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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh store atmosphere dan in store 

promotion secara simultan terhadap impulse buying, bagai mana pengaruh store atmosphere 

terhadap impulse buying dan untuk mengetahui bagaimana pengaruh in store promotion terhadap 

impulse buying studi pada Distro Bandung Super Model, Dinoyo, Kota Malang. Didalam 

penelitian ini terdapat 2 (dua) variabel bebas yaitu store atmosphere dan in store promotion dan 1 

(satu) variabel terikat yaitu impulse buying. Populasi dalam penelitian ini adalah orang yang sudah 

pernah berbelanja di Distro Bandung Super Model, Dinoyo, Kota Malang, dan sampel dalam 

penelitian ini diambil dengan menggunakan teknik purposive sampling yaitu pemilihan sampel 

berdasarkakn kriteria tertentu dan diperleh jumlah sampel sebanyak 60 responden. Sumber data 

yang digunakan adalah Data primer dan Metode pengumpulan data yang digunakan adalah 

menggunakan teknik kuesioner (Angket). Hasil penelitian ini menyatakan bahwa variabel store 

atmosphere dan variabel in store promotion berpengaruh secara simultan terhadap variabel 

impulse buying, variabel store atmosphere secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap 

variable impulse buying, dan variabel in store promotion secara parsial berpengaruh positif 

signifikan terhadap variabel impulse buying.   

Kata kunci : store atmosphere, in store promotion, impulse buying. 

 

 

 

 



ABSTRACT 

This study aims to determine how the influence of store atmosphere and in store promotion 

simultaneously on impulse buying, how does the influence of store atmosphere on impulse buying 

and to find out how the effect of in store promotion on impulse buying studies on the Bandung 

Super Model Distro, Dinoyo, Malang. In this study there are 2 (two) independent variables namely 

store atmosphere and in store promotion and 1 (one) dependent variable, namely impulse buying. 

The population in this study were people who had shopped at the Bandung Super Model Distro, 

Dinoyo, Malang City, and the sample in this study was taken using a purposive sampling technique 

that is sample selection based on certain criteria and obtained a sample size of 60 respondents. 

Data sources used are primary data and data collection methods used are using questionnaire 

techniques (Questionnaire). The results of this study state that store atmosphere and in store 

promotion variables simultaneously influence the impulse buying variable, store atmosphere 

variables partially have a significant positive effect on impulse buying variables, and in store 

promotion variables partially have a significant positive effect on impulse buying variables. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah  

Di era globalisasi yang semakin berkembang tidak luput dari faktor yang mendukung 

perkembangan zaman itu sendiri yaitu perkembangan teknologi yang semakin hari semakin 

canggih sehingga teknologi mampu memberikan apa yang dibutuhkan oleh manusia. Dari 

adanya perkembangan teknologi ini dunia bisnis juga berkembang dengan pesat berdampingan 

dengan perkembangan teknologi dimana dunia bisnis memanfaatkan teknologi hingga mampu 

mendukung kemajuan bisnisnya dan mampu bersaing dalam dunia bisnis, dari sini dapat 

diketahui bahwa konsumen yang menjadi sasaran dalam mengembangkan bisnis ritel memiliki 

minat yang tinggi dalam mempergunakan teknologi sebagai sarana untuk memenuhi 

kebutuhannya dalam bertransaksi khususnya berbelanja dengan tawaran mudah dan aman 

dalam bertransaksi.  

Dengan adanya teknologi dan minat para konsumen yang tinggi dalam menggunakan 

teknologi untuk bertransaksi maka secara tidak langsung gaya hidup masyarakat secara 

perlahan berubah mengikuti perkembangan zaman, dalam hal ini dapat kita ketahui konsumen 

lebih sering atau memilih untuk berbelanja di pasar modern dibandingkan pasar tradisional. 

Banyak sisi baik yang didapat konsumen dengan adanya perkembangan teknologi selain para 

konsumen dapat menikmati perbelanjaan secara online dengan santai, tenang, dan aman tetapi 

ini juga merupakan tantangan yang harus dihadapi oleh para pelaku bisnis atau dalam dunia 

bisnis untuk dapat memanfaatkan teknologi dengan baik sehingga ritel yang dijalankanya dapat 

berkembang maju dan bersaing dengan baik. 



Perkembangan dan kemunculan ritel modern dapat menyebabkan persaingan ketat dalam 

perdagangan, hal ini berlaku bagi berbagi macam jenis perusahaan ritel. Untuk mencapai 

keunggulan kompetitif dan bisa menarik minat para konsumen agar mau melakukan pembelian 

di tokonya maka mencurahkan segala kemampuan bisnis ritel merupakan hal yang sangat 

diperlukan sehingga dapat dijadikan sebagai strategi pemasaran yang tepat untuk menguasai 

pasar. Dalam hal ini pemasar harus melakukan satu hal penting, yaitu memiliki pengetahuan 

tentang perilaku belanja konsumen yang menjadi target pasar di ritel modern. 

