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Abstract: This study aims to determine the effect of store atmosphere, discount prices and bonus 

packs on impulse buying on Ramayana Department Store Malang visitors. This study uses a 

quantitative approach, using Multiple Linear Regression Analysis to measure the relationship 

between variables. A sample of 100 respondents visited the Ramayana Deparment Store Malang, 

using a nonprobability sampling method and data collection using a questionnaire. The results 

showed that there was a positive and significant influence of store atmosphere, discount prices and 

bonus packs on impulse buying on Ramayana Deparment Store Malang visitors both 

simultaneously and partially, for that the Ramayana Deparment Store Malang needs to maintain 

good store atmosphere conditions, giving discounts and bonuses pack every weekend in order to 

increase impulse buying by visitors. 
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh store atmosphere,  discount price 

dan bonus pack terhadap impulse buying pada pengunjung Ramayana Department Store Malang. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dengan menggunakan Analisis Regresi Linear 

Berganda untuk mengukur hubungan antar variabel. Sampel sebanyak 100 responden pengunjung 

Ramayana Deparment Store Malang, dengan menggunakan metode nonprobability sampling dan 

pengumpulan data menggunakan kuesioner. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh positif dan signifikan store atmosphere, discount price dan bonus pack terhadap impulse 

buying pada pengunjung  Ramayana Deparment Store Malang baik secara simultan maupun 

parsial, untuk itu Ramayana Deparment Store Malang perlu mempertahankan kondisi store 

atmosphere yang baik, pemberian discount dan bonus pack setiap akhir pekan guna untuk 

peningkatan impulse buying oleh pengunjung. 

 

Kata Kunci: Store Atmosphere, Impulse Buying, Discount Price, Bonus Pack 

 

PENDAHULUAN 

Bisnis ritel adalah semua aktivitas yang menambah nilai barang dan jasa dengan tujuan 

melakukan proses pendistribusian pada konsumen akhir untuk tujuan pemenuhan kebutuhan 

pribadi dan bukan kebutuhan bisnis (Utami, 2008). Sedangkan menurut (Kotler & Keller, 2009) 

retailing adalah semua aktivitas dalam menjual barang atau jasa langsung ke konsumen akhir 

untuk kebutuhan pribadi dan nonbisnis. Retailer merupakan semua badan usaha yang volume 

penjualannya terutama datang dari penjualan eceran (Kotler & Keller, 2009). Industri ritel di 

Indonesia juga semakin berkembang, hal ini dikarenakan industri ritel modern merupakan peluang 

yang strategis dan memberikan kontribusi yang cukup tinggi bagi perekonomian di Indonesia. 

Keragaman pasar ritel seperti supermarket, minimarket, swalayan, dan department store menjadi 
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faktor utama timbulnya persepsi pelanggan terhadap kualitas barang, pelayanan dan harga yang 

ditawarkan oleh toko-toko ritel tersebut. Selain itu, lingkungan toko, bauran promosi, sikap, emosi, 

dan kepribadian ternyata juga dapat memberikan pengaruh terhadap proses pengambilan keputusan 

pembelian oleh pelanggan. 

Berkembangnya perusahaan ritel modern di Indonesia menjadikan persaingan dalam pasar 

ritel semakin ketat. Ketatnya persaingan dalam bisnis ritel ini membuat pihak manajemen terus 

menciptakan strategi-strategi kreatif yang dapat digunakan untuk menarik konsumen agar toko ritel 

mereka tetap memiliki eksistensi di pasarnya. Meningkatnya daya beli masyarakat menyebabkan 

daya tawar yang dimiliki oleh konsumen juga ikut meningkat. Konsumen dapat dengan mudah 

untuk memilih toko ritel yang mereka anggap memberikan penawaran dan manfaat yang lebih 

tinggi. Saat ini fungsi toko ritel modern bukan hanya untuk menjadi tempat belanja, namun juga 

sebagai tempat rekreasi. Hal ini karena toko ritel modern menerapkan konsep konsumen melayani 

sendiri dalam membeli barang. Keadaan ini membuat para peritel membuat hal-hal unik dan kreatif 

yang mampu menarik para konsumen potensial. Salah satu strategi dari peritel adalah penciptaan 

pembelian spontan oleh para konsumen dengan komunikasi pemasaran yang tepat agar tujuan 

tersebut dapat tercapai (Ridianti, R. Putri, 2018) 

