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Abstract 

Minimarket’s one of the fast-growing retails by in 2018. As many as 74% of purchase that occurs at minimarket is 

impulsive. The purpose of this study is to analyze and discuss the influence of store atmosphere and sales 

promotions toward impulsive purchases in Indomaret, East Surabaya. The type of this research is conclusive 

research. Using the technique of sampling nonprobability sampling with a total of 220 respondents drawn from 

visitors of Indomaret, East Surabaya. Data collection is done by distributing questionnaires directly to Indomaret 

consumers. The instrument used is the Likert scale using question form. Data analysis technique in this study using 

the classic assumptions test, multiple linear regression analysis, and hypothesis testing. The statistical analysis used 

is using SPSS version 23.0. The result showed that there is a positive and significant influence of store atmosphere 

toward impulsive purchases, and sales promotions have a positive and significant influence on impulsive purchases. 

Keywords: store atmosphere; sales promotion; impulse buying. 

PENDAHULUAN 

Bisnis ritel di Indonesia sudah semakin pesat (bisnis.tempo.co, 2016). Kondisi ini ditandai melalui 

kehadiran pasar tradisional yang sudah tersingkir akibat berdirinya bermacam-macam ragam pasar 

modern, sehingga bermacam-macam pusat perbelanjaan eceran hadir melalui berbagai macam bentuk dan 

ukuran (wisdomindonesia.wordpress.com, 2017). Di Indonesia minimarket yang paling meningkat 

pertumbuhannya adalah Indomaret dan Alfamart. Pada penelitian ini mengambil objek bisnis ritel 

kategori minimarket Indomaret, karena pertumbuhannya terus meningkat di tiap tahunnya. Dengan 

jaringan lebih dari 750 pemasok dan 10% dari pemasok home industry, Indomaret senantiasa 

menyediakan produk-produk unggulan dan menyediakan produk yang lengkap untuk kalangan menengah 

Indonesia yang semakin meningkat (indomaret.co.id, 2016). Indomaret berturut-turut mendapatkan Top 

Brand Index (TBI) dan dapat mengalahkan alfamart. Indomaret beranggapan bahwa gerai yang modern 

dan dengan pecahayaan yang terang akan meningkatkan pengalaman berbelanja yang menyenangkan dan 

menarik konsumen lebih banyak serta memengaruhi waktu yang dihabiskan konsumen di dalam gerai 

(indomaret.co.id,2018). 

Menurut Aini (2016), pengusaha juga harus bisa menyikapi persaingan industri ritel yang semakin 

kompetitif. Hal yang dapat memikat pelanggan guna melangsungkan pembelian secara spontan di ritel 

modern kategori minimarket adanya pengaruh unsur retail mix khususnya yang lebih berpengaruh ialah 

store atmosphere dan promosi penjualan.  

Menurut Samosir (2009), 74% pembelian yang terjadi di minimarket merupakan impulse buying 

(pembelian tidak terencana). Banyak perusahaan menghabiskan banyak dana untuk mempromosikan 

produknya dalam ruang pajang dalam minimarket, seperti memberi diskon atau potongan harga. Menurut 

Maruganantham (2013), hal yang dapat memengaruhi seseorang melakukan pembelian secara tidak 

terencana (impulse buying) adanya faktor program pemberian potongan harga dan stimulus di bagian 

dalam toko (general stimuli) karena suasana toko dapat memengaruhi mood dan memberikan pengalaman 

belanja yang sulit dilupakan konsumen. Salah satu pemicu terjadinya impulse buying ialah adanya 

kekuatan dorongan pada tempat belanja yang mengacu kepada rangsangan atmosfer toko yang sengaja 

direncanakan dengan pemasar maka menghasilkan daya tarik fisik toko (Utami, 2010:69). Hasil penelitian 

http://www.bisnis.tempo.co/
http://www.wisdomindonesia.wordpress.com/
http://www.indomaret.co.id/
http://www.indomaret.co.id/
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yang dilakukan Winantri (2015) dan Kurniawan (2013), memperlihatkan bahwa store atmosphere dapat 

meningkatkan impulse buying. 

