3 5 3 4 4 107 
2 Ajeng 3 4 4 5 5 5 4 4 4 4 5 3 3 5 4 5 5 3 4 5 5 3 5 3 3 5 108 
3 Akbar Ghazali 2 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 5 5 4 5 3 4 4 5 3 4 3 3 5 100 
4 Tri Andi 2 4 3 5 4 4 4 4 4 4 5 3 5 4 5 5 4 3 4 5 4 3 5 3 5 4 105 
5 Ranto Hendriadi 5 5 3 4 4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 5 4 3 4 5 4 3 5 4 4 5 111 
6 Chintya Pratiwi 4 4 4 4 3 4 3 3 3 4 5 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 3 5 5 5 5 107 
7 Sandha Amelia 4 4 3 5 4 4 5 5 5 5 4 2 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 4 2 5 5 113 
8 Afifah Salwa 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 3 2 4 3 4 3 3 5 4 3 3 5 3 2 4 3 98 
9 Puja Afriani 4 4 5 5 4 4 5 5 5 5 4 3 3 3 3 4 5 5 4 4 5 5 4 3 3 3 107 
10 Chintya Sonia 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 5 5 5 3 5 5 5 4 4 4 5 109 
11 puput Febrianti 3 3 4 4 3 3 4 4 4 4 5 2 3 4 4 4 5 3 3 4 5 3 5 2 3 4 95 
12 Nahda Maulida 4 4 3 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 4 5 105 
13 Apriyani Girsang 4 3 3 3 3 3 4 4 5 3 5 5 5 5 4 4 3 2 4 4 3 2 5 5 5 5 101 
14 Akila Salsabila 3 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 119 
15 Noprina Sembiring 4 4 3 4 3 4 3 4 4 4 5 2 4 4 5 3 4 3 5 3 4 3 5 2 4 4 97 
16 Maya Amelia 3 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 3 5 3 3 3 5 5 4 3 5 5 5 3 5 3 106 
17 Liliy Darmayanti 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 4 3 5 4 4 5 5 4 4 5 5 5 4 3 112 
18 Fitria Tamara 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 3 4 4 102 
19 Nurul Aisyah 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 111 
20 Faiz Ikhsan 3 4 2 5 4 4 4 4 5 5 4 3 4 4 3 4 4 5 4 4 4 5 4 3 4 4 103 
21 sela Pratiwi 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 3 3 4 4 4 3 4 5 4 3 4 5 3 3 4 4 104 
22 Rahma Fahira Bukit 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 3 5 5 3 3 5 4 4 3 4 101 
23 Mutiara Agatha 4 4 3 4 5 5 4 4 5 4 4 2 2 3 2 4 5 4 4 4 5 4 4 2 2 3 96 
24 salsanbilaa 4 4 3 5 5 5 4 4 5 4 5 5 4 4 3 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 111 
25 Nazira 4 4 3 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 4 3 4 3 4 3 4 3 4 5 4 5 4 105 
26 Gracia Hutauruk 4 4 2 5 4 4 3 3 3 4 4 2 4 4 4 4 3 2 4 4 3 2 4 2 4 4 90 
27 Alex Perdana 3 4 3 3 5 5 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 97 
28 Rindy Antika 3 4 3 4 4 4 5 5 4 4 4 2 4 4 2 3 3 3 3 3 3 3 4 2 4 4 91 
29 Putra Sirait 3 4 5 5 4 4 5 5 5 5 3 3 3 2 5 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 2 94 
30 Jesika Ginting 4 4 4 5 4 4 5 5 4 4 5 3 4 4 4 4 5 2 4 4 5 2 5 3 4 4 105 

 
 
 
 
 
 
  
 
 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 12/11/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/11/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Anisah Fadhilah Br. Tarigan - Pengaruh In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation ....



