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Abstrak 

 

 Sogo Departement Store PVJ Bandung adalah departmentstore yang menjual segala macam 

kebutuhan masyarakat, dari baju, perhiasan, maupun alat rumah tangga, tetapi dengan jumlah bisnis ritel di 

Bandung yang semakin meningkat, menyebabkan persaingan yang sangat ketat. karakter motif belanja hedonis 

seseorang dalam membuat pembelanjaan spontan tanpa memikirkan kegunaannya dalam jangka panjang. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari, adventure shopping, sosial shopping, idea shopping, 

gratification shopping, value shopping dan role shopping indikator dari Hedonic shopping motive untuk 

pembelian impulsif dalam pembelian pada Sogo Departement store PVJ Bandung. Tidak hanya itu, penerapan 

diskon yang tidak efekttif dapat menyebabkan pembelian impulsif berkurang 

 Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kuantitatif. Hedonic Shopping 

Motive dan Price Discount dengan unit analisis pembelian impulsif. Banyak responden sebesar 90 orang dengan  

menggunakan tekhnik sampel acak dan metode analisis regresi linear sederhana, analisis koefisien determinasi, 

analisis kolerasi seta uji hipotesis menggunakan uji t dan uji F 

 Hasil analisis data menggunakan SPSS 17.00 , Hasil dari penelitian ini adalah Hedonic Shopping 

motive dan Price Discount bersama-sama positif signifikan untuk mendorong membeli barang dengan pengaruh 

cukup kuat sebesar89,6% dari pembelian impulsif pada pembelian impulsif di department store Sogo PVJ 

Bandung, dan 10,4% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak ada didalam penelitian ini seperti display, promosi, 

layanan, fashion, citra merek, dan kualitas. 

 
Kata Kunci : Hedonic Shopping Motive, Price Discount, dan Impulse Buying. 

 

Abstract 

  

 Sogo Department Store PVJ Bandung is a departmentstore that sales everything all consumer 

needes, but with a number of retail businesses in Bandung which are increasing, leading to a very tight 

competition. The character of a person's hedonic shopping motives in making spontaneous purchases without 

thinking about the long-term usefulness. This research purpose of  the influence adventure shopping, sosial 

shopping, idea shopping, gratification shopping, value shopping dan role shopping indicator of Hedonic 

shopping motive for impulsive purchases in purchases at Sogo Department store PVJ Bandung. Not only that, 

the application of improper discounts can lead to the tendency of negative perceptions that can lead to 

diminished impulse purchases. 

 This research uses descriptive method with quantitative approach. Hedonic Shopping Motive and 

Price Discount with an impulsive purchase analysis unit. Respondents used were 90 respondents using a 

random sampling. The method of analysis is simple linear regression analysis, coefficient of determination 

analysis, v and hypothesis testing using t test and F test. 

 The result analysis used SPSS 17.00, the results of this study are Hedonic Shopping motive and 

Price Discount together significantly positive to encourage shop buying influence that is strong enough for 

89.6% of impulsive purchases on impulsive purchases at Sogo PVJ department store 10,4% is influence of else 

factors as the display, sale, service, fashion, brand image and quality. 

 

Keywords : Hedonic Shopping Motive, Price Discount, and Impulse buying. 
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1. PENDAHULUAN 
 

Di era globalisasi ini pеrsаingаn dalam 

usaha retail modern sangat ketat . 

Perkembangan pasar, tekhnoogi, dan 

masyarakat yang tiap tahunnya meningkat 

pesat. Merek global mulai memasuki pasar 

domestik yang menjadikan tiap perusahaan 

harus memiliki strategi pemasaran agar 

memenangkan persaingan pasar. Perisahaan 

retail di Indonesia pun mencapai 240 pusat 

pada tahun 2012 dan memungkinkan 

perkembangannya akan terus meningkat 

Kota Bandung memiliki banyak 

departement store yang tersebar di mal-mal, 

diantaranya Matahari, Metro, dan SOGO. 