Terdapat perbedaan suasana toko Indomaret dan Alfamart, masing-masing dari kedua gerai memunyai 

kelebihan dan kekurangan, namun perbedaan yang paling terlihat adalah jarak antar rak di Indomaret 

terlalu sempit, yang membuat konsumen tidak nyaman berbelanja. Karena jarak antar rak sangat penting 

untuk diperhatikan, dengan jarak yang lebar membuat konsumen nyaman berbelanja dan berputar 

mengelilingi toko untuk mencari sebuah produk, ketika konsumen merasa mudah untuk berkeliling di 

dalam toko, kesempatan konsumen melakukan pembelian secara spontan juga tinggi (minimarketrak.com, 

2016). Selain jarak antar rak yang terlalu sempit, pencahayaan di Indomaret juga kurang terang. Menurut 

penelitian Baskara (2016) sistem pencahayaan yang bagus dan toko terlihat terang akan membantu 

menciptakan ketertarikan pada toko dan bisa menarik perhatian pelanggan.  

Di samping itu, hal yang dapat meningkatkan impulse buying adalah adanya pengaruh aktifitas promosi 

penjualan yang bisa memikat konsumen baru dan bisa memberi pengaruh konsumen guna menjajal satu 

barang baru dan menstimulasi konsumen berbelanja berlebih (Tjiptono, 2002:229). Menurut Vishnu dan 

Raheem (2013), promosi yang paling memengaruhi konsumen adalah masalah harga, pengaruh positif 

promosi penurunan harga/potongan harga dapat meningkatkan pemikiran untuk membeli barang oleh 

konsumen. Selaku usaha ritail yang terbaik serta memiliki popularitas nasional,oleh sebab itu Indomaret 

sudah memperoleh pengakuan melalui masyarakat, dan harga yang murah yang selalu ditawarkan 

Indomaret membuat konsumen lebih senang berbelanja di gerai tersebut (bisnis.liputan6.com, 2016). 

Namun, kerap kali terlihat keluh kesah pada konsumen tentang promosi yang dilakukan Indomaret 

melalui potongan harga, adapun keluhan tersebut muncul di beberapa media cetak maupun media online 

(bisnis.liputan6.com, 2016).  

 

 

 

 

 

 

Sumber: Surabaya.liputan6.com (2016) 

Gambar 1: KASUS PENIPUAN HARGA DISKON YANG DILAKUKAN INDOMARET 

Pada gambar 1 tersebut diketahui bahwa pada tiap tahunnya Indomaret sering melakukan penipuan 

berupa harga diskon atau promo yang ditawarkan selalu berbeda dengan apa yang sudah ditawarkan. 

Dapat diketahui dari gambar diatas bahwa di tiap tahunnya Indomaret Dharmahusada Surabaya 

menduduki peringkat tertinggi yang sering melakukan penipuan harga diskon. Dari kasus di atas 

penelitian ini dilakukan pada Indomaret Surabaya Timur khususnya di daerah Dharmahusada, karena 

Indomaret tersebut sering mendapatkan komplain kekecewaan konsumen atau keluhan konsumen yang 

merasa tertipu dengan harga promo yang beritanya dimuat di media cetak. Penelitian ini bertujuan untuk 

meneliti pengaruh store atmosphere dan promosi penjualan terhadap impulse buying di Indomaret 

Surabaya Timur. 

 

http://www.minimarketrak.com/
http://www.bisnis.liputan6.com/
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KAJIAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

Store Atmosphere 

Store atmosphere (suasana toko) adalah perubahan terhadap perancangan lingkungan pembelian yang 

menghasilkan efek emosional khusus yang dapat menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian 

(Foster, 2008:61). Menurut Sopiah (2008:148), suasana toko merupakan salah satu dari bermacam-macam 

aspek di dalam retaill marketing mix dengan tujuan yang memikat, memberitahu, maupun menstimulus 

pelanggan agar berkunjung ke toko guna berbelanja produk. Makna dari suasana yang dimaksud ialah 

ambience yang terwujud melalui campuran komponen-komponen seperti desain toko, perencanaan toko, 

penyajian merchandise dan komunikasi visual. Jadi, store atmosphere adalah sebuah strategi akan desain 

dan suasana ruang di dalam gerai. Salah satu hal pengambilan keputusan secara spontan karena desain 

dan suasana ruang akan memengaruhi suasana hati. Store atmosphere dalam penelitian ini diukur dengana 

empat indikator sesuai penelitian Winantri (2015) dan Samosir (2009) yaitu penataan cahaya, sistem 

pengaturan udara, layout, dan display. 