80 
 

 
 

Lampiran 3 : Hasil Uji Validitas & Reabilitas 
 

1. Hasil Uji Validitas In Store Stimuli (X1) Pengujian 1 
 
  

X1.1 
 

X1.2 
 

X1.3 
 

X1.4 
 

X1.5 
 

X1.6 
 

X1.7 
 

X1.8 
 

X1.9 
X1. 
10 

 
TTL 

X1.1 Pearson 
Correlatio 
n 

 
1 

 
.053 

 
-.012 

 
-.009 

 
-.097 

 
-.015 

 
.165 

 
.128 

 
.028 

 
-.052 

 
.270 

 Sig. (2- 
tailed) 

 
.780 .950 .964 .611 .937 .384 .501 .884 .785 .150 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.2 Pearson 

Correlatio 
n 

 
.053 

 
1 

 
.136 

 
.098 

 
.317 

 
.358 

 
.102 

 
.105 

 
-.046 

 
.277 

 
.405* 

 Sig. (2- 
tailed) .780 

 
.472 .607 .088 .052 .592 .582 .810 .138 .027 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.3 Pearson 

Correlatio 
n 

 
-.012 

 
.136 

 
1 

 
.041 

 
-.077 

 
-.108 

 
.245 

 
.290 

 
.199 

 
.325 

.492* 
* 

 Sig. (2- 
tailed) 

.950 .472 
 

.831 .687 .571 .192 .120 .291 .079 .006 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.4 Pearson 

Correlatio 
n 

 
-.009 

 
.098 

 
.041 

 
1 

 
.220 

 
.180 

 
.268 

 
.159 

 
.000 

 
.289 

 
.431* 

 Sig. (2- 
tailed) 

.964 .607 .831 
 

.242 .341 .152 .402 
1.00 

0 
.122 .017 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.5 Pearson 

Correlatio 
n 

 
-.097 

 
.317 

 
-.077 

 
.220 

 
1 

.876* 
* 

 
.210 

 
.113 

 
.217 

 
.126 

.489* 
* 

 Sig. (2- 
tailed) 

.611 .088 .687 .242 
 

.000 .266 .554 .250 .507 .006 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.6 Pearson 

Correlatio 
n 

 
-.015 

 
.358 

 
-.108 

 
.180 

.876* 
* 

 
1 

 
-.057 

 
-.070 

 
.042 

 
.069 

 
.355 

 Sig. (2- 
tailed) 

.937 .052 .571 .341 .000 
 

.764 .713 .825 .718 .054 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.7 Pearson 

Correlatio 
n 

 
.165 

 
.102 

 
.245 

 
.268 

 
.210 

 
-.057 

 
1 

.862* 
* 

 
.333 

 
.226 

.697* 
* 
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 Sig. (2- 
tailed) 

.384 .592 .192 .152 .266 .764  
 

30 

.000 .072 .231 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.8 Pearson 

Correlatio 
n 

 
.128 

 
.105 

 
.290 

 
.159 

 
.113 

 
-.070 

.862* 
* 

 
1 

 
.422* 

 
.325 

.694* 
* 

 Sig. (2- 
tailed) .501 .582 .120 .402 .554 .713 .000 

 
.020 .079 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.9 Pearson 

Correlatio 
n 

 
.028 

 
-.046 

 
.199 

 
.000 

 
.217 

 
.042 

 
.333 

 
.422* 

 
1 

.582* 
* 

.565* 
* 

 Sig. (2- 
tailed) 

.884 .810 .291 
1.00 

0 
.250 .825 .072 .020 

 
.001 .001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1. 
10 

Pearson 
Correlatio 
n 

 
-.052 

 
.277 

 
.325 

 
.289 

 
.126 

 
.069 

 
.226 

 
.325 

.582* 
* 

 
1 

.621* 
* 

 Sig. (2- 
tailed) 

.785 .138 .079 .122 .507 .718 .231 .079 .001 
 

.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
TTL Pearson 

Correlatio 
n 

 
.270 

 
.405* 

.492* 
* 

 
.431* 

.489* 
* 

 
.355 

.697* 
* 

.694* 
* 

.565* 
* 

.621* 
* 

 
1 

 Sig. (2- 
tailed) 