Salah satu departement store terbesar di 

Indonesia adalah SOGO. Saat ini SOGO 

memiliki 13 cabang di seluruh Indonesia 

dengan konsep one stop shopping menyajikan 

tempat yang luas dan merek eksklusif 

menjadikan konsumen nyaman dan praktis 

dalam berbelanja. Lokasi Departement store 

SOGO di Kota Bandung yaitu di mal Parijs 

Van Java (PVJ) (sogo.co.id). masing-masing 

Departement store didapat bisa merencanakan 

strategi pemasaran yang dapat mendorong 

konsumen berperilaku implusif ketika 

berbelanja guna meningkatkan penjualan. 

Berdasarkan hasil survey oleh AC 

Nielsen (2013), dengan respoonden 1804 

dalam 5kota besar di Indonesia menunjukan 

bahwa masyarak semakin menunjukan 

perilaku impulsif / melakukan pembelian yang 

tidak terencana, dan semakin konsumtif pula. 

Dari tahun 2005-2013 menunjukan tren 

cenderung naik, dan diindikasikan tiap tahun 

perilaku impulsif akan mengalami kenaikan. 

Menurut Rook dan Fisher perilaku 

impulse buying adalah kecenderungan membei 

secara tiba-tiba atau spontan menurut suasana 

hati melibatkaniemosionalidanirasionalitas 

idalamipengambilanikeputusanipembeliani 

suatuibarangi. iKonsumeniseringi kalii 

berbelanjaibarang melebihiiyang direncanakan 

sebelumnya. 

Mayank Dhaundiyal dan Joseph Caughlan 

(2009) consumen memilikihedonic shopping 

motives cenderun mereka akan melakukan 

pembelian tidak terencana . Oleh karena itu 

seringkali konsumen mengalami impulse 

buying ketika didorongleh perasaan hedonis  

atau sebab lainnya diluar dari perrekonomian 

misalnya, eperti karena rasa senang, fantasi, 

sosial atau pengaaruh emosional.  

Upaya perusahaan untuk 

meningkatkan omset penjualan, perusahaan 

merencanakan strategi potongan harga atau 

price discount terhadap barang yang dijualnya. 

Putri an Edward(2015) potonganiharga adalah 

suatu penghematan yang ditawarkan kepada 

konsumendari harga biasanya terhadap suatu 

produk tertentu yang tertera dalam label atau 

kemasan tersebut 

Keuntuknan memberikan Price 

discount diantaranya: dapat mengantisipasi 

promosi dari pesaing, memicu konsumen 

untukmembeli daam jumlah yang banyak, dan 

mendukung perdagangan dalam jumlah yang 

lebih besar. 

Berdasarkan survey awal kepada 20 

responden SOGO department store PVJ 

Bandung motivasi berbelanja secara hedonic 

masih kurang dilihat dari hanya 8 respoden 

yang merasa ketika berbelanja di SOGO 

department store PVJ Bandung dapat 

membangkitkan gairah berbelanja, hanya 5 

reponden yang menyatakan ketika berbelanja 

di SOGO department store PVJ Bandung dapat 

mengurangi stress dan hanya 10 responden 

yang berbelanja di SOGO department store 

PVJ Bandung untuk mencari diskon dan harga 

yang murah. 

Berdasarkan survey awal kepada 20 

responden SOGO department store PVJ 

Bandung menyukai potongan harga dan akan 

membeli produk dan membeli dalam jumlah 

lebih ketika produk tersebut menawarkan 

potongan harga yang memicu perilaku impulse 

buying, namun 5 responden menyatakan tidak 

menyukai dengan masa (waktu) potongan 

harga yang diberikan SOGO department store 

PVJ Bandung, dikarenakan kurang tepat dalam 

pemilihan  waktu misalnya diskon ketika akhir 

bulan pada saat konsumen belum mendapat 

gajih, atau diskon pada saat weekday, rata-rata 

pembeli mengunjungi SOGO department store 

PVJ Bandung pada saat weekend. 