Promosi Penjualan 

Promosi penjualan menurut Utami (2010:253) ialah strategi publisitas pada ritel dalam rangka 

menstimulasi timbulnya penjualan ataupun guna menaikkan penjualan. Sedangkan menurut Ma’aruf 

(2005:187), promosi penjualan merupakan program penjualan guna menumbuhkan pemasaran ataupun 

dalam rangka mempertahankan minat konsumen guna konsisten berbelanja padanya. Dengan kata lain, 

promosi penjualan merupakan kegiatan promosi yang dapat menarik perhatian konsumen dan mendorong 

pembelian atau penjualan produk walaupun ini hanya berguna untuk perusahaan dalam jangka pendek. 

Promosi penjualan dalam penelitian ini diukur dengan satu indikator yang digunakan oleh Prihatama 

(2011) dan Hadjali et al (2012) yaitu potongan harga. 

Impulse Buying 

Definisi impulse buying menurut Utami (2010:50), ialah aktivitas pembelanjaan yang dikerjakan tanpa 

rencana terlebih dahulu, maupun ketetapan pembelanjaan dibuat ketika berada di dalam toko.Impulse 

buying ialah metode pembelanjaan produk yang terjadi secara impulsif (Ma’ruf, 2005:64). Impulse buying 

dapat terbentuk pada saat seorang pembeli tidak akrab oleh susunan bagian toko, di bawah desakan 

waktu, atau seseorang yang ingat pada keperluan untuk berbelanja sebuah barang pada saat memandang 

rak di toko. Jadi keputusan belanja impulse buying merupakan sebuah keputusan yang dibuat konsumen 

secara spontan untuk membeli barang. Penelitian ini mengguanak Dengan menyesuaikan keadaan yang 

terdapat di lokasi penelitian, maka digunakan tiga indikator dari Samosir (2009) yakni spontanitas, 

kegairahan dan stimulasi, serta ketidakpedulian akan akibat. 

 

Sumber: Data diolah (2019) 

Gambar 2. RANCANGAN PENELITIAN 

Hipotesis: 

H1: Ada pengaruh positif store atmosphere terhadap impulse buying di Indomaret Surabaya Timur. 

H2: Ada pengaruh positif promosi penjualan terhadap impulse buying di Indomaret Surabaya Timur. 

H1 

H2 

Store Atmosphere 

• Layout 

Display produk 

Promosi penjualan 

Impulse Buying 
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METODE PENELITIAN 

Teknik pengambilan sampel penelitian merupakan non probability sampling, khususnya judgemental 

sampling. Objek penelitian adalah konsumen Indomaret Surabaya Timur di Jalan Dharmahasuda sehingga 

populasi yang bersifat infinite. Tolok ukur populasi dalam penelitian ialah konsumen Indomaret Surabaya 

Timur yang melangsungkan pembelian secara tidak terencana, dan berjenis kelamin perempuan, serta 

berusia antara 25-50 tahun. Jumlah responden yang digunakan yaitu 220 orang. Jenis penelitian ini adalah 

konklusif, yaitu penelitian kausal. Teknik analisis data menggunakan regresi linier berganda. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitian ini menggunakan uji normalitas dan uji multikolonieritas serta uji heteroskesdastisitas. Dari 

penelitian ini uji normalitas terdapat posisi skor P-P Plots terdapat pada sekitar baris diagonal 

menunjukkan hingga angka P-P Plots berdekatan pada baris diagonal yang di mana memperlihatkan 

pembagian bukti perolehan angket dapat memperkirakan variabel store atmosphere memunyai pembagian 

normal serta memakai uji One Sample Kolmogorov-Sminorv (K-S) memperlihatkan perolehan nilai 