Impulse buying dapat diartikan sebagai perilaku konsumen yang melakukan pembelian 

secara spontan atau tidak direncanakan terlebih dahulu. (Karbasivar & Yarahmadi, 2011) 

menyatakan bahwa internal factors impulse buying focus direcly on the indivudual, examining the 

internal cues and characteristics of the individual that make them engage in impulse buying 

behaviour, dengan kata lain bahwa faktor internal yang mempengaruhi perilaku impulse buying 

terfokus secara langsung pada karakteristik individu yang melibatkan kepribadian maupun 

emosional yang membuat mereka terlibat dalam perilaku pembelian tidak terencana. Menciptakan 

ketertarikan secara emosional diibaratkan seperti memancing gairah konsumen untuk membeli dan 

mengkonsumsi sebuah produk atau merek tertentu (Putri & Edward, 2015). Hal inilah yang 

menjadi sasaran para peritel melakukan komunikasi pemasaran dengan menciptakan store 

atmosphere, memberi discount price dan bonus pack dan untuk menarik perhatian konsumen 

melakukan pembelian secara spontan 

Store atmosphere merupakan kombinasi dari karakteristik fisik toko seperti arsitektur, tata 

letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperatur, musik, serta aroma yang secara menyeluruh 

akan menciptakan citra dalam benak konsumen (Utami, 2008). Melalui suasana toko yang sengaja 

diciptakan, toko ritel berupaya untuk mengomunikasikan informasi yang terkait dengan layanan, 

harga maupun, ketersediaan barang dagangan yang bersifat fashionable. Penataan store atmosphere 

dapat menimbulkan beberapa manfaat seperti membantu mengarahkan perhatian konsumen, 

menggerakkan reaksi dan emosi konsumen. Toko memerlukan desain interior yang memadai untuk 

menciptakan suasana yang mendukung, seperti desain awal sebuah toko, pintu masuk, sirkulasi 

udara, penataan ruangan, dan sebagainya. 

Discount price diartikan sebagai potongan harga yang menarik, sehingga harga 

sesungguhnya lebih rendah dari harga umum. Sedangkan (Kotler & Keller, 2009) menyatakan 

bahwa diskon merupakan pengurangan harga bagi pembeli yang membayar tagihannya tepat 

waktu. Discount atau potongan harga merupakan salah satu bentuk promosi penjualan yang marak 

dilakukan oleh peritel yang ditujukan untuk menarik konsumen. Diskon dievaluasi oleh konsumen 

sebagai pengurangan kerugian (Lowe, 2010).  



   
  

 

 

  

 

 

 

Bonus pack adalah penawaran kepada konsumen atas penghematan dari harga biasa 

dengan mendapatkan suatu produk yang tertera pada label atau kemasan. Menurut Belch & Belch 

dalam (Putri & Edward, 2015), bonus pack menawarkan konsumen sebuah muatan ekstra dari 

sebuah produk dengan harga normal. Contohnya adalah buy one get one free. Buy one get one free 

dievaluasi oleh konsumen sebagai keuntungan terpisah (Lowe, 2010) 

Beberapa penelitian seperti yang dilakukan oleh Aini (2016) menunjukkan bahwa atmosfer 

toko dan promosi penjualan berpengaruh signifikan dan positif terhadap shopping emotion, dan 

shopping emotion berpengaruh signifikan dan positif terhadap pembelian tidak terencana, sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh (Kwan, 2016) yang menunjukkan bahwa sales promotion, 

store atmosphere, dan positive emotion berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap impulse 

buying. Penelitian yang dilakukan oleh (Putri & Edward, 2015) menyatakan bahwa bonus pack dan 

price discount berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap impulse buying baik secara 

parsial maupun bersama-sama. Berbanding lurus dengan (Ridianti, R. Putri, 2018) yang 

menyatakan bahwa variabel exterior, general interior, store layout, dan interior display secara 

simultan dan parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif, dan (Aini, 

2016) menyatakan bahwa nilai hedonik merupakan variabel intervening positif antara atmosfer 

gerai dan pelayanan ritel terhadap pembelian impulsif. 

Dengan penjelaasan singkat yang telah dikemukakan sebelumnya, penelitian ini bertujuan 

untuk menjelaskan pengaruh store atmosphere, discount price dan bonus pack secara langsung 

terhadap impulse buying pada Pengunjung Ramayana Department Store Malang.  

METODE  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dalam penelitian ini yang merupakan 

variabel independen adalah store atmosphere (X1), discount price (X2), dan bonus pack (X3), 

sedangkan yang merupakan variabel dependen adalah impulse buying (Y). Keterkaitan yang terjadi 

antar variabel dalam penelitian ini dapat digambarkan dalam kerangka konsep sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar. 1 Kerangka Konsep 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengunjung Ramayama Department Store 

Malang. Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan Nonprobability 

Sampling yaitu teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan sama bagi 

setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Dalam penelitian ini yang 

digunakan adalah teknik sampling insidental yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, 



   
  

 

 

  

 

 

 

siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 

dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2013). 