Berdasarkan survey awal kepada 20 

responden SOGO department store PVJ 

Bandung tersebut hanya 6 responden 

menyatakan sering melakukan pembelian yang 

tidak terencana dan 14 responden memang 

sudah merencanakan sebelumnya, namun 

konsumen cenderung tergesa-gesa dalam 

meentukan keputusan pembeliannya 
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 Berdasarkan fenomena penulis 
mengankat topik yang berkaitan Hedonic 

Shopping Motives, Price Discount, dan 

Impulse Buying karena tertarik dengan 

perilaku konsumtif masyarakat Indonesia dan 

meneliti motivasi berbelanja konsumen, 

mudah tertarik dengan potongan harga dan 

bagaimana masyarakat melakukan keputusan 

pembelian apakah direncanakan terlebih 

dahulu atau tidak 

1.1 Rumusan Masalah 

1. Bagaimana Hedonic Shopping Motive 

konsumen Sogo Department store PVJ 

Bandung, 

2. Bagaimana Price discount pada Sogo 

Department store PVJ Bandung, 

3. Bagaimana Impulse Buying konsumen 

pasa Sogo Department store PVJ 

Bandung, 

4. Seberapa besar pengaruh Hedonic 

Shopping Motive konsumen dan Price 

Discount terhadap Ipulse Buying pada 

Sogo Department store PVJ Bandung 

baik secara partial maupun simultan 

 

1.2 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui Hedonic Shopping 

Motive konsumen Sogo Department 

store PVJ Bandung, 

2. Untuk mengetahui  Price discount 

pada Sogo Department store PVJ 

Bandung, 

3. Untuk mengertahui impulse buying 

konsumen pasa Sogo Department store 

PVJ Bandung, 

4. Untuki mengetahuii seberapai besari 

pengaruhi Hedonic Shopping Motive 

Konsumenidan Price Discount 

terhadapi Impulse buying pada Sogo 

Department store PVJ Bandung baik 

secarai partial maupun simultan 

 

2. KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Pengertian Hedonic Shopping Motive 

 

         Definisi hedonic shopping motive t 

Christina Widya Utami(2010:47) adalah 

“Berbelanja dikarenakan akani mendapat 

kesenangani dani merasai bahwai berbelanjai 

itu adalah sesuatu hal yang menarik” 

Dari pengertian tersebut maka kesimpulannya  

bahwa hedonic shooping motive adalah belanja 

utuk mencari kesenangan dan menjauhi hal 

yang membuat hati tidak senanh dengan teman 

, keluargai ataupun hanya sekedar 

bersosialisasi dengan orang lain serta 

menciptakan rasa nyaman guna dapat 

membuang stress pada diri sendiri.  

Indikator Hedonic Shopping Motive 

1. Adventurei ishopping 

2. Valuei iShopping 

3. Sociali iShopping 

4. Gratificationi iShopping 

5. Rolei iShopping 

6. Ideai ishopping 

 

2.2 Pengertian Price Discount 

 

Menurut Sutisna(2002:302) 

“Discount atau potongan harga berarti 

penguranganihargaisuatu produk dari 

hargainormalidalamiperiodeiwaktu 

tertentui”. 

Kotler dan Keller (2009:93) 

“Discount adalah harga resmi yang 

diperikansuatuiperusahani iuntuk 

konsumen yang bersifat lunak demi 

eningakan suatu penjualan produk atau 

jasa”  

 

2.2.1 Indikator Price Discount 

Menurut Sutisnai i(2002:300) 

Indikator price discount : 

1. Besarnyai potongani iharga 

2. Masai potonga hargai 

3. Jenisi produkiyang mendapatkan 

potongani hargai 
 

2.3 Pengertian Impulse Buying 

Menurut Christina Widya Utami(2010:67) 

Pembelia impulsif bisa terjadi karena keingin 

konsumen yang tibatiba berkeinginan yanh 

kukuh dan kuat untuk membeli sesuatu poduk 

adtau jasa secepatnya. 