.150 .027 .006 .017 .006 .054 .000 .000 .001 .000 
 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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2. Hasil Uji Validitas In Store Stimuli (X1) Pengujian 2 
 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.7 X1.8 X1.9 X1.10 TTL 
X1.2 Pearson 

Correlation 1 .136 .098 .317 .102 .105 -.046 .277 .368* 

 Sig. (2- 
tailed) 

 
.472 .607 .088 .592 .582 .810 .138 .045 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.3 Pearson 

Correlation .136 1 .041 -.077 .245 .290 .199 .325 .557** 

 Sig. (2- 
tailed) .472 

 
.831 .687 .192 .120 .291 .079 .001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.4 Pearson 

Correlation .098 .041 1 .220 .268 .159 .000 .289 .442* 

 Sig. (2- 
tailed) .607 .831 

 
.242 .152 .402 1.000 .122 .014 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.5 Pearson 

Correlation .317 -.077 .220 1 .210 .113 .217 .126 .412* 

 Sig. (2- 
tailed) .088 .687 .242 

 
.266 .554 .250 .507 .024 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.7 Pearson 

Correlation .102 .245 .268 .210 1 .862** .333 .226 .727** 

 Sig. (2- 
tailed) .592 .192 .152 .266 

 
.000 .072 .231 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.8 Pearson 

Correlation .105 .290 .159 .113 .862** 1 .422* .325 .736** 

 Sig. (2- 
tailed) .582 .120 .402 .554 .000 

 
.020 .079 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.9 Pearson 

Correlation -.046 .199 .000 .217 .333 .422* 1 .582** .601** 

 Sig. (2- 
tailed) .810 .291 1.000 .250 .072 .020 

 
.001 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X1.10 Pearson 

Correlation .277 .325 .289 .126 .226 .325 .582** 1 .678** 

 Sig. (2- 
tailed) .138 .079 .122 .507 .231 .079 .001 

 
.000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
TTL Pearson 

Correlation .368* .557** .442* .412* .727** .736** .601** .678** 1 

 Sig. (2- 
tailed) .045 .001 .014 .024 .000 .000 .000 .000 

 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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3. Hasil Uji Validitas Hedonic Shopping Motivation (X2) Pengujian 1 
 

Correlations 
 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 TTL 
X2.1 Pearson 

Correlation 1 .402* .380* .350 .107 .443* .297 -.281 .620** 

 Sig. (2- 
tailed) 

 
.027 .039 .058 .572 .014 .111 .132 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.2 Pearson 

Correlation .402* 1 .370* .321 .173 .272 -.122 .144 .694** 

 Sig. (2- 
tailed) .027 

 
.044 .084 .361 .146 .521 .447 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.3 Pearson 

Correlation .380* .370* 1 .384* .147 .058 -.153 .028 .564** 

 Sig. (2- 
tailed) .039 .044 

 
.036 .440 .761 .419 .884 .001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.4 Pearson 

Correlation .350 .321 .384* 1 .111 .498** .154 -.196 .625** 

 Sig. (2- 
tailed) .058 .084 .036 

 
.559 .005 .417 .300 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.5 Pearson 

Correlation .107 .173 .147 .111 1 .042 -.084 -.266 .299 

 Sig. (2- 
tailed) .572 .361 .440 .559 

 
.827 .660 .155 .108 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.6 Pearson 

Correlation .443* .272 .058 .498** .042 1 .375* -.189 .557** 

 Sig. (2- 
tailed) .014 .146 .761 .005 .827 

 
.041 .318 .001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.7 Pearson 

Correlation .297 -.122 -.153 .154 -.084 .375* 1 .143 .375* 

 Sig. (2- 
tailed) .111 .521 .419 .417 .660 .041 

 
.452 .041 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
X2.8 Pearson 

Correlation -.281 .144 .028 -.196 -.266 -.189 .143 1 .206 

 Sig. (2- 
tailed) .132 .447 .884 .300 .155 .318 .452 

 
.275 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
TTL Pearson 

Correlation .620** .694** .564** .625** .299 .557** .375* .206 1 

 Sig. (2- 
tailed) .000 .000 .001 .000 .108 .001 .041 .275 

 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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4. Hasil Uji Validitas Hedonic Shopping Motivation (X2) Pengujian 2 
 

