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ABSTRAK 

Penelitian ini melibatkan 96 konsumen dari Exit Girl dari Brand di Downtown Manhattan Time 

Square, dengan metode pengambilan sampel menggunakan metode purposive. Data diperoleh 

melalui observasi, kuesioner, dan studi pustaka. Data diteliti menggunakan regresi linier berganda 

dan uji T dan F. Hasil analisis menunjukkan: Servicescape pengaruh yang signifikan pada 

pembelian impulsif (thitung = 3,667 lebih besar dari ttabel = 1,661, yang berarti 0,000 kurang 

dari 0,05). Shopping lifestyle juga pengaruh signifikan (thitung = 3,445 > ttabel = 1,661, sig. 

0,001 < 0,05). Secara simultan, keduanya mempengaruhi impulsive buying (Fhitung = 6,765 > 

Ftabel = 3,09, sg. 0,002 < 0,05). Koefisien penentuan (R2) Adalah 0,785 mengindikasikan bahwa 

78% variabilitas pembelian impulsif dapat dijelaskan oleh kedua variabel, sementara elemen lain 

yang tidak termasuk dalam studi ini memengaruhi bagian lainnya. 

 

Kata Kunci: servicescape; shopping lifestyle; impulsive buying 

 

 

PENDAHULUAN 

Di era globalisasi, permintaan 

masyarakat terhadap produk fashion 

meningkat pesat, termasuk di kota besar 

seperti Medan. Mall seperti Manhattan 

Time Square menjadi pusat belanja 

favorit, khususnya toko Matahari yang 

menyediakan brand lokal seperti Exit 

Girl. Studi menunjukkan bahwa para ibu 

lebih banyak membelanjakan uang untuk 

pakaian anak daripada diri sendiri. 

Banyak dari mereka mengikuti tren 

fashion anak yang dipengaruhi oleh 

budaya selebriti. 

Fenomena belanja spontan ini 

dikenal sebagai impulsive buying, yaitu 

tindakan membeli barang tanpa 

perencanaan. Lingkungan toko atau 

servicescape seperti tata letak, dekorasi, 

dan kenyamanan tempat sangat 

memengaruhi dorongan belanja impulsif 

ini. Selain itu, kehidupan sehari-hari 

berbelanja yaitu bagaimana seseorang 

menghabiskan waktu dan uangnya untuk 

berbelanja, juga turut mendorong 

perilaku ini. Selain itu, menurut survei 

yang melibatkan 1.000 wanita berusia 18 

hingga 55 tahun menemukan bahwa 47% 

perempuan menghabiskan lebih dari satu 

minggu untuk membeli kebutuhan anak, 

terutama untuk mengikuti tren mode 

terbaru, jelas mendorong toko di jalan 

raya dan butik desainer untuk 

menawarkan tren anak-anak terbaru. 

"Pasar untuk pakaian desainer yang 

trendi untuk anak-anak tumbuh pesat 

selama sepuluh tahun terakhir, dengan 

lebih banyak pilihan yang tersedia 

daripada sebelumnya." Paul Lancaster, 

General Manager Lakeside Shopping 

Centre, menyatakan bahwa Hal ini jelas 

didorong oleh gaya hidup selebriti, 

karena banyak ibu seperti Katie Holmes 

dan Victoria Beckham mengenakan 

pakaian anak-anak mereka secara 

ekstensif. (Kompas.com). 