Asymp Sig. memiliki nilai sebanyak 0,200 yang mana bertambah banyak dari 0,05. Oleh sebab itu dapat 

memperlihatkan regresi linier memiliki distribusi normal. Uji multikolinieritas didapat dari nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) variabel store atmosphere dan promosi penjualan diketahui skor tolerance dari 

kedua variabel yakni 0,980 > 0,10 yang maknanya tidak terbentuk multikolinaritas di antara variabel 

bebas, demikian pula dengan skor VIF kedua variabel yakni 1,020 < 10 yang pengertiannya tidak terjadi 

multikolineritas terhadap kedua variabel. Uji heterokesdastisitas menggunakan uji glejser dengan nilai 

store atmosphere yaitu 0,900 dan promosi penjualan 0,210, kemudian bisa di amati kedua skor bertambah 

banyak dari 0,05 dan pada kedua variabel tidak mendapati heteroskesdastisitas. Perolehan dari uji analisis 

regresi linear berganda bisa diamati dalam tabel 1. 

Tabel 1 

HASIL ANALISIS REGRESI LINEAR BERGANDA 

Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 11.592 2.976  3.895 .000 

X1 .366 .133 .181 2.745 .007 

X2 .255 .099 .170 2.572 .011 

Sumber: Output SPSS 

Berdasarkan perolehan melalui uji statistik t yang mengacu dari tabel 1 bahwa skor t bagi variabel store 

atmosphere (X1) ialah sebanyak 2,745 didukung beserta skor yang signifikan sebanyak 0,007<0,05 

ataupun 5%. Oleh sebab itu, H0 ditolak serta H1 diterima, sebaliknya variabel store atmosphere (X1) 

memiliki dampak yang relevan akan impulse buying (Y). Sedangkan untuk t hitung bagi variabel promosi 

penjualan (X2) ialah sejumlah 2,572 didukung melalui skor yang signifikan sejumlah 0,011< 0,05 ataupun 

5%, bahwa H0 ditolak serta H2 diterima, sebaliknya bisa dibilang variabel promosi penjualan (X2) 

memiliki dampak yang relevan kepada impulse buying (Y). Nilai konstanta (α) ialah 11.592, 

menginformasikan bahwa apabila store atmosphere serta promosi penjualan memunyai skor = 0 alias 

tidak ada, sehingga impulse buying skornya akan sebesar 11.592. Tanda positif didefinisikan apabila tidak 

ada store atmosphere serta promosi penjulan, konsumen akan tetap melakukan belanja secara spontan 

(impulse buying) di Indomaret Surabaya Timur. Variabel store atmosphere (X1) berpengaruh positif 

terhadap impulse buying di Indomaret Surabaya Timur sebanyak 0,366. Pengertiannya bertambah besar 

pengaruh store atmosphere kemudian dapat berpengaruh makin besar impulse buying. Variabel promosi 

penjualan (X2) berpengaruh positif kepada impulse buying di Indomaret Surabaya Timur yaitu sebesar 



Jurnal IlmuuManajemen (JIM) Volume 8 Nomor 1 – Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Surabaya 
2020 

 

310 

0,255. Angka tersebut berarti maka lebih besar promosi penjualan yang digunakan Indomaret, kemudian 

akan lebih banyak pelanggan yang melangsungkan pembelanjaan dengan spontan (impulse buying) di 

Indomaret Surabaya Timur. 

Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

Pengujian pengaruh store atmosphere dan promosi penjualan terhadap impulse buying di Indomaret 

Surabaya Timur memperoleh nilai R (korelasi) serta R2 (koefisien determinan) seperti dijelaskan di Tabel 

2. Berdasarkan pada tabel 2 diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,062. Artinya pengaruh variabel 

store atmosphere dan promosi penjualan sejumlah 6,2%, sedangkan sisanya 93,8% akibat pengaruh dari 

variabel lain di luar variabel yang berperan pada penelitian ini. 