 Correlations 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.6 X2.7 TTL 
X2.1 Pearson 

Correlati 
on 

 
1 

 
.402* 

 
.380* 

 
.350 

 
.443* 

 
.297 

 
.748** 

 Sig. (2- 
tailed) 

 
.027 .039 .058 .014 .111 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
X2.2 Pearson 

Correlati 
on 

 
.402* 

 
1 

 
.370* 

 
.321 

 
.272 

 
-.122 

 
.656** 

 Sig. (2- 
tailed) .027 

 
.044 .084 .146 .521 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
X2.3 Pearson 

Correlati 
on 

 
.380* 

 
.370* 

 
1 

 
.384* 

 
.058 

 
-.153 

 
.564** 

 Sig. (2- 
tailed) .039 .044 

 
.036 .761 .419 .001 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
X2.4 Pearson 

Correlati 
on 

 
.350 

 
.321 

 
.384* 

 
1 

 
.498** 

 
.154 

 
.721** 

 Sig. (2- 
tailed) .058 .084 .036 

 
.005 .417 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
X2.6 Pearson 

Correlati 
on 

 
.443* 

 
.272 

 
.058 

 
.498** 

 
1 

 
.375* 

 
.664** 

 Sig. (2- 
tailed) .014 .146 .761 .005 

 
.041 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
X2.7 Pearson 

Correlati 
on 

 
.297 

 
-.122 

 
-.153 

 
.154 

 
.375* 

 
1 

 
.382* 

 Sig. (2- 
tailed) .111 .521 .419 .417 .041 

 
.037 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
TTL Pearson 

Correlati 
on 

 
.748** 

 
.656** 

 
.564** 

 
.721** 

 
.664** 

 
.382* 

 
1 

 Sig. (2- 
tailed) .000 .000 .001 .000 .000 .037 

 

 N 30 30 30 30 30 30 30 
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5. Hasil Uji Validitas Impulse Buying (Y) Pengujian 1 

correlations 
 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 TTL 
Y.1 Pearson Correlation 1 .243 .148 -.234 -.012 .243 -.009 .073 .355* 

 Sig. (2- 
tailed) 

 
.195 .434 .213 .950 .195 .964 .700 .044 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.2 Pearson Correlation .243 1 .232 -.122 .063 1.000** -.266 .370* .804** 

 Sig. (2- 
tailed) .195  .217 .521 .740 .000 .155 .044 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.3 Pearson 

Correlation .148 .232 1 .121 .050 .232 .127 .078 .490** 

 Sig. (2- 
tailed) .434 .217  .525 .791 .217 .505 .683 .006 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.4 Pearson Correlation -.234 -.122 .121 1 .161 -.122 .007 -.153 .162 

 Sig. (2- 
tailed) .213 .521 .525  .396 .521 .970 .419 .391 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.5 Pearson Correlation -.012 .063 .050 .161 1 .063 .041 -.092 .358 

 Sig. (2- 
tailed) .950 .740 .791 .396  .740 .831 .627 .052 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.6 Pearson Correlation .243 1.000** .232 -.122 .063 1 -.266 .370* .804** 

 Sig. (2- 
tailed) .195 .000 .217 .521 .740  .155 .044 .000 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.7 Pearson Correlation -.009 -.266 .127 .007 .041 -.266 1 -.029 .048 

 Sig. (2- 
tailed) .964 .155 .505 .970 .831 .155  .877 .803 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Y.8 Pearson Correlation .073 .370* .078 -.153 -.092 .370* -.029 1 .467** 

 Sig. (2- 
tailed) .700 .044 .683 .419 .627 .044 .877  .009 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
TTL Pearson Correlation .370* .804** .490** .162 .358 .804** .048 .467** 1 

 Sig. (2- 
tailed) .044 .000 .006 .391 .052 .000 .803 .009 

 

 N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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6. Hasil Uji Validitas Impulse Buying (Y) Pengujian 2 