 Dari pengertian tersebut dapat mendefinisikan 

bahwaa pembelian impulsif adalah perilaku 

konsumen yang entah disadari atau tidak 

membuat keputusan pembelian yang tidak 

direncannakan terlebih dahulu sebelumya  

 

2.3.1 Indikator Impulse Buying 

Menurut Verplanken dan Herabadi (2001) 

dalam Herliana (2016:253) „Terdapat dua 

aspek penting dalam pembelian impulsif 

(impulse buying”, hal inilah yang dapat 

dijadikan skala pengukuran untuk mengukur 

pembelian impulsif, yaitu Kognitif (Cogntive) 

aspek ini fokus pada konfliki yangi terjadi 
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padai kognitifi individui dan Afektif 

(Affective) Aspek ini fokus padai kondisii 

emosionali konsumeni. 

 

 

2.5 Model Hipotesis 

 

 

Hedonic Shopping 

Motive 

 

 

 

 

    

 

Gambar 1. Model Hipotesi 

Hipotesis Utama : Tedapat pengaruh antara 

hedonic shopping motive dan price discount 

terhadap imulse buyin paa SOGO departement 

store PVJ Bandung 

 

Sub Hipotesis : 

H1 :  Hedonic Shopping Motive 

berpengaruh Impulse Buying pada 

SOGO Department store PVJ 

Bandung 

H2 :  Price Discoun berpengaruh terhadap 

Impulse  Buying pada SOGO 

Department store PVJ Bandung 

 

3. METODE PENELITIAN 

 

Sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer dan data 

sekunder. Data primer dalam penelitian ini 

diperoleh secara langsung dari hasil 

wawancara dan penyebaran daftar pernyataan 

(kuesioner) kepada konsumen di SOGO 

Departement store PVJ Bandung. Data 

sekunder dalam penelitian ini diperoleh dari 

HRD SOGO Departement store PVJ Bandung 

 

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah total jumlah pengunjung (berdasarkan 

survey lapangan dan hasil wawancara kepada 

HRD SOGO Departement store PVJ Bandung) 

yang datang Populasi penelitian sebanyak 493 

orang diambil dari rata –rata konsumen perhari 

yang melakukan transaksi di SOGO 

Department store PVJ Bandung. 

 

Sampel penelitian ditentukan dengan 

menggunakan rumus slovin dan menghasilkan 

sample sebanyak 90 orang 

 

 

 

 

   
   

            
 

            
 

 

 

Uji Validitas 

Sugiyono, (2008 :455) “Validitas 

merupakan derajat ketepataan antara data yang 

seungguhnya terjadi pada objek penelitian 

dengann data yang dilaporkan oleh peneliti”. 

Pengujian validitas dilakukan dengan 

menghitung korelasi masing pernyataan 

dengan skor total9. 

 Uji Reabilitas 

        “Diartikan sebagai suatu karakteristik 

terkait dengan keakuratan, ketelitian dan 

kekonsistenan. Dengan diperoleh nilai r dari 

uji validiitas yang mennjukkan hasil indeks 

korelasi yang menyatakan ada atau tidaknya 

hubungan antara dua belahan instrumen. 

Sekumpulan butir pertanyaan dalam kuesior 

dapat diterima apabila  \koefisien reliabilitas 

lebih besar/sama dengan 0,7. 

 
Uji MSI 

 

Dataiyangitelahidikumpulkani melalui 

kuisioneriakanidiolah dengan pendekatan 

kuantitatif. Data ordinal yang diperoleh dari 

kuesioner terlebih dahulu dikonversi menjadi 

data interval menggunakan Methode of 

Successive Interval (MSI)  

Daniselanjutnyaidilakukanianalisis regresi 

korelasi serta determinasi. 

 

Analisis Deskriptif 

Ciri responden dan variabel penelitian 

digamparkan pada analisis desktiftif . 

iPenelitian deskriptif digunakan untuk 

menggambarkan masingivariabel penelitian 

dengan menyusun tabel frekuensi distribusi 

untukimengetahuiiapakahi 

tingkatiperolehaninilaii(skor)iivariabelipeneliti

ani masukidalam kategoriisangat baik, baik, 

cukup, tidak baik, sangat tidak baik 

 

Impulse buying 

𝑛   
𝑁

  𝑁𝑒  
 

Price Discount 
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Analisis Verifikatif 