Dalam dunia bisnis atau ritel sangat perlu adanya strategi yang tepat dalam mengelola 

dan mengarahkan sasaran ritel untuk meraih pangsa pasar dari bisnis tersebut sesuai dengan 

bidangnya serta mampu memenuhi kebutuhan konsumen dengan baik sehingga minat 

konsumen lebih tinggi. Penentuan strategi yang baik perlu adanya survey yang dilakukan oleh 

pebisnis untuk mengetahui apa yang menjadi daya tarik untuk dapat menarik perhatian dan 

minat konsumen agar dapat berkunjung dan melakukan transaksi maka dari itu pebisnis 

dituntut untuk mampu memiliki kreativitas dalam mendesain suatu ritel untuk dapat menarik 

daya beli dan ketertarikan konsumen dalam berbelanja. 

Sudah menjadi rahasia umum kalau berbelanja merupakan aktivitas yang menyenangkan 

terutama bagi kaum hawa, bahkan ada sebagian orang yang tidak dapat dipisahkan dengan 

berbelanja, baik itu bagi laki-laki, wanita, kaya atau miskin. Disisi lain berbelanja juga dapat 

mencerminkan bagaimana karakteristik seseorang, misalnya saat seseorang suka berbelanja 

secara  rutin, ini menunjukkan karakter yang tertata, rapi dan handal dalam membuat rencana, 

seseorang yang butuh waktu lama dan pemilih saat berbelanja menunjukkan karakter yang 

perfeksionis dan selalu berpikiran matang sebelum memutuskan sesuatu, seseorang yang suka 

berbelanja sedikit-sedikit menandakan karakter yang santai dan tidak memiliki banyak 



persiapan, ada juga seseorang yang gila belanja tipikal ini menandakan karakter yang lebih 

mengedepankan keinginan dibanding kebutuhan. Dan yang terakhir ada tipikal yang kalau 

belanja suka menyetok barang. Hal ini menandakan karakter yang selalu penuh dengan 

persiapan. 

       Untuk mewujudkan impulse buying seorang pebisnis harus mampu memberikan daya 

tarik yang tinggi terhadap ritelnya untuk dapat membangkitkan rasa ketertarikan konsumen 

sehingga tanpa banyak berfikir akan melakukan impulse buying dan melakukan transaksi di 

ritel tersebut secara langsung. 

Store Atmosphere dapat menjadi salah satu strategi yang harus diperhatikan pebisnis 

untuk mencari perhatian dan memberikan apa yang dibutuhkan oleh konsumen. Pada 

umumnya, seseorang melakukan aktivitas belanja hanya karena dasar kebutuhan saja, namun 

lambat laun berbelanja merupakan bagian dari hobi untuk memenuhi hasrat serta dorongan 

yang ada didalam dirinya. Sehingga dari sini seorang pebisnis dituntut untuk dapat 

memberikan yang terbaik salah satunya melalui store atmosphere untuk dapat menarik minat 

para konsumen. 

Selain store atmosphere ada juga In store promotion yang Ini dapat mengubah toko yang 

membosankan menjadi toko yang menarik untuk dikunjungi, sehingga dapat berdampak pada 

kinerja operasional atau kinerja toko. (Kiran et al, 2012). Banyak cara yang dapat dilakukan 

pebisnis dalam memberikan daya tarik yang mampu mencari perhatian para konsumen. Dari 

penjelasan diatas selain Store Atmosphere, In store promotion juga dapat dijadikan strategi 

yang baik dalam menarik perhatian konsumen untuk dapat menikmati tawaran dari suatu ritel 

dan melakukan transaksi secara langsung tanpa adanya keputusan pembelian. 



Kota Malang merupakan salah satu kota fashion karena masyarakatnya kebanyakan 

memiliki selera fashion yang tinggi. Kebanyakan dari mereka lebih memilih untuk berbelanja 

di mall, boutique, departemen store dll. Salah satu departemen store yang dikenal terutama 

dikalangan mahasiswa adalah Distro Bandung Super Model. 

Distro Bandung Super Model merupakan salah satu ritel yang Menjual aneka baju 

fashion dengan model terbaru, harga yang terjangkau, fashion anak sampai dewasa dan masih 

banyak aksesoris lainnya. Ritel yang sering disebut BSM ini bukan hanya memiliki satu ritel 

tetapi sudah banyak tersebar di kota kota sebagai cabang toko yang menyediakan produk 

serupa. Salah satu ritel Distro Bandung Super Model ini terletak di jalan MT Haryono 

No.190,Malang bertepatan memiliki tempat yang strategis karena di kawasan mahasiswa 

dengan dikelilingi beberapa kampus ternama sehingga bandung super model banyak diterima 

konsumen khususnya mahasiswa karena bandung super model dapat memberikan kebutuhan 

mahasiswa dengan baik, selain dari segi harga, pelayanan, tampilan toko dan produk yang 

ditawarkan pada ritel tersebut, Distro Bandung Super Model ini memiliki desain toko yang 

dapat menarik perhatian konsumen, bukan hanya itu BSM juga memasang lagu-lagu sesuai 

dengan trend dan musimnya, misalnya ketika bulan Ramadhan BSM akan memutar lagu-lagu 

islami yang memberikan ketenangan ketika seseorang mendengarnya,  sehingga konsumen 

dapat melakukan pembelian secara langsung. 