 

Correlations 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   **. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
    *. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 Y.2 Y.3 Y.6 Y.8 TTL 
Y.2 Pearson Correlation 1 .232 1.000** .370* .933** 

 Sig. (2-tailed)  .217 .000 .044 .000 
 N 30 30 30 30 30 
Y.3 Pearson Correlation .232 1 .232 .078 .442* 

 Sig. (2-tailed) .217  .217 .683 .015 
 N 30 30 30 30 30 
Y.6 Pearson Correlation 1.000** .232 1 .370* .933** 

 Sig. (2-tailed) .000 .217  .044 .000 
 N 30 30 30 30 30 
Y.8 Pearson Correlation .370* .078 .370* 1 .598** 

 Sig. (2-tailed) .044 .683 .044  .000 
 N 30 30 30 30 30 
TTL Pearson Correlation .933** .442* .933** .598** 1 

 Sig. (2-tailed) .000 .015 .000 .000  
 N 30 30 30 30 30 

----------------------------------------------------- 
© ️Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 12/11/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/11/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id) 

UNIVERSITAS MEDAN AREA

Anisah Fadhilah Br. Tarigan - Pengaruh In Store Stimuli dan Hedonic Shopping Motivation ....



87 
 

 
 

Hasil Uji Reabilitas 
 
 

1. Variabel In Store Stimuli (X1) 
 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 

.691 8 

 
 
 
 

2. Variabel Hedonic Shopping Motivation (X2) 
 
 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 

.665 6 

 
 
 

3. Variabel Impulse Buying (Y) 
 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 

.746 4 
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Lampiran 4 : Hasil Uji Asumsi Klasik 
 

1. Hasil Uji Normalitas  

Grafik Histogram 
 

        Probability Plot 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

2. Hasil Uji Multikolinearitas 
 

Coefficientsa 
 
 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 

Collinearity 
Statistics 

 
B 

Std. 
Error 

 
Beta 

Toleranc 
e 

 
VIF 

1 (Constant) 7.360 .681  10.803 .000   
 In store stimuli .374 .024 .457 15.502 .000 .998 1.002 
 Hedonic 

shopping 
Motivation 

 
1.034 

 
.044 

 
.691 

 
23.456 

 
.000 

 
.998 

 
1.002 

a. Dependent Variable: Impulse Buying 
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3. Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 

 

Lampiran 5 : Hasil Persamaan Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 
 
 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 
 

B 
Std. 

Error 
 

Beta 
1 (Constant) 7.360 .681  10.803 .000 

 In store stimuli .374 .024 .457 15.502 .000 
 Hedonic 

shopping 
Motivation 

 
1.034 

 
.044 

 
.691 

 
23.456 

 
.000 

      a. Dependent Variable: Impulse Buying 
 

Lampiran 6 : Hasil Uji Hipotesis 

1. Uji Parsial (Uji t) 

Coefficientsa 
 
 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 
 

B 
Std. 

Error 
 

Beta 
1 (Constant) 7.360 .681  10.803 .000 

 In store stimuli .374 .024 .457 15.502 .000 
 Hedonic 

shopping 
Motivation 

 
1.034 

 
.044 

 
.691 

 
23.456 

 
.000 

      a. Dependent Variable: Impulse Buying 
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2 Uji Simultan (Uji F) 
 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 607.810 2 303.905 378.229 .000b 
 Residual 318.987 397 .803 
 Total 926.798 399  

a. Dependent Variable: Impulse Buying 
b. Predictors: (Constant), Hedonic Shopping Motivation, In Store Stimuli 

 
Lampiran 7 : Hasil Uji Determinasi (R2) 
 

Model Summaryb 
 
 
Model 

 
 

R 

 
 

R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .810a .656 .654 .89638 

a. Predictors: (Constant), Hedonic Shopping Motivation, In Store Stimuli 

b. Dependent Variable: Impulse Buying 
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Lampiran 8 : Surat Pengantar Riset Dari Fakultas 
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Lampiran 9 : Surat Selesai Riset Dari Perusahaan 
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