       Pendekatannikuantitatifidiprolehidari data 

kuesineriyang sudah diolah dan hasil yang 

didapat rimerupakanidataiordinal, sedangkan 

untuk menganalisis data diperlukan data 

interval,makauntukimemecahkanipersoalaniini 

peerlu ditingkatkaniskala interval melalui 

“Methode of Successive Interval”( iDan 

selanjutnya dilakukan analisis regresi korelasi 

serta determinasi. Dalam penelitianini penulis 

menggunakan analisis regresi berganda   

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

         Analisisiiregresiiilinierii iiberganda 

digunakaniiuntukiimenganalisisiiipengaruh 

beberapaii variabel iibebas iiatau independen 

variabel (X) terhadap satu variabel tidak bebas 

atau dependeniiivariabelii (Y)iisecara 

bersama-samaii. 

 

Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 
Ujiiinormalitasiidigunakaniiuntukmenguji 

apakahiimodeliiregresiii mempunyai 

distribusiii iinormaliiatauiitidak. Alatii 

yangii digunakaniiuntukiimenguji 

normalitas data populasi ada beberapa 

teknik diantaranya menggunakan alpha 

kolmogorov-smirnov atau dengan melihat 

grafik normal Q-Q Plot. 

b. Uji Multikolinearitas 
Multikolinieritas adalah suatu situasi 

dimana variabelii bebas amemliki 

kolerasi yang kuat dengansesama 

variabel: yang menyebabkan koefesien 

regresi tidak dapat ditaksirNilai standar 

error iisetiap koefisien regresi menjadi 

tidakii terhinggaii. 

c. Uji Heteroskedastisitas 
Menurut Gujarati (2005:406), 

“situasiiheteroskedastisitasi iakan 

menyebabkanipenaksirani ikoefisien 

regresiimenjadiitidakiefisienidani hasil 

taksiranidapatimenjadiikurang atau 

melebihi dari yang semestinya. Dengan 

demikian, supaya  ikoefisien regresi tidak 

menyesatkani imakai situasi 

heteroskedastisitasi tersebuti harusi 

dihilangkan dari model regresi.” 

Analisis Koefisien Determinasi 

Persentasei peranani semuai variabeli 

bebasi atasiinilaiiivariabeliibebas ditunjukkan 

oleh koefisien determinasi (R
2
). iiSemakin 

besariinilainyaiimakaiimenunjukkanpersamaan 

regresi yang dihasilkan baik untuk 

mengestimasi variabel terikat. 

 

Pengujian Hipotesis 

 

Pengertian hipotesisiadalah dugaaniatasi 

jawabanisementaraimengenaiisesuatuimasalahi 

yangimasihiperluidiujiisecaraiempirisiuntuk 

mengetahuii  (dugaani/jawabani) itui dapati 

diterimaiatauitidaki.Dalamipenelitianiiniiyangi 

akanidiujiiadalah seberapa besar pengaruh 

Hedonic Shopping Motive (X1) dan Price 

discount) (X2) terhadap Pembelian Impulsif 

(Y) secara parsial maupun simultan 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Analisis Deskriptif Hedonic Shopping 

Motive 

Pada variable Hedonic Shopping 

Motive (X1) dengan item pernyataan sebanyak 

15 pertanyaan dengan 90 orang, didapatkan  

total skor aktual  4520 atau 67%, maka dapat 

diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Hedonic Shopping Motive (X1 

)termasuk dalam kategori “Cukup Senang”. 

 

Analisis Deskriptif Price Discount 

Pada variable Price Discount (X2) 

dengan item pernyataan sebanyak 3 

pertanyaan dengan responden 90 orang, 

didapatkan  skor aktual 888 atau 65.8%, maka 

dapat diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Price Discount (X2)termasuk 

kategori “Cukup Efektif”. 

