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ABSTRAKSI 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh langsung dan pengaruh tidak 

langsung dari lima variabel yaitu Servicescape, Promosi Penjualan, Impluse Buying, 

Shopping Emotion. Populasi dalam penelitian ini adalah Pelanggan Arema FC Official. 

Sampel diambil dengan menggunakan metode purposive sampling sehingga 100 responden 

yang memenuhi kriteria. Penelitian ini dilakukan dengan metode Path Analysis dan Sobel. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel servicescape dan promosi penjualan 

berpengaruh langsung terhadap pembelian impuls, variabel servicescape dan promosi 

penjualan berpengaruh langsung terhadap emosi belanja, emosi belanja berpengaruh langsung 

terhadap pembelian impulsif dan emosi belanja sebagai variabel intervening. terbukti secara 

signifikan memediasi pengaruh tidak langsung servicescape pada pembelian impulsif, tetapi 

tidak secara signifikan memediasi pengaruh tidak langsung promosi penjualan terhadap 

pembelian impulsif. 

 

Kata Kunci: Servicescape, Promosi Penjualan, Impluse Buying, Shopping Emotion. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

 

 

This study aims to analyze the direct effect and indirect effect of the five variables, 

namely Servicescape, Sales Promotion, Impluse Buying, Shopping Emotion. The population 

of this research is customer Arema FC Official. The sample was taken by using purposive 

sampling method so that 100 respondents who matches the criteria. This research was 

conducted by Path Analysis and Sobel method. The result of this research show that 

servicescape and sales promotion variables have a direct effect on impuls buying, 

servicescape and sales promotion variables have a direct effect on shopping emotion, 

shopping emotion has a direct effect on impuls buying and Shopping emotion as an 

intervening variable is proven to significantly mediate the indirect effect  servicescape on 

impuls buying, but not significantly mediate the indirect effect of sales promotion on impuls 

buying. 

 

Keyword: Servicescape, Sales Promotion, Impluse Buying, Shopping Emotion. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dalam setiap aktivitas bisnis, pada dasarnya berniat untuk memperoleh  

laba yang optimal guna menjaga eksistensi industri di tengah persaingan. 

Industri harus berupaya memenuhi kebutuhan konsumen agar bisa 

menguntungkan. Perkembangan distro di jaman sekarang ini memicu ketatnya 

persaingan dalam usaha ini. Sehingga mengharuskan para pelaku usaha untuk 

bisa mengoptimalkan kemampuan  industri agar bisa bersaing di pasar. 

Industri perlu berupaya mempelajari dan memahami keinginan konsumen. 

Hal ini membuat manejemen Arema FC pada tanggal 11 Maret 2019 

membuka distro merchaindais resmi klub Arema FC, bergabagai merchaindais 

dan pernak-pernik yang di jual di produksi langsung oleh manajemen Arema 

FC yang bertujuan umtuk membantu kebutuhan finasial dalam menjalankan 

organisasi dalam Tim Arema FC sendiri melalui Distro/Store yang bernama 

Arema Fc Official Store yang merupakan store official resmi dari manajemen 

Arema FC yang pertama ada di Malang , banyak store cloting yang menjual 

merchandaise Arema FC kurang lebih ada 5 store yang ada di Malang Raya di 

antaranya ya itu Ultras, 2brother, Oyisam dll. Arema Official Store berdiri 

pada tanggal 11 Maret 2018. Store Arema terletak di Jalan Mayjend Panjaitan 

No.42, Penanggungan, Klojen, Kota Malang Jawa Timur Kode Pos 65113. 

Promosi yang di lakukan pihak store menggunakan media sosial yaitu akun 

instagram @aremafcofficialstrore. (Septina,.2019) 



  

 

Servicescape dalam kenyataan yang ada di Distro Arema FC Official Store yaitu 

suasana toko yang nyaman, tempat distro yang bersih, peletakan barang yang mudah di 

crai pelanggan. Desin interior Arema FC Official Store yang membuat pelanggan betah 

berlama – lama di Arema FC Official Store karena pelanggan bisa melihat Piala Juara dri 

Arema FC dan baju pemain Arema FC dari tahun ke tahun 

  Promosi Penjualan dalam kenyatan yang dilakukan oleh Arema FC Official Store 

yaitu dengan melakukan diskon besar pada hari-hari tertentu dengan member card 20% 

dan non member card 10%, pembelian baju MW ( bekas pemain ) gratis tnda tangan 

pemain dan bisa berfoto dengan pemain Arema FC. Promosi yang biasanya dilakukn 

Arema FC Official Store menampilkan foto di setiap produk Arema FC Official Store 

dengan model pemain Arema FC  

   Impulse Buying dlam kenyataan yang dilakukan oleh pelanggan Arema FC 

Official Store dalah membeli produk/barang di Arema FC Official Store karena 

kecintaannya terhadp tim Arema FC tanpa melihat resiko setelah membeli dan melihat 

harga barangnya 

  Shopping Emotion dalam kenyataan yang dilakukan oleh pelanggan Arema FC 

Official Store, mereka merasa puas bisa membeli produk/barang yng di jual oleh tim 

