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ABSTRAK

Uniqlo is one of the shopping stores from Japan. Ugiqlo itself has many branches
in various countries, one of which is Indonesia, precisely in Tunjungan Plaza 3
Surabaya, which is the object of the study. The purpose of this study is to determine
and analyze the significant influence of Shopping Lifestyle and Sales Promotion on
Impulse Buying at the Uniqlo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya. This type of
research uses quantitative. The population in this study were all consumers who had
visited and made at least two purchases at the Uniqlo Store Tunjungan Plaza 3
Surabaya using a sample of 100 respondents. The data processing technique in this
study used SPSS. The results of this study indicate that Shopping Lifestyle and
Sales Promotion have a strong influence both partially and simultaneously or
together on Impulse Buying at the Uniqlo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya. Based
on the conclusion, the Uniqglo Store in Tunjungan Plaza 3 Surabaya should be able
to utilize Shopping Lifestyle through Sales Promotion by promoting more products
so that it can attract consumer interest.
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ABSTRAK
Uniqlo merupakan salah satu toko perbelanjaan yang berasal dari Jepang. Uqgiqlo
sendiri telah memiliki banyak cabang di berbagai negara salah satunya Indonesia
tepatnya di Tunjungan Plaza 3 Surabaya yang menjadi objek penelitian. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh signifikan
Shopping Lifestyle dan Sales Promotion terhadap Impulse Buying di Uniglo Store
Tunjungan Plaza 3 Surabaya. Jenis penelitian ini menggunakan kuantitatif. Populasi
pada penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah berkunjung dan
melakukan minimal dua kali pembelian di Uniglo Store Tunjungan Plaza 3
Surabaya dengan menggunakan sampelnya sebanyak 100 responden. Teknik
pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan SPSS. Hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa Shopping Lifestyle dan Sales Promotion memiliki pengaruh

260


mailto:triea$uliya$06@gma$il.co$m
mailto:uthe@unta$g-sby.a$c.id
mailto:a$win@unta$g-sby.a$c.id

GEMAH RIPAH: Jurnal Bisnis,
olume 05, No. 02 (2025

yang kuat baik secara parsial maupun simultan atau bersama-sama terhadap
Impulse Buying di Uniglo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya. Berdasarkan
kesimpulan, Uniqlo Store di Tunjungan Plaza 3 Surabaya sebaiknya mampu untuk
lebih memanfaatkan Shopping Lifestyle melalui Sales Promotion dengan lebih
mempromosikan produk lebih banyak lagi sehingga dapat menarik minat
konsumen.

Kata Kunci: Uniglo, Shopping Lifestyle, Sales Promotion, Impulse Buying

A. PENDAHULUAN

Dalam sistem perekonomian, permintaan dan penawaran suatu hal yang
sangat penting untuk dipahami, agar mengetahui apa saja yang terjadi dalam suatu
pasar. Salah satu industri yang mengalami pertumbuhan signifikan akibat dari
globalisasi perdagangan yaitu sektor industri fashion. Di era sekarang, trend fashion
semakin meningkat menyebabkan kebutuhan konsumen pada fashion mengalami
perubahan terutama gaya hidup berbelanja. Hal ini didukung oleh banyaknya
perusahaan ritel online dan offline semakin bermunculan. Berkembangnya industri
fashion telah menunjukkan bahwa masyarakat di Indonesia saat ini telah mengikuti
perkembangan di bidang stylish dan fashion up todate dunia. Secara umum, untuk
dapat bersaing dan bertahan khususnya dalam industri fashion, penting untuk selalu
memahami tren pasar dan pelanggan lalu fokus pada kualitas produk, memiliki
strategi yang tepat dan branding yang kuat. Selain itu, gaya hidup belanja
(Shopping Lifestyle) seseorang juga menjadi faktor penting agar dapat
mempertahankan posisi di tengah ketatnya industri fashion.

Upaya lainnya agar dapat bertahan di dunia industri fashion adalah dengan
memperkenalkan produk kepada konsumen secara lebih khusus yaitu melakukan
Sales Promotion (Promosi Penjualan) yang efektif dalam menarik pelanggan baru
dengan menawarkan insentif yang membuat mereka mencoba produk tersebut.
Ketika konsumen merasa mendapatkan keuntungan dari promosi, mereka lebih
cenderung untuk mencoba merek tersebut. Produsen atau toko bisa selalu
mengupdate produk yang ditawarkan dan memberikan diskon dengan harga yang
menarik, serta menata susunan produk dengan rapi maka hal tersebut menjadi daya
tarik bagi para konsumen sehingga pada akhirnya membuat konsumen melakukan
keputusan pembelian tidak terencana atau impulse buying.