Produsen menarik perilaku 

konsumen ini, yang menghasilkan reaksi 

http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JMM
http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/
https://doi.org/10.51544/jmm.v8i2.6303
http://u.lipi.go.id/1487664422


© 2023 Jurnal Mutiara Manajemen. This is an open access article under the CC BY-SA license 
Website: http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JMM 

 DOI: https://doi.org/10.51544/jmm.v8i2.6303 

Jurnal Mutiara Manajemen | Volume 8 Nomor 2, 2023 | Hal 101-106 

2579-759X (media online) | http://u.lipi.go.id/1487664422 

102 

 

impulsif yang terkait dengan pembelian 

impulsif, yang biasanya disebut 

menghabiskan banyak uang untuk hal-

hal yang tidak penting (NURHAYATI & 

SHANTI, 2022). Akibatnya, mereka 

merasa bahwa mereka harus membeli 

barang-barang tersebut. Perilaku 

berbelanja impulsif adalah hasil dari 

aktivitas berbelanja yang tidak disadari 

oleh konsumen. 

Pembelian yang tidak direncanakan, 

juga disebut sebagai pembelian impulsif 

oleh pemasar Toko ritel mampu untuk 

mengubah lingkungan fisik gerai mereka 

untuk mendorong pelanggan untuk 

membeli secara impulsif. Salah satu cara 

mereka melakukan ini adalah dengan 

membuat lingkungan fisik yang disebut 

Servicescape, yang merupakan semua 

aspek fasilitas organisasi jasa, termasuk 

bagian eksterior (papan informasi, 

tempat parkir, pemandangan alam), dan 

bagian interior (pemandangan alam). 

Kebutuhan pelanggan memengaruhi 

gaya hidup dan gaya hidup seseorang. 

Konsumen ingin selalu mengikuti 

perkembangan mode saat banyak tren 

baru muncul. Bagaimana seseorang 

menghabiskan uang dan waktunya 

dalam gaya hidup membeli-belah 

menunjukkan bagaimana mereka hidup 

dan menggunakan uang.  

 

METODE 

Penelitian ini bersifat kausal asosiatif 

untuk menguji hubungan antar variabel. 

Lokasi penelitian adalah di Matahari 

Manhattan Time Square, Medan. Sampel 

sebanyak 96 orang yang menjawab 

dipilih dengan metode purposive 

sampling dengan rumus Cochran. Data 

diperoleh melalui kuesioner dengan 

ukuran Likert untuk mengukur variabel 

servicescape (X1), shopping lifestyle 

(X2), dan impulsive buying (Y). 

 

HASIL 

Uji Validitas Data 

Kriteria Uji data validitas dilakukan 

melalui program SPSS 26: (1) 

Pernyataan survey dianggap valid jika 

nilai rhitung lebih besar dari rtabel; 

sebaliknya, pernyataan survey dianggap 

tidak valid jika nilai rhitung < rtabel.. 

Dengan tingkat signifikansi sebesar 5%, 

tingkat kebebasan dihitung sebagai 

Jumlah sampel = df = N-2 (30-2 = 28) 

untuk mendapatkan nilai r-tabel. Nilai 

yang diperoleh = 0,3610.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Semua butir kuesioner valid (rhitung > rtabel). 
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Uji Reliabilitas Data 

Berikut adalah kriteria untuk uji reliabilitas: (1) kuesioner dianggap andal saat Nilai 

Alpha Cronbach lebih dari 0,60; (2) Saat nilai Alpha Cronbach kurang dari 0,60, 

kuesioner dianggap tidak andal. 

 

 

 

 

 

 

 

Semua variabel reliabel (Cronbach Alpha > 0,60) 

 

Uji Normalitas 

 Analisis regresi digunakan untuk menentukan normalitas data penelitian yang 

diidentifikasi dengan menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov. Nilai residual yang sesuai 

dari model regresi adalah berdistribusi normal. Menurut Uji Kolmogorov-Smirnov 

menunjukkan distribusi normal dengan nilai signifikansi lebih dari 0,005. Jika nilai 

signifikansi kurang dari 0,005, distribusi normal tidak ditemukan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Data berdistribusi normal (nilai K-S = 0,200 lebih besar dari 0,05). 

