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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari Sales Promotion, Shopping Lifestye
dan Store Atmosphere terhadap Impulse Buying. Jenis penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini yaitu konsumen yang
pernah melakukan pembelian di toko Sentra Ponsel ITC Permata Hijau, dan Teknik
pengambilan sampel dengan non probability sampling. Data yang digunakan yaitu data primer
melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang pernah berkunjung ke PT.Sentra
Ponselindo ITC Permata Hijau. Metode analisis yang digunakan yaitu menggunakan analisis
regresi berganda, Uji F, Uji t dan Koefisien Determinasi. Hasil penelitian menunjukan bahwa
secara simultan terdapat pengaruh yang signifikan antara Sales Promotion, Shopping Lifestyle
dan Store Atmosphere terhadap Impulse Buying. Sales Promotion secara parsial tidak
berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying. Shopping Lifestyle secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying.

Kata kunci: Sales Promotion, Shopping Lifestyle, Store Atmosphere dan Impulse Buying.

ABSTRACT

This study aims to determine the effect of Sales Promotion, Shopping Lifestyle and Store
Atmosphere on Impulse Buying. The type of research used in this study is a quantitative
approach. The population in this study are consumers who have made purchases at the Sentra
Ponsel ITC Permata Hijau shop, and the sampling technique is non-probability sampling. The
data used is primary data by distributing questionnaires to 100 respondents who have visited
PT. Sentra Ponselindo ITC Permata Hijau. The analytical method used is multiple regression
analysis, F test, t test and the coefficient of determination. The results of the study show that
simultaneously there is a significant influence between Sales Promotion, Shopping Lifestyle
and Store Atmosphere on Impulse Buying. Sales Promotion partially has no significant effect
on Impulse Buying. Shopping Lifestyle partially has a significant effect on Impulse Buying.
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PENDAHULUAN

Situasi bisnis ritel di Indonesia pada tahun ini sedang mengalami peningkatan termasuk pada
bisnis ritel smartphone, karena seiring dengan meningkatnya permintaan masyarakat. Produk
smartphone tetap megalami peningkatan penjualan meskipun pada situasi pandemi, maka tentu
berpengaruh terhadap jumlah pengguna smartphone yang diperkirakan akan semakin
meningkat populasinya dari tahun ke tahun, bahkan diperkirakan pada tahun 2025 populasinya
akan mencapai 89%. Dengan adanya fenomena menarik yang terjadi, dikatakan bahwa menurut
survei Jakpat.id, kebutuhan untuk mengakses internet apalagi selama pandemi saat sektor
bisnis ritel lain menurun, justru pada komoditas smartphone mengalami peningkatakn dan
kemudian semakin mendorong intensitas peggunaa smartphone. Berdasarkan penjelasan
tersebut, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Sales Promotion,
Shopping Lifestyle, dan Store Atmosphere Terhadap Impulse Buying Pada PT.Sentra
Ponselindo ITC Permata Hijau.

KAJIAN LITERATUR

Impulse Buying

Impulse Buying dapat terjadi karena diawali oleh beberapa faktor yang menjadi dorongan
seperti contoh produk, tampilan poduk, lokasi atau toko, dan materi promosi dalam toko.
Kegiatan Impulse Buying juga terjadi pengambilan keputusan konsumen dengan melibatkan
unsur yang berkaitan dengan keputusan yang tiba-tiba atau spontan. Firmansyah (2019:221)
mendefinisikan Impulse Buying sebagai perilaku konsumen tanpa pertimbangan pada saat
setelah pembelian produk atau pembelian tidak rasional yang dikaitkan dengan pembelian yang
tidak direncanakan sebelumnya untuk membeli sebuah produk. Dari pengertian Impulse
Buying tersebut dapat disintesiskan bahwa Impulse Buying merujuk kepada konsumen dengan
perilaku pembelian tanpa pertimbangan dan tidak direncanakan sebelumnya.

Sales Promotion

Menurut Duong & Khuong (2019:119) Sales promotion merupakan alat motivasi yang
digunakan tim pemasar untuk mendatangkan konsumen dan mendorong untuk berbelanja
produk pada suatu brand dan dalam waktu tertentu. Menurut Solomon (2018:445) Sales
promotion merupakan program yang dibuat untuk menciptakan ketertarikan atau dorongan
pada konsumen agar membeli barang atau jasa selama waktu yang telah ditentukan oleh tim
pemasar. Dari pendapat tersebut, dapat disintesiskan bahwa Sales Promotion merupakan
promosi penjualan yang dilakukan perusahaan berupa pelayanan dengan memotivasi atau
mendorong calon konsumen untuk melakukan transaksi atau pembelian dari suatu produk atau
jasa yang ditawarkan.

Shopping Lifestyle
Menurut Kotler & Amstrong (2018:75) Shopping lifestyle adalah cara atau gaya hidup
seseorang yang dituangkan dalam aktivitas, minat, dan opini. Menurut Ujang Sumarwan
(2018:45) Shopping lifestyle menggambarkan perilaku seseorang, yaitu bagaimana ia hidup,
menggunakan uangnya, dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya. Dari pendapat tersebut,
dapat disintesiskan bahwa shopping lifestyle merupakan gaya hidup berbelanja seseorang atau
cara menghabiskan waktu yang erat kaitannya dengan uang. Jadi, seseorang Yyang
menghabiskan waktu dan uang untuk menikmati hidupnya.
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Store Atmosphere

Menurut Kotler & Amstrong (2018:402), mengemukakan bahwa Store Atmosphere menjadi
elemen penting dalam sebuah toko. Pebisnis ingin memberikan pengalaman yang unik di
dalam toko bagi konsumen yang disesuaikan dengan target pasar dan menggerakan konsumen
untuk melakukan pembelian. Menurut Berman & Evans (2018:464) untuk toko yang
merupakan basic retailer atau eceran, suasana lingkungan toko itu harus berdasarkan
karakteristik fisik yang biasanya digunakan untuk membangun kesan dan menarik pelanggan.
Dari pendapat tersebut, dapat disintesiskan bahwa Store Atmosphere adalah suasana dari
lingkungan sebuah toko yang dapat memengaruhi konsumen untuk mengunjungi toko tersebut
kemudian melakukan pembelian, melalui desain lingkungan yang dilakukan sebuah toko
berupaketerampilan komunikasi, visualisasi dari toko, cahaya, warna toko, musik, dan wangi-
wangian yang menjadi ciri khas toko sehingga mampu membangun kesan dan menarik
konsumen.

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah pendekatan kausal kuantitatif, pendekatan kuantitatif
adalah suatu proses menemukan pengetahuan yang menggunakan data berupa angka sebagai
alat menganalisis keterangan mengenai apa yang ingin diketahui.

Tempat dan Waktu Penelitian

Tempat atau lokasi yang diteliti adalah salah satu toko PT. Sentra Ponselindo yang berada di
ITC Permata Hijau Lantai 3 yang beralamatkan di Jalan Letjen Supeno, Arteri Permata Hijau
Grogol Utara, Kebayoran Lama, Jakarta Selatan, Daerah Khusus IbuKota Jakarta, 12210.
Waktu penelitian dilakukan dari bulan September 2022—Januari 2023.

Populasi dan Sampel

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini yaitu konsumen yang pernah berbelanja produk
yang dijual oleh PT.Sentra Ponselindo di toko ITC Permata Hijau. Teknik pengambilan sampel
dalam penelitian ini adalah non probability sampling. Dalam proses pengambilan sampel,
peneliti menggunakan accidental sampling, yaitu pengambilan responden berdasarkan
kebetulan yaitu siapa saja yang bertemu dengan peneliti dan dapat digunakan sebagai sampel
bila dirasa orang yang ditemui cocok dijadikan sebagai sumber data.

Analisis Deskriptif

Pada penelitian ini analisis deskriptif digunakan dalam mendeskripsikan karakteristik respon
dari responden dan mendeskripsikan variabel bebas (Sales Promotion, Shopping Lifestyle dan
Store Atmosphere) dan variabel terikat (Impuls Buying).

Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik digunakan untuk melihat apakah layak atau tidak untuk digunakan dalam
penelitian ini. Uji asumsi klasik juga dilakukan untuk memastikan bahwa model regresi yang
diperoleh merupakan model yang terbaik, dalam hal ketetapan estimasi, tidak bias, serta
konsisten maka perlu dilakukan pengujian asumsi klasik.
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Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui normal atau tidak data penelitian, karena data yang
berdistribusi normal dapat dianggap mewakili populasi. Asumsi normalitas dapat diperiksa
dengan melakukan pemeriksaan output normal plot. Asumsi Normalitas akan terpenuhi jika
data yang menyebar berada disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis. Uji normalitas
Grafik Q-Q Plot, dan Uji Normalitas Grafik Histogram.

Uji Multikolonieritas

Uji multikolonieritas artinya antar variabel independent yang terdapat dalam model memiliki
hubungan yang sempurna/mendekati sempurna atau koefisien korelasi tinggi. Uji
multikolonieritas bertujuan untuk mengetahui hubungan diantara variabel bebas apakah
memiliki masalah atau tidak. Untuk melakukan uji multikolonieritas dapat dilakukan dengan
melihat Variance Inflation Factor (VIF).

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji model regresi jika terjadi ketidaksamaan
variasi dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Model regresi yang baik adalah
yang homokesdastisitas atau tidak terjadi heteroskedisitas. Terjadi dan tidaknya
heteroskedastisitas dapat diketahui dengan grafik scatterplot antara nilai prediksi variabel
bebas dengan nilai residual.

Uji Auto Korelasi

Untuk mendeteksi autokorlasi, peneliti menggunakan metode Durbin Watson. Uji autokorelasi
dilakukan dengan perbandingan DU<DW<4-DU.

Dasar pengambilan keputusan:

DU<DW-<4-DU Ho diterima dan berarti tidak terjadi autokorelasi.

DW<DL DW>4-DL Ho ditolak dan berarti terjadi autokorelasi.

D1<DW<DU 4-DU<DW<4-DL artinya tidak ada kepastian atau kesimpulan yang pasti.

Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui pengaruh
Sales Promotion, Shopping Lifestyle dan Store Atmosphere terhadap Impulse Buying pada PT.
Sentra Ponselindo ITC Permata Hijau. Persamaan regresi linear berganda adalah:

Y=0+B1X1+P2Xo+PBsXs+e

Uji F
Uji F digunakan untuk mengetahui model secara keseluruhan, melihat keterkaitan variabel
bebas mempengaruhi variabel terikat secara simultan atau bersama-sama atau tidak.

Uji t

Uji t digunakan untuk mengetahui variabel bebas berpengaruh secara signifikan terhadap
variabel terikat secara parsial. Suatu variabel akan memiliki pengaruh yang berarti jika nilai t
hitung variabel tersebut lebih besar dibandingkan dengan nilai t tabel.

Uji Koefisien Determinasi
Uji koefisien determinasi mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan
variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi yaitu antara nol dan satu. Nilai R yang
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kecil berarti kemampuan variabel-variabel independent dalam menjelaskan variasi variabel
dependen terbatas.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Regresi Linier Berganda

Tabel 1.1 Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Toleran
Model B Std. Error Beta t Sig. ce VIF
1 (Constant) 5.395 12.260 440 .661
Sales 458 .300 142 1528 .130 508 1.968
Promaotion
Shopping 1.502 .218 721 6.895 .000 405 2.472
Lifestyle
Store -.043 .064 -.076 -.678  .500 .354 2.828
Atmosphere

a. Dependent Variable: Impulse Buying
Sumber: Output SPSS 25, 2023

Persamaan regresi linier berganda diperoleh Y = 5,395 + 0,458X1 + 1,502X, -0,043X3.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai konstanta sebesar 5.395 yang menyatakan jika
variabel Sales Promotion (X1), Shopping Lifestyle (X2), dan Store Atmosphere (X3) terhadap
Impulse Buying (Y) sama dengan 0 maka Impulse Buying (Y) adalah 5.395. Koefisien Sales
Promotion (X1) sebesar 0.458 berarti bahwa setiap terjadi peningkatan 1% pada variabel Sales
Promotion (X1), maka Impulse Buying (Y) akan mengalami kenaikan sebesar 0,458 atau
sebaliknya setiap terjadi penurunan variabel Sales Promotion (X1) sebesar 1% maka Impulse
Buying (Y) menurun sebesar 0,458. Koefisien Shopping Lifestyle (X2) sebesar 1,502 berarti
bahwa setiap terjadi peningkatan 1% pada variabel Shopping Lifestyle (X2), maka Impulse
Buying (YY) akan mengalami kenaikan sebesar 1,502 atau sebaliknya setiap terjadi penurunan
variabel Shopping Lifestyle (X2) sebesar 1% maka Impulse Buying (Y) menurun sebesar 1,502.
Koefisien Store Atmosphere (X3) sebesar -0,043 berarti bahwa setiap terjadi peningkatan 1%
pada variabel Store Atmosphere (Xz), Impulse Buying (Y) akan mengalami penurunan sebesar
-0,043 karena koefisien bernilai negatif artinya berlawanan arah.

Uji F
Tabel 1.2 Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 42312.902 3 14104.301 43.435 .000P
Residual 31173.538 96 324.724
Total 73486.440 99

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), Xs, X1, X

Sumber: Output SPSS 25, 2023
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Pada tabel di atas menunjukan bahwa hasil uji F dengan nilai sebesar 43,435 > 2,69 dengan
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho diterima. Artinya variabel independent (Sales
Promotion, Shoping Lifestyle, Store Atmosphere) secara simultan berpengaruh terhadap
variabel dependent (Impulse Buying).

Uji t
Tabel 1.3 Hasil Uji t

Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta ¢ Sig.
1 (Constant) 5.395 12.260 440 .661
Sales 458 .300 142 1.528 130
Promotion
Shopping 1.502 218 721 6.895 .000
Lifestyle
Store -.043 .064 -.076 -.678 .500
Atmosphere

a. Dependent Variable: Impulse Buying
Sumber: Output SPSS 25, 2023

Pada tabel di atas hasil uji t dapat dijelaskan bahwa variabel Sales Promotion (Xy) nilai t hitung
< ttabel (1,528 < 1,984) dan nilai signifikansi (0,130 > 0,05) maka Ho diterima H, ditolak yang
artinya Sales Promotion tidak berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying. Variabel
Shopping Lifestyle (X2) nilai t hitung >t tabel (6,895 > 1,984) dengan nilai signifikansi (0,000
< 0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima yang artinya Shopping Lifestyle berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Impulse Buying. Variabel Store Atmosphere (X3z) memiliki nilai t
hitung < t tabel (-0,678 <1,984) dengan nilai sigifikansi (0,500 > 0,05) maka H, diterima dan
Ha ditolak yang artinya Store Atmosphere tidak berpengaruh signifikan terhadap Impulse
Buying.

Uji Koefisien Determinasi

Tabel 1.4 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate

1 .759? 576 563 18.020
a. Predictors: (Constant), Xs, X1, X
b. Dependent Variable: Y

Sumber: Output SPSS 25, 2023
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Hasil penelitian menghasilkan nilai koefisien determinasi atau Adjusted R Square sebesar
0,563 (56,3%) yang menunjukan bahwa persentase sumbangan pengaruh variabel independen
(Sales Promotion, Shopping Lifestyle dan Store Atmosphere) terhadap variabel dependen
(Impulse Buying) sebesar 56,3% sedangkan sisanya sebesar (100%-56,3% = 43,7%)
dipengaruhi variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti terhadap semua data primer

yang diperoleh dari pengisian kuesioner yang bertujuan untuk menguji pengaruh dari variabel

Sales Promotion, Shopping Lifestyle dan Store Atmosphere terhadap Impulse Buying pada

PT.Sentra Ponsel ITC Permata Hijau maka peneliti mengambil kesimpulan dari penelitisn ini

yaitu:

1. Sales Promotion, Shopping Lifestyle dan Store Atmosphere secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap Impulse Buying.

2. Sales Promotion tidak berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada PT. Sentra
Ponselindo ITC Permata Hijau.

3. Shopping Lifestyle berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada PT. Sentra
Ponselindo ITC Permata Hijau.

4. Store Atmosphere tidak berpengaruh signifikan terhadap Impulse Buying pada PT. Sentra
Ponselindo ITC Permata Hijau.

Berdasarkan kesimpulan di atas peneliti memberika saran bagi peneliti selanjutnya yaitu

disarankan agar menggunakan variabel lain yang dapat berkontribusi lebih besar dalam

mempengaruhi Impulse Buying.
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