Tabel 2 

NILAI KOEFISIEN DETERMINASI R2 

Model R R Square Adjusted R Square 

1 .266 .071 .062 

Sumber: Output SPSS 

Pengaruh Store Atmosphere terhadap Impulse Buying di Indomaret Surabaya Timur 

Berlandaskan perolehan diagnosis regresi linear berganda, bisa diketahui store atmosphere berdampak 

positif kepada impulse buying, yang artinya dengan adanya store atmosphere yang dibuat semenarik 

mungkin oleh Indomaret akan berpengaruh pada tingginya tingkat konsumen melakukan pembelanjaan 

secara impulse buying. Kondisi tersebut menunjukkan store atmosphere berdampak positif terhadap 

impulse buying di Indomaret Surabaya Timur. Hal ini sesuai dengan Levy & Weitz (2012:504) 

memberitahukan bahwa impulsе buying ialah hasil pеmbеliаn yаng dibuаt karena pelanggan di store 

sеtеlаh memandang produk. Store atmosphere yаng memikat dan mendominasi pelanggan mеlаkukаn 

pеmbеliаn bаrаng yаng tidаk аdа di dаlаm dаftаr bеlаnjааnnyа. 

Suasana toko yаng menyenangkan dapat menumbuhkan kеgemaran pelanggan guna mengamati produk 

yаng terdapat di store guna melangsungkan impulsе buying (Yistiani,2012). Demikian juga dengan 

pernyataan Kurniawan (2013), yang menyatakan bahwa store atmosphere dapat meningkatkan impulse 

buying. Kondisi ini bеrmakna storе atmosphеrе yаng dibеrikаn sama Indomaret Surabaya Timur sudah 

dapat pеngаruhi pelanggan mеlаngsungkan pеmbеlanjaan secara impulse buying lewat pеnggabungan 

serta susunan posisi produk yаng teratur. 

Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Impulse Buying di Indomaret Surabaya Timur 

Menurut hasil perhitungan analisis regresi linier berganda, dapat diketahui dampak positif adanya 

promosi penjualan terhadap impulse buying. Pernyataan ini menunjukkan bahwa dengan adanya promosi 

penjualan seperti potongan harga di Indomaret Surabaya Timur akan memengaruhi pada tingginya tingkat 

konsumen melakukan impulse buying. Sehingga dapat dikatakan bahwa promosi penjualan berpengaruh 

positif terhadap impulse buying di Indomaret Surabaya Timur. Berkaitan dengan pernyataan tersebut, 

berdasarkan teori Tjiptono (2002:229), yang menyatakan bahwa melalui aktifitas promosi penjualan, 

industri bisa menarik hati konsumen baru dan bisa memberi pengaruh kepada konsumen guna menguji 

barang baru, menstimulasi konsumen untuk berbelanja makin berlebih, menembus kegiatan promo 

kompetitor dan menumbuhkan impulse buying. 

Banerje & Sunetra (2012) menyatakan aktifitas promosi penjualan dengan potongan harga atau diskon 

dapat membuat jadinya impulse buying. Namun, Kurniawati (2014) dan Nagadeepa (2015) menyatakan 

promosi penjualan tidak berdampak dengan impulse buying. Di penelitian yang dilakukan di Indomaret 

Surabaya Timur menunjukkan bahwa promosi penjualan melalui potongan harga / diskon memang 
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membuat konsumen tertarik untuk berbelanja. Namun Indomaret Surabaya Timur tidak memanfaatkan 

momen baik tersebut untuk menarik hati konsumen agar mau berbelanja, bahkan membuat kecewa 

konsumen dengan ketidaksesuaian harga yang dicantumkan pihak Indomaret Surabaya Timur. 

KESIMPULAN 

Store atmosphere serta promosi penjualan terbukti berdampak positif kepada impulse buying di Indomaret 

Surabaya Timur. Hasil penelitian membuktikan bahwa store atmosphere memunyai dampak lebih besar 

kepada impulse buying dari pada promosi penjualan. Penelitian selanjutnya disarankan untuk 

menggunakan variabel independen selain store atmosphere dan promosi penjualan dalam mengukur 

pengaruhnya pada impulse buying, yaitu seperti shopping lifestyle, merchandising dan emosi positif.  
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