  
Analisis Deskriptif Pembelian Impulsif  
Pada  variabe  Pembelian  Impulsif (Y) dengan 

item pernyataan sebanyak 6 pertanyaan 

dengan responden 90 orang, didapatkan skor 

aktual 1829 atau  67.7%, maka dapat diketahui 

bahwa tanggapan responden mengenai 

Pembelian Impulsif (Y)termasukiikategori 

“Cukup Implusif 

 

Hasil Analisis Verifikatif 

Pengujian Asumsi Klasik 
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a. Uji Normalitas 

 
Uji normalitas hasilnya  menunjukkan btitik 

menyebaridiisekitarigarisidiagonalidan titik 

tersebut mengikuti jalur arah garis 

diagonal.Maka dapat disimpulkanregresi 

memenuhi asumsi normalitas. 

 

b. Uji Multikolinearitas 

 
Hasi dari penelitian nilaiii VIFii yang 

diperoleh menunjukkan tidakada korelasi yang 

cukup kuat antara sesama variabelii bebasii, 

dnilai nilai  tolerance0.787> 0,10 dan nilai VIF 

1.271 <  10. Makaii idisimpulkan  bahwaii 

tidak ada multikolinieritas anta variabel bebas 

dalam model regresiii 

c. Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan hasil dari uji heteroskdastisitas 

terrlihat titikii menyebarii acak dan tidak 

berpola tertentu,dan tersebar di atasdan di 

bawah angka 0 iipada sumbuii Y hal ini berarti 

tidaak terjadiii heteroskedastisitas pada 

iimodel regresiii 

Koefisien Determinasi  
 
 
 

 
 
 
 
Dari tabel diatas, diketahui bahwa besarnya R 

square 0.896 atau dapat dikatakan 89.6% . Hal 
ini menunjukabahwa , Hedonic Shopping 

motive dan price discount secara simultan 

dalam berkontribusi  atau berpengaruh 

terhadap impulse buying sebesar 89.6%. dan 
sisanya 10.4% dipengaruhi oleh faktor lain 

yang tidsk ada dalam penelitian ini 

4.2 Uji Hipotesis 
 

4.2.1 Uji Hipotesis X1 dan X2 terhadap Y 

 

4.2.1.1 Uji t 
 
 

 
Dari tabel diatas didapatkan iinilai thitung 

untuk variabelii Hedonic Shopping Motive 

(X1) sebesarii 23.100, menggunakanii iitaraf 

signifikanii sebesarii 5%, maka dari tabel 

distribusi T didapat nilai ttabel untuk df = (α ; 

n-k-1) = 0.05 ; 90 – 2 – 1 = (0.05 ; 

87)adalah   1.666, dikarenakan  thitung > ttabel 

(23.100>1.666) daniiiisig (0.000< 0.05) 

makaii H0 iiditolak danii H1 iiditerima, maka 

dapat disimpulkanii terdapatii pengaruh  

signifikan antara Hedonic Shopping Motive 

terhadap Impulse Buying di Sogo 

Department Store PVJ Bandung. untuk 

variabel Price Discount (X2) sebesar 2.289, 

menggunakan iitaraf iisignifikan sbesar 5%, 

makaii dari iitabel distribusi T didapat nilai 

ttabel untuk df = (α ; n-k-1) = 0.05 ; 90 – 2 – 

1 = (0.05 ; 87) adalah1.666,  thitung > ttabel 

(2.289>1.666) dan sig (0.025< 0.05) maka 

H0 iiditolak danii H1ii iiditerima, maka 

dapatii disimpulkanii terdapatii pengaruh 

yang signifikan antaran Price Discount 

terhadap Impulse Buying di Sogo 

Department Store PVJ Bandung. 
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4.2.1.1 Uji F 

 

 
 

Dari tabel diatas didapatkan nilai 

fhitungsebesar 373.600, dengan taraf signifikanii 

5%, maka iidari tabelii distribusi F didapat 

nilai ftabel untukdf1 = k - 1 = 3 – 1 =  2  dan 

untuk df2 = n – k = 90  – 3 = 87 ftabel (2 ; 87) 

sebesar 3.09 fhitung> ftabel (373.600>3.09) dan 

sig (0.000 <0.05) makaii H0ii iiditolak dan H1 

diterima, maka dapat  disimpulkan bahwa 

secara simultan terdapatii pengaruhii yang 

signifikaniiiiantara Hedonic Shopping Motive 

dan Price Discount terhadap Impulse Buying 

di Sogo Department Store PVJ Bandung.  

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 

1. Dari analisis deskriptif Hedonic Shopping 

MotiveiIndikatorivalueishopping 

memperolehitertinggidenganikategori 

senang, sedangkan indikator gratification 

shopping skor yang paling rendah dengan 

kategori cukup senang. secara umum 

semua indikator masuk dalam kategori 

cukup senang. Hedonic Shopping Motive 

konsumen sudah cukup senang, namun 

perlu di tingkatkan di Sogo Department 

store PVJ Bandung. 

2. Dari analisis deskriptif Price Discount 

yang ada di Sogo Department store PVJ 

Bandung Indikator jenis produk yang 

mendapatkan potongan harga memperoleh 

persentase tertinggi dengan kategori 

cukup efektif, sedangkan indikator 

besarnya potongan harga memperoleh 

persentase terendah dengan kategori 

cukup efektif. Secara keseluruhan Price 

Discount Sogo Department store PVJ 

Bandung cukup mampu diterapkan 

dengan efektif. 

3. Dari analisis deskriptif Secara 

keseluruhan variabel Impulse Buying 

Indikator afektif memperoleh persentase 

tertinggi dengan kategori impulsif, 

sedangkan indikator kognitif memperoleh 

persentase terendah dengan kategori 

cukup baik. Secara keseluruhan Impulse 

Buying yang ada di Sogo Department 

store PVJ Bandung sudah berjalan cukup 

impulsif. 

4. Dariii Hasilii analisis dapat disimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh  Hedonic 

Shopping Motive (X1), Price Discount 

(X2), terhadap Impulse Buying (Y) di 

Sogo Department store PVJ Bandung 

adalah sebagai berikut : 

a. Dariii hasilii pengujianii parsialii iidapat 

disimpulkanii bahwa variabel Hedonic 

Shopping Motive (X1)memberikan 

pengaruh positif dan signifikan terhadap 

Impulse Buying (Y)  

b. Dariii hasilii pengujianii parsialii iidapat 

disimpulkanii bahwa variabel Price 

Discount (X2 memberikan pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Impulse 

Buying (Y)   

c. Dari hasil pengujian simultan yang 

dilakukan penulis membuktikan adanya 

pengaruh yang signifikan dan hubungan 

yang kuat antara variabel Hedonic 

Shopping Motive (X1) dan Price Discount 

(X2) terhadap Impulse Buying (Y)   

 
5.2 Saran 

1. Perusahaan diharapkan untuk lebih bisa 

menyediakan produk-produk yang lebih 

menarik dan berbeda dengan dept store lain 

dengan sering memberikan event-event diskon, 

dengan harga yang lebih rendah dari biasanya 

konsumen menjadi senang berbelanja dan bisa 

mengurangi rasa stres nya.   Dan konsumen 

merasa tertarik dan ingin untuk membeli 

produk yang disediakan Sogo Departmen 

Store PVJ Bandung.  

2. Diharapkan perusahaan lebih aktif dalam 

memberikan potongan harga dengan tarif yang 

lebih menarik dan bisa merubah mindset 

konsumen yang menganggap harga di naikan 

terlebih dahulu sebelum diskon dengan cara 

memasang papan diskon yang mencantumkan 

harga awal dan harga setelah diskon agar 

konsumen lebih tertarik membeli produk yang 

ada di Sogo Department store PVJ Bandung. 

3. Perusahaan bisa memanfaatkan hasrat 

konsumen dalam membeli suatu produk 

karena pada perkembangannya konsumen 

Sogo Department store PVJ Bandung 

termasuk kepada konsumen yang konsumtif 

walaupun mereka pun tetap memilih apa yang 

menjadi kebutuhan mereka. 
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4. Perusahaan untuk memperbaiki faktor-

faktor pemasaran seperti sering mengadakan 

promosi yang efektif dan mengadakan event 

yang bisa membuat konsumen merasakan 

pengalaman baru dalam berbelanja agar 

impulse buying yang ada di Sogo Department 

store PVJ Bandung bisa selalu meningkat.  
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