Mengingat jumlah dari pengunjung Ramayama Department Store Malang tidak dapat diketahui 

jumlahnya dengan pasti, maka untuk penentuan jumlah sampel yang relevan penulis menggunakan 

pedoman Roscue dalam menentukan jumlah sampel 100 orang responden agar hasil penelitian ini 

lebih representative.  

Alat yang digunakan dalam pengumpulan data adalah kuisioner. Kuisioner yang akan 

penulis sebarkan merupakan jenis kuisioner yang bersifat tertutup, dimana responden hanya perlu 

menjawab pertanyaan-pertanyaan yang ada dengan cara memilih jawaban yang sebelumnya telah 

diberikan oleh peneliti. Teknik analisis yang penulis gunakan adalah analisis regresi linear 

berganda. Analisis regresi berganda dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya 

pengaruh variabel independen (store atmosphere, price discount dan bonus pack) terhadap variabel 

dependen (impulse buying). Selain itu juga menggunakan teknik analisis statistik deskriptif untuk 

mendeskripsikan bagaimana kondisi store atmospere, discount price, bonus pack, dan impulse 

buying yang ada di Ramayana Department Store Malang. 

Gambaran Pengaruh Store Atmosphere terhadap Impulse Buying di Ramayana Department 

Store Malang 

Dari pengujian hipotesis secara parsial membuktikan bahwa adanya pengaruh store 

atmosphere terhadap impulse buying pada pada pengujung Ramayana Department Store Malang. 

Hal ini dapat dilihat responden yang mempersepsikan general interior sudah baik karena di 

Ramayana Deparment Store Malang lantainya terlihat bersih, pemilihan warna dinding yang sudah 

sesuai, tidak tercium aroma yang menyengat, terdapat juga iringan musik, suhu udara dalam 

ruangan terasa sejuk, layout toko yang baik, dan display produk yang menarik dan sesuai dengan 

pengelompokan produk. Hal ini membuat pengunjung betah untuk berkunjung ke Ramayana 

Department Store Malang bahkan sampai berkali-kali datang. Hasil penelitian ini konsisten dengan 

temuan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Aini, 2016), (Kwan, 2016), (Karbasivar & 

Yarahmadi, 2011), dan (Ridianti & Cipto, 2018) yang mengemukakan bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. 

 

Gambaran Pengaruh Discount Price terhadap Impulse Buying di Ramayana Department Store 

Malang 

Dari pengujian hipotesis secara parsial membuktikan bahwa adanya pengaruh discount 

price terhadap impulse buying pada pada pengujung Ramayana Department Store Malang. Hal ini 

dapat dilihat responden yang mempersepsikan discount price di Ramayana sudah baikHasil analisis 

menunjukkan bahwa responden mayoritas menyatakan sangat setuju dan setuju dalam memberikan 

jawaban atas item-item pertanyaan mengenai discount price yang diberikan oleh Ramayana 

Department Store Malang. Berdasarkan hasil tersebut dapat dipresepsikan bahwa mayoritas 

pengujung (dalam hal ini responden) menyukai discount price yang meliputi potongan harga 

langsung maupun potongan harga dengan pembelian tertentu meskipun sebenarnya mereka sudah 

memiliki produk favorit. Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh (Aini, 2016), (Kwan, 2016), (Putri & Edward, 2015), dan (Harianto, 2018) yang 

mengemukakan bahwa discount price berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying. 

 



   
  

 

 

  

 

 

 

Gambaran Pengaruh Bonus Pack terhadap Impulse Buying di Ramayana Department Store 

Malang 

Dari pengujian hipotesis secara parsial membuktikan bahwa adanya pengaruh bonus pack 

terhadap impulse buying pada pada pengujung Ramayana Department Store Malang. Hal ini dapat 

dilihat responden yang mempersepsikan bonus pack di Ramayana sudah baik. Hasil perhitungan 

menunjukkan bahwa responden mayoritas menyatakan sangat setuju dan setuju dalam memberikan 

jawaban atas item-item pertanyaan mengenai bonus pack yang diberikan oleh Ramayana 

Department Store Malang. Berdasarkan hasil tersebut dapat dipresepsikan bahwa pemberian ekstra 

produk gratis yang dilakukan oleh pihak Ramayana Department Store Malang merupakan 

keuntungan tersendiri bagi pengujung. Dapat dijelaskan bahwa ekstra item gratis yang diberikan 

merupakan tambahan keuntungan yang didapatkan dengan pengeluaran yang sama. Berdasarkan 

hasil tersebut dapat dipresepsikan bahwa mayoritas pengunjung (dalam hal ini responden) 

menyukai promosi “beli satu gratis satu” yang ada di Ramayana Department Store Malang. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan temuan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Aini, 2016), (Kwan, 

2016), dan (Putri & Edward, 2015) yang mengemukakan bahwa discount price berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap impulse buying. 
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