Perilaku Impulse buying menjadi penting bagi perusahaan besar dalam mode
fashion karena dipicu oleh tren baru dalam citra merek dan fashion yang
menghasilkan pengalaman berbelanja yang hedonis bagi konsumen. Impulse
buying kemungkinan besar terjadi pada kategori produk di bidang fashion
khususnya pakaian. Setiap orang mempunyai tingkat perilaku pembelian impulsif
yang berbeda-beda. Impulse buying biasanya terjadi ketika konsumen mempunyai
motivasi yang kuat untuk membeli suatu produk dengan cepat. Tingkat impulsif
konsumen dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor demografi konsumen, seperti
usia, jenis kelamin, tingkat pendidikan, dan tingkat pendapatan rumah tangga.
Namun faktor yang paling mempengaruhinya adalah shopping lifestyle (gaya hidup
belanja) dan sales promotion (promosi penjualan). Dengan dunia fashion yang terus
berkembang, Uniqlo tetap menjadi salah satu pilihan utama bagi masyarakat untuk
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memenuhi kebutuhan. Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji bagaimana
Pengaruh Shopping Lifestyle dan Sales Promotion terhadap Impulse Buying di
Uniqlo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya.

B. METODE PENELITIAN

Pada penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Metode
kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang bersifat filsafat
positivisme yang digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu.
Pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian. Analisis data bersifat
kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menggambarkan dan menguji
hipotesis yang telah ditetapkan. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
nonpronbability sampling. Penelitian ini menggunakan kuesioner yang digunakan
untuk mengumpulkan data, dengan skala likert sebagai skala pengukuran. Data
sekunder yang dihasilkan dari sumber-sumber kepustakaan juga dikumpulkan
sebagai tambahan dari data asli yang diperoleh secara langsung melalui survei.
Alat-alat penelitian pada awalnya divalidasi dan diuji validitas dan reabilitasnya
sebelum digunakan untuk mendistribusikan kuesioner guna mengumpulkan data.
Data akan dianalisis dengan menggunakan analisis regresi linier berganda. Dengan
menggunakan analisis regresi linier berganda, dimungkinkan untuk menentukan
dampak dari satu variabel terhadap variabel lainnya. Sebelum melanjutkan dengan
analisis, uji hipotesis konvensional digunakan untuk menentukan apakah data dapat
digunakan untuk analisis regresi linier berganda atau tidak.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas

Validitas kuesioner dievaluasi dengan menggunakan uji validitas. Uji
validitas memastikan bahwa alat ukur yang digunakan akurat dan relevan dengan
tujuan penelitian. Syarat untuk uji validitas adalah r hitung > r tabel.

Tabel 1.
Hasil Uji Validitas
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Kesimpulan
Shopping XI1.1 0,848 0,361 Valid
Lifestyle (X1) X1.2 0,753 0,361 Valid
X1.3 0,873 0,361 Valid
X1.4 0,880 0,361 Valid
X1.5 0,859 0,361 Valid
Sales X2.1 0,881 0,361 Valid
Promotion X2.2 0,921 0,361 Valid
(X2) X2.3 0,818 0,361 Valid
X2.4 0,853 0,361 Valid
X2.5 0,848 0,361 Valid
X2.6 0,824 0,361 Valid
X2.7 0,839 0,361 Valid
Impulse Y.1 0,810 0,361 Valid
Buying (Y) Y.2 0,758 0,361 Valid
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Y3 0,766 0,361 Valid
Y.4 0,728 0,361 Valid
Y.5 0,724 0,361 Valid
Y.6 0,746 0,361 Valid

Sumber: Data Primer (diolah dengan SPSS, 2025)

Dilihat dari hasil uji validitas diatas menunjukkan bahwa masing-masing
pernyataan dari variabel Shopping Lifestyle (X1), Sales Promotion (X2), dan
Impulse Buying (Y) dinyatakan valid karena setiap item memiliki nilai r hitung > r
tabel.