Maka dari itu dalam penelitian ini mengambil judul “Pengaruh Store Atmosphere 

dan In store promotion terhadap Impulse buying (Studi pada Bandung Super Model, jl. 

MT Haryono No.190, Dinoyo, Kota Malang)”. 

1.2 Rumusan Masalah 



Berdasarkan latar belakang yang telah dibahas diatas, maka berikut rumusan masalah 

didalam penelitian ini: 

a. Bagaimana pengaruh store atmosphere dan in store promotion secara simultan terhadap 

impulse buying? 

b. Bagaimana pengaruh store atmosphere terhadap impulse buying? 

c. Bagaimana pengaruh in store promotion terhadap impulse buying? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1.3.1 Tujuan Penelitian  

a.  Mengetahui pengaruh store atmosphere dan in store promotion secara simultan 

terhadap impulse buying  

b. Mengetahui pengaruh store atmosphere terhadap impulse buying 

c. Mengetahui pengaruh in store promotion terhadap impulse buying 

1.3.2 Manfaat penelitian  

a. Secara Teoritis 

1) Bagi Akademisi  

Diharapkan hasil dari penelitian ini dapat menjadi manfaat bagi akademisi, 

baik itu sebagai referensi maupun rujukan untuk perkembangan ilmu 

pengetahuan dalam kajian keilmuan dan perkembangan teknologi khususnya 

dibidang pemasaran terkait store atmosphere, in store promotion dan impulse 

buying. 

2) Bagi penulis  

Bisa menambah wawasan dan pengalaman secara langsung tentang cara 

membangun dan mengembangkan sebuah toko untuk keperluan bisnis. 



3) Bagi peneliti selanjutnya 

Diharapkan hasil dari penelitian ini bisa dijadikan sebagai referensi maupun 

bahan informasi tambahan bagi peneliti selanjutnya yang mengambil judul 

dengan variabel yang sama di dalam penelitiannya 

b. Secara Praktis  

Diharapkan dapat memberikan informasi dan wacana baru tentang strategi 

pemasaran dalam meningkatkan penjualan dan loyalitas konsumennya sehingga dapat 

menjadi solusi alternatif bagi pelaku bisnis terhadap permasalahan yang dihadapi untuk 

kemudian dapat diaplikasikan dan dikembangkan oleh para pelaku bisnis. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan  

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh store 

atmosphere dan in store promotion, terhadap impulse buying baik secara simultan maupun 

parsial. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan pada bab 

sebelumnya, maka diperoleh simpulan sebagai berikut: 

a. Variabel store atmosphere dan in store promotion secara simultan memiliki pengaruh 

signifikan terhadap impulse buying pada Distro Bandung Super Model. 

b. Variabel store atmosphere secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

impulse buying pada Distro Bandung Super Model. 

c. Variabel in store promotion secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap impulse buying pada Distro Bandung Super Model.  

5.2 Keterbatasan 

a. Penelitian ini hanya dilakukan dengan mengambil populasi Masyarakat sekitar Distro 

Bandung Super Model, Dinoyo. 

b. Penelitian ini hanya menggunakan dua variabel saja yaitu: store atmosphere dan in store 

promotion sebagai variabel bebas dan  Impulse Buying sebagai variabel terikat  

c. Penelitia ini hanya memiliki sedikit item pada setiap indikatornya. 
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5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, berikut ini beberapa saran 

antara lain: 

5.3.1 Bagi Perusahaan  

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan untuk pihak yang terkait dalam 

meningkatkan loyalitas pelanggan 

a. Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan masukan untuk Distro Bandung Super 

Model cabang Dinoyo dalam meningkatkan layanan. 

b. Perusahaan harus mengikuti jalur strategis, dengan mempertimbangkan berbagai faktor 

yang dapat mempengaruhi konsumen, sehingga mereka semakin tertarik untuk membeli 

produk yang ditawarkan. 

5.3.2 Bagi Iptek 

a. Bagi Akademisi 

Saran bagi akademisi adalah lebih menggali lagi ilmu tentang store atmosphere 

dan in store promotion terhadap Impulse Buying dengan cara banyak membaca buku 

pemasaran. Saran bagi akademisi lainya adalah terus mempelajari pemasaran jasa 

karena studi ini mencakup ruang lingkup yang luas 

b. Bagi peneliti selanjutnya  

Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih lanjut dianjurkan agar: 

1) Bisa menambahkan jumlah responden dan populasi yang lebih banyak dalam 

penelitiannya agar memperoleh hasil yang lebih sempurna. 

2) Dapat menambah item pertanyaan untuk memperoleh hasil penelitian yang lebih baik 

lagi. 
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3) Menambahkan variabel lagi yang berbeda pada penelitian berikutnya agar bisa 

memperkuat pendapat. 
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