 

Uji Regresi Linear Berganda 

Uji ini menentukan kekuatan simultan dari dua variabel bebas (X) terhadap variabel 

terikat (Y). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Persamaan regresi yang diperoleh adalah : Y=11,717+0,120X1+0,080X2+e 

Ini menunjukkan bahwa kedua variabel independen (Lingkungan Layanan dan Gaya 

Hidup Berbelanja) memberikan efek positif pada Impulsive Buying. 
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Uji Parsial (Uji t) 

 Uji parsial juga dikenal sebagai uji T digunakan dalam analisis regresi linear 

berganda untuk menentukan apakah variabel bebas (X) memiliki pengaruh parsial 

signifikan terhadap variabel terikat (Y), berdasarkan: (jika nilai signifikansi (Sig) kurang 

dari probabilitas 0,05 atau H0, variabel bebas (X) memengaruhi variabel terikat (Y); 

sebaliknya jika nilai signifikansi (Sig.) lebih besar dari probabilitas 0,05 atau H0, variabel 

bebas (X) 

 

 

 

 

 

 

Pada Tabel 5 terlihat bagaimana dampak masing-masing variabel secara parsial berikut 

ini: Servicescape signifikan terhadap impulsive buying (thitung = 3,667). 

1. Shopping lifestyle juga signifikan (thitung = 3,445). 

 

Uji Simultan (Uji F) 

Melalui Uji F, dapat dianalisis 

apakah premi dan  kualitas pelayanan 

(variabel bebas) berpengaruh simultan 

terhadap kepuasan peserta (variabel 

terikat). Berikut ini kriteria pengambilan 

keputusan: (1) H0 ditolak saat 

signifikansi (Sig.) < 0,05. Artinya 

variabel terikat (Y) dipengaruhi secara 

simultan oleh variabel bebas (X1 dan X2). 

(2) H0 diterima saat signifikansi (Sig.) > 

0,05. Ini menunjukkan jika variabel 

terikat (Y) tidak dipengaruhi secara 

simultan oleh variabel bebas (X1 dan X2).  

Dari hasil perbandingan antara nilai 

Fhitung dengan Ftabel: (1) Nilai Fhitung lebih 

besar  Ftabel, maka hipotesis H0 ditolak. 

Ini menunjukkan bahwa variabel bebas 

(X1 dan X2) mempengaruhi variabel 

terikat (Y) secara bersamaan; (2) karena 

nilai Fhitung lebih kecil daripada nilai 

Ftabel, hipotesis H0 diterima, yang 

menunjukkan bahwa variabel bebas (X1 

dan X2) tidak mempengaruhi variabel 

terikat (Y). 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kedua variabel signifikan mempengaruhi impulsive buying (Fhitung = 6,785) 

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

 

 

 

 

 

 

R² = 0,785 (78% variasi impulsive buying dijelaskan oleh dua variabel tersebut), sisanya 

22% dipengaruhi oleh faktor lain 
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PEMBAHASAN 

 Hasil dari penelitian memperkuat 

temuan sebelumnya bahwa servicescape 

yang menarik dapat mendorong perilaku 

impulsive buying. Demikian juga, gaya 

hidup belanja yang aktif mendorong 

seseorang untuk melakukan pembelian 

tak terduga. Penelitian ini didukung oleh 

studi sebelumnya seperti oleh Wibowo 

(2021) dan Wijaya (2017) yang 

menemukan hubungan serupa. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan temuan penelitian dan 

diskusi tentang Pengaruh Servicescape 

dan Shopping Lifestyle terhadap 

Impulsive Buying pada Konsumen 

Brand Exit Girl di Matahari Manhattan 

Time Square Medan Dengan demikian, 

dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pelanggan Brand Exit Girl melihat 

pengaruh Servicescape terhadap 

impulsive buying 

2. Shopping Lifestyle juga memiliki 

dampak besar pada perilaku 

impulsif. 

3. Secara bersamaan, kedua faktor 

tersebut mampu menjelaskan 78% 

variasi dalam perilaku impulsive 

buying. 
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