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah untuk menguji sejauh mana suatu alat ukur
menghasilkan hasil yang konsisten dan stabil jika digunakan berulang kali. Jika
suatu tes reliabel, maka hasilnya akan sama atau hampir sama jika dilakukan oleh
orang yang sama pada waktu yang berbeda. Adapun pengambilan keputusan jika
cronbach's alpha > 0,600 maka kuesioner dinyatakan reliabel, jika cronbach’s
alpha < 0,600 maka kuesioner dinyatakan tidak reliabel.

Tabel 2.
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Ambang Batas Kesimpulan
Alpha
Shopping Lifestyle 0,898 0,600 Reliabel
X1)
Sales Promotion 0,938 0,600 Reliabel
(X2)
Impulse Buying (Y) 0,849 0,600 Reliabel

Sumber: Data Primer (diolah dengan SPSS, 2025)

Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda adalah jenis model regresi yang melibatkan

beberapa variabel independen. Digunakan untuk menentukan arah dan ukuran

dampak variabel bebas pada variabel terikat. Berikut tabel hasil regresi linier
berganda antara Shopping Lifestyle (X1), Sales Promotion (X2), dan Impulse

Buying (Y). Hasil persamaan analisis regresi linier berganda adalah sebagai berikut:

Y=a+b1X1+b2X2
Y = 8,239 + 0,464X1 + 0,248X2
Dari persamaan regresi linear berganda tersebut maka dapat di interpretasikan
sebagai berikut:

1. Nilai konstanta (a) sebesar 8,239 dimana menunjukkan jika variabel dari
Shopping Lifestyle (X1), Sales Promotion (X2) dan bernilai 0 maka Impulse
Buying (Y) sebesar 8,239.

2. bl = Nilai koefisien regresi untuk variabel Shopping Lifestyle (X1) adalah
0,464 artinya jika nilai variabel Shopping Lifestyle (X1) mengalami kenaikan
1 (satuan), maka Impulse Buying (Y) juga menunjukkan peningkatan sebesar
0,464 dengan asumsi variabel Sales Promotion nya tetap atau tidak berubah.
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3. b2 =Nilai koefisien regresi untuk variabel Sales Promotion (X2) adalah 0,248
artinya jika nilai variabel Sales Promotion (X2) mengalami kenaikan 1
(satuan), maka Impulse Buying (Y) juga menunjukkan peningkatan sebesar
0,248 dengan asumsi variabel Shopping Lifestyle nya tetap atau tidak berubah.

Uji Hipotesis

Uji Parsial (Uji t)

Pengujian ini mengikuti signifikasi level 0,05 atau alpha 5%. Jika nilai sig. >

0,05 atau t hitung < t tabel maka variabel X tidak berpengaruh terhadap variabel Y
sehingga Ha ditolak. Sedangkan jika nilai sig. < 0,05 atau t hitung > t tabel maka
varaiabel X berpengaruh terhadapa variabel Y sehingga Ha diterima.

Tabel 3.
Hasil Uji t
Coefficients?
Standardi
zed
Unstandardized |Coefficien
Coefficients ts
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 |(Constant) 8,239 1,207 6,827 | ,000
Shopping ,464 ,040 ,682  |11,535| ,000
Lifestyle (X1)
Sales ,248 ,029 , 502 8,482 | ,000
Promotion (X2)
a. Dependent Variable: Impulse Buying (YY)

Sumber: Data Primer (diolah dengan SPSS, 2025)

Pada hasil uji parsial (uji t) maka dapat dijelaskan dasar keputusan untuk

menentukan t tabel adalah sebagai berikut:

df=n-k-1

Keterangan:

n = jumlah sampel

k = jumlah variabel independen

Maka:

df=100-2-1=97

t tabel 97 dari 0,05 = 1,985

Dari hasil uji t diatas dapat disimpulkan sebagai berikut:

a.

Diketahui pada variabel Shopping Lifestyle (X1) nilai t sebesar 11,535 dimana
t hitung > t tabel (11,535 > 1,985) dengan nilai sig. 0,000 < 0,05. Dari hasil
tersebut dapat dilihat bahwa Ha diterima dan Ho ditolak. Maka dapat
disimpulkan bahwa variabel Shopping Lifestyle (X1) berpengaruh terhadap
variabel Impulse Buying (Y).