Sepakbola kesukaannya dan bangga bisa memiliki Merchaindais resmi dari Arema FC 

 

Menurut kejadian yang berjalan yang sudah disampaikan, maka penelitian ini bisa 

diberi judul “Pengaruh Servicescape dan Promosi Penjualan Terhadap Impulse 

Buying dengan Shopping Emotion sebagai Variabel Intervening (studi kasus pada 

konsumen Arema FC Official Store) “ 

1.2 Rumusan Masalah  

Bedasarkan latar belakang diatas, memiliki rumusan masalah sebagai berikut : 



  

 

a. Apakah servicescape dan promosi penjualan memiliki pengaruh langsung 

terhadap impluse buying ? 

b. Apakah servicescape dan promosi penjualan memiliki pengaruh langsung 

terhadap shopping emotion ? 

c. Apakah shopping emotion  memiliki pengaruh langsung terhadap impulse buying 

?  

d. Apakah servicescape dan promosi penjualan memiliki pengaruh tidak langsung 

terhadap impulse buying dengan shopping emotion sebagai variabel intervening ? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1.3.1 Tujuan Penelitian 

Menurut pokok masalah diatas, tujuan penelitian adalah :  

a. Untk memahami dan mengkaji pengaruh langsung servicescape dan 

promosi penjualan terhadap impluse buying. 

b. Untuk memahami dan mengkaji pengaruh langsung servicescape dan 

promosi penjuaan terhadap shopping emotion. 

c. Untuk memahami dan mengkaji pengaruh langsung shopping emotion 

terhadap impluse buying  

d. Untuk memahami dan mengkaji pengaruh tidak langsung servicescape dan 

promosi penjualan terhadap impluse buying dengan shopping emotion 

sebagai variabel intervening 

1.3.2 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dalam melakukan penelitian ini antara lain : 

a. Manfaat teoritis 



  

 

Riset ini bisa digunakan sebagai sumber referensi dan informasi bagi 

peneliti selanjutnya guna melakukan penelitian dengan topik yang sama, 

khususnya untuk ilmu pengetahuan di bidang pemasaran jasa 

b. Manfaat Praktis  

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi kapada pihak 

pengelola distro Arema FC Official Store tentang Pengaruh Servicescape 

dan Promosi Penjualan, Impluse Buying dengan Shopping Emotion Sebagai 

Variabel Intervening, sehingga dapat diimplementasikan untuk menentukan 

strategi apa yang harus ditetapkan dalam hal peningkatan kunjungan 

pembeli ke distro Arema FC Official Store 

 



 
 

BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan  

Maksud dari penelitian ini untuk melihat dan menganalisis pengaruh 

Servicescape, Promosi Penjalan, Shopping Emotion dan Impulse Buying. 

Menurut  hasil pembahasan diatas didapatkan kesimpulan  

1. Servicescape dan Promosi Penjualan memiliki pengaruh secara 

langsung terhadap Impluse  Buying  

2. Servicescape dan Promosi Penjualan memiliki  pengaruh secara 

langsung terhadap Shopping Emotion. 

3. Shopping Emotion memiliki  pengaruh langsung terhadap Impluse  

Buying 

4. Shopping Emotion sebagai variabel intervening terbukti signifikan 

memediasi pengaruh tidak langsung Servicescape terhadap Impluse 

Buying, namun tidak signifikan memediasi pengaruh tidak langsung 

Promosi Penjualan terhadap Impluse Buying 

5.2 Keterbatasan Penelitan  

Pada penelitian ini telah mengusahakan dan melaksanakan penelitian 

sesuai prosedur ilmiah, namun demikian masih mempunyai keterbatasan 

yaitu:  

1. Penelitian ini hanya menggunakan variabel Servicescape , Promosi 

Penjualan , Shopping Emotion  dan Impulse Buying. 



  

 

2. Responden pada kuesioner menjadi keterbatasan, dikarenakan terkadang jawaban 

responden tidak benar. 

5.3 Saran  

Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan yang telah diuraikan diatas, 

penelitian ini dapat memberikan beberapa implikasi dan saran sebagai berikut: 

a. Bagi Industri (Pemilik)  

Industri maupun pemilik usaha hendaknya menerapkan langkah - langkah 

strategis untuk meningkatkan Servicescape dan kebijakan terkait promosi 

penjualan agar mampu meningkatkan Shopping Emotion dan Impulse Buying.  

b. Bagi Peneliti Selanjutnya  

1) Peneliti selanjutnya bisa menambah variabel citra merek, brand trust dan 

perceived quality dalam melakukan penelitian dengan judul seperti diatas. 

2) Menambah jumlah sampel dalam penelitian agar mendapatkan hasil yang 

lebih akur 
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