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ABSTRAK 

 

DIDI WAHYUDI, PENGARUH IMPULSE BUYING EMOSI KONSUMEN 

DAN ATMOSFER TOKO TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI 

TOKO MARHABA PELEMBANG. Dibawah bimbingan Bapak Ulil Amri, 

S.E., M.S.i dan Bapak Herman Efrizal, S.E., M.M. 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada Pengaruh Impulse Buying, 

Emosi Konsumen, dan Atmosfer toko terhadap keputusan pembelian di toko 

marhaba palembang. Populasi dan Sampel dalam penelitian ini sebanyak 92 

responden, dimana dengan menggunakan teknik probability sampling (random 

sampling), teknik analisis yang digunakan yaitu regresi linear berganda, uji T dan 

uji F dengan menggunakan program aplikasi Statistical Product and Service 

Solution (SPSS) versi 25. 

 

Hasil penelitian menujukkan bahwa terdapat Pengaruh Impulse Buying , Emosi 

Konsumen Dan Atmosfer Toko Terhadap Keputusan Pembelian di toko Marhaba 

Palembang . Dengan signifikan F sebesar 0,000< 0,05 .Persamaan  regresi linear 

berganda Y= 8,100 + 0,275 X1 + 0,225X2 + 0,786X3. variabel Impulse Buying  

memiliki pengaruh secara persial terhadap Keputusan Konsumen  pada Produk 

Toko Marhaba. Dengan signifikan sebesar 0,03< 0,05 . variabel Emosi Konsumen 

memiliki pengaruh secara persial terhadap variabel Emosi Konsumen pada Toko 

Marhaba. Dengan signifikan sebesar 0,074> 0,05 . variabel Atmosfer Toko  

memiliki pengaruh secara persial terhadap variabel Keputusan Konsumen  pada 

Toko Marhaba. Dengan signifikan sebesar 0,074< 0,05 . 

 

Keywords: Consumer Decisions, Impulse buying, Consumer Emotions, and 

Store Atmosphere. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

ABSTRACT 

 

DIDI WAHYUDI, THE INFLUENCE OF IMPULSE BUYING OF 

CONSUMER EMOTIONS AND STORE ATMOSPHERE ON PURCHASE 

DECISIONS AT MARHABA PELEMBANG STORE. Under the guidance of 

Mr. Ulil Amri, S.E., M.S.i and Mr. Herman Efrizal, S.E., M.M. 

 

This study aims to determine whether there is an influence of Impulse Buying, 

Consumer Emotions, and Store Atmosphere on purchasing decisions at the 

Marhaba shop in Palembang. The population and sample in this study were 92 

respondents, where by using probability sampling technique (random sampling), 

the analytical technique used was multiple linear regression, T test and F test 

using the application program Statistical Product and Service Solution (SPSS) 

version 25. 

 

The results of the study show that there is an influence of impulse buying, 

consumer emotions and store atmosphere on purchasing decisions at the Marhaba 

Palembang store. With a significant F of 0.000 < 0.05. Multiple linear regression 

equation Y= 8,100 + 0,275 X1 + 0,225X2 + 0,786X3. The Impulse Buying 

variable has a partial influence on Consumer Decisions on Marhaba Store 

Products. With a significant of 0.03 < 0.05 . Consumer Emotion variable has a 

partial influence on the Consumer Emotion variable at Marhaba Store. With a 

significant of 0.074> 0.05. The Store Atmosphere variable has a partial influence 

on the Consumer Decision variable at the Marhaba Store. With a significant of 

0.074 < 0.05 . 

 

Keywords: Customer Loyalty, Brand Image, Product Design and Price 
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 BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan bisnis pada era globalisasi semakin ketat. Persaingan di 

dalam bisnis menyebabkan suatu perusahaan dalam mengeluarkan produk 

sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Sejalan 

dengan berkembangnya perokonomian suatu negara di bidang bisnis menciptakan 

keuntungan yang besar bagi para perusahaan karena konsumen tidak hanya bisa 

belanja di pasar tetapi kini juga bisa berbelanja di supermarket dan departement 

store. Sehingga keberadaan bisnis minimarket mempunyai peran yang sangat 

membantu bagi konsumen untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari.  

Impulse Buying  adalah adalah suatu pembelian yang dilakukan konsumen 

tanpa direncanakan sebelumnya. Dalam arti bahwa strategi pemasaran tersebut 

dapat menjadi sesuatu yang mendorong calon pelanggan untuk bertindak karena 

daya tarik atas sentimen atau gairah tertentu. Daya tarik disini berkaitan dengan 

pemajangan barang yang menarik sehingga seseorang berhasrat untuk melakukan 

suatu pembelian. Ekspansi secara besar-besaran dari perusahaan ritel modern, dan 

perkembangan budaya konsumsi oleh masyarakat, mengancam keberadaan dan 

keberlangsungan dari usaha ritel  berskala kecil ditengah kondisi yang tidak 

menentu, ditemukan bukti bahwa toko ritel berskala kecil mampu mengambil 

keuntungan dari keunikan sumber daya yang dimiliki da implementasi strategi 

yang sukses yang berguna untuk keberlangsungan usaha toko kelontong ini. 
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Konsumen yang melakukan impulse buying tidak berpikir untuk membeli merek 

atau produk tertentu. Mereka langsung melakukan pembelian karena adanya 

ketertarikan terhadap merek atau produk saat itu juga. Emosi Positif Konsumen 

adalah faktor yang dapat mempengaruhi terjadinya Impulse Buying ketika sedang 

berbelanja, dimana konsumen sedang mengalami perasaan senang atau gembira. 

Keadaan emosional yang positif akan membuat dua perasaan yang dominan yaitu 

perasaan senang dan membangkitkan keinginan, baik yang muncul dari 

psikologikal set ataupun keinginan yang bersifat mendadak impulse. 

 Berdasarkan data dari Asosiasi Pedagang Kaki Lima Indonesia (APKLI), 

menyebutkan jumlah PKL yang ada di Indonesia sebanyak 22,9 juta orang. saat 

ini jumlah pengusaha mikro yang ada dan tersebar di seluruh wilayah Indonesia 

mencapai 53,1 juta orang. Ini artinya, hampir 50 persen pengusaha mikro di 

negeri ini merupakan pengusaha yang bergerak di bidang sektor PKL. Berbagai 

usaha dilakukan oleh para produsen untuk menjual sebanyak-banyaknya barang 

kepada konsumen dengan menggunakan berbagai cara pemasaran dengan tujuan 

profit yang tinggi. Jumlah minimarket yang semakin bertambah dari tahun ke 

tahun menyebabkan persaingan yang ketat. Sehingga keberadaan pedagang kios 

tradisional semakin terhimpit dalam persaingan yang ketat ini.  

 Disamping itu buruknya kondisi toko tradisional dan lingkungan  harus 

mendapat penanganan yang serius dari pemerintah karena menyangkut 

kenyamanan dalam berbelanja. Menjadikan minimarket kelas rumah tangga 

sebagai tempat perbelanjaan yang nyaman dan menarik adalah suatu tantangan 

diupayakan pemerintah sebagai rasa tanggung jawab kepada publik serta harus 



 
 

 

mendorong pedagang tradisional untuk melakukan perubahan pelayanan layaknya 

pedagang modern agar tidak tersingkir dalam perebutan konsumen. 

Faktor yang mempengaruhi emosi positif diantaranya ialah promosi 

penjualan dan Atmosfer toko. Promosi penjualan merupakan program promosi 

peritel dalam rangka untuk mendorong terjadinya penjualan atau meningkatkan 

penjualan dalam rangka mempertahankan minat pelanggan untuk tetap ber-belanja 

padanya. Sedangkan Store Atmosphere yaitu “langkah untuk memanipulasi desain 

bangunan, ruangan interior, tata ruang lorong-lorong, tekstur karpet dan dinding, 

bau, warna, bentuk dan suara yang dialami para pelanggan untuk mencapai 

pengaruh tertentu” Walaupun penyebab pembelian impulsif bukan hanya karena 

atmosfer toko dan promosi penjualan akan tetapi terdapat banyak faktor lain 

seperti takut rugi, senang belanja, kurangnya perencanaan dan tidak membuat 

catatan belanja. Akan tetapi penelitian ini fokus pada promosi penjualan dan 

atmosfer toko dalam mempengaruhi emosi positif dari konsumen sehingga 

mampu menimbulkan pembelian impulsif. 

Perusahaan dagang merupakan perusahaan yang kegiatannya membeli barang dan 

menjualnya kembali tanpa melakukan perubahan terhadap barang tersebut terlebih 

dahulu. Barang yang dijual dapat berupa bahan baku, barang setengah jadi, atau 

barang jadi. Barang yang dijual dapat pula berupa hasil Pertanian, perkebunan, 

atau industry. Salah satu usaha dagang yang berkembang saat ini adalah usaha 

sembako. Usaha sembako baik itu sebagai usaha pokok maupun usaha kecil-

kecilan untuk menambah perekonomian keluarga, Toko sembako Marhaba 

merupakan perusahaan yang bergerak dibidang perdagangan terletak di jalan Raya 



 
 

 

Ki Anwar Mangku No. 1163-401, Sentosa, kec. Sebrang ulu II, Kota Palembang, 

Sumatera Selatan 30119.  usaha ini merupakan salah satu usaha yang dilakukan 

oleh saya dan keluarga yang bergerak di perdagangan. Usaha ini dapat membantu 

meningkatkan kebutuhan keluarga. Usaha toko sembako merupakan bentuk usaha 

yang paling dicari oleh para konsumen khususnya para ibu rumah tangga karena 

di dalam toko tersebut menyediakan barang-barang keperluan sehari-hari baik 

berupa makanan pokok dan perlengkapan yang diperlukan tiap harinya misalkan 

beras