Diketahui pada variabel Sales Promotion (X2) nilai t sebesar 8,482 dimana t
hitung > t tabel (8,482 > 1,985) dengan nilai sig. 0,000 < 0,05. Dari hasil
tersebut dapat dilihat bahwa Ha diterima dan Ho ditolak. Maka dapat
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disimpulkan bahwa variabel Sales promotion (X2) berpengaruh terhadap
variabel Impulse Buying (Y).
Uji Simultan (uji F)

Uji F memiliki peran untuk mengukur seberapa besar pengaruh variabel bebas
secara bersama-sama terhadap variabel terikat. Apabila nilai F hitung > F tabel atau
sig. F <F tabel atau sig. F > 0,05 maka ha ditolak dan dinyatakan tidak terdapat
pengaruh secara simultan antara semua variabel bebas terhadap variabel terikat.

Tabel 4.
Haisl Uji F
ANOVA®
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 |Regression| 278,270 2 139,135 | 95,366 | ,000°
Residual 141,520 97 1,459
Total 419,790 99
a. Dependent Variable: Impulse Buying (Y)
b. Predictors: (Constant), Sales Promotion (X2), Shopping Lifestyle
(X1)

Sumber: Data Primer (diolah dengan SPSS, 2025)

df=n-k-1
Keterangan:
n = jumlah sampel
k = jumlah variabel independen
Maka:
df=100-2-1=97
F tabel 97 dari nilai signifikasi (o) 5% adalah 3,09.

Dari hasil uji F diatas diperoleh nilai sebesar 95,366 dimana F hitung > F tabel (95,366
> 3,09) dengan nilai sig. 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa Shopping
Lifestyle (X1) dan Sales Promotion (X2) secara bersama-sama (simultan)
berpengaruh terhadap Impulse Buying (Y).

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Hasil uji R? dapat dilihat dari kolom r square pada model summary. Uji ini
bertujuan untuk melihat persentase total kontribusi variabel-variabel bebas terhadap
variabel terikat sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang
tidak dimasukkan dalam penelitian ini.

Tabel 5.
Hasil Uji R?
Model Summary®
Adjusted R |Std. Error of| Durbin-
Model] R |R Square| Square |the Estimate| Watson

1 ,814° ,603 ,656 1,20788 1,954
a. Predictors: (Constant), Sales Promotion (X2), Shopping
Lifestyle (X1)
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b. Dependent Variable: Impulse Buying (Y) \
Sumber: Data Primer (diolah dengan SPSS, 2025)

Hasil R Square menunjukkan nilai sebesar 0,663 yang berarti kontribusi
variabel Shopping Lifestyle (X1), Sales Promotion (X2) mampu menjelaskan
variabel Impulse Buying (Y) sebesar 66,3%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel
Shopping Lifestyle, Sales Promotion yang diteliti oleh peneliti tergolong sedang
terhadap variabel Impulse Buying, sedangkan sisanya sebesar 33,7% dipengaruhi
oleh variabel lainnya.

D. KESIMPULAN
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Shopping Lifestyle dan

Sales Promotion terhadap Impulse Buying di Uniqlo Store Tunjungan Plaza 3

Surabaya. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat ditarik

kesimpulan:

1. Variabel Shopping Lifestyle berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying
di Uniglo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya. Artinya bahwa semakin tinggi
gaya hidup seseorang dalam memenuhi kebutuhan, maka akan semakin
membuatnya tertarik untuk melakukan pembelian secara tidak terduga.
Sehingga dari adanya hal tersebut dapat menimbulkan pembelian dari
konsumen secara tiba-tiba di Uniqlo.

2. Variabel Sales Promotion berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying di
Uniglo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya. Artinya semakin besar dan tinggi
promosi yang dilakukan oleh Uniqlo, maka dapat membuat konsumen tertarik
untuk melakukan pembelian secara tiba-tiba. Sehingga dari adanya hal
tersebut dapat menimbulkan ketertarikan konsumen dalam melakukan
pembelian secara tidak terduga di Uniqlo.

3. Variabel Shopping Lifestyle dan Sales Promotion berpengaruh signifikan
terhadap Impulse Buying di Uniqlo Store Tunjungan Plaza 3 Surabaya. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa kedua variabel secara bersama-sama
memiliki pengaruh terhadap Impulse Buying. Namun dari kedua variabel
tersebut yang lebih dominan atau lebih berpengaruh dalam mempengaruhi
Impulse Buying adalah pada variabel Shopping Lifestyle karena nilai t pada
vaariabel tersebut lebih besar dari nilai t variabel Sales Promotion. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa seseorang yang memiliki gaya hidup berbelanja
yang tinggi bisa timbul jika dipengaruhi adanya promosi penjualan
berdasarkan pengalaman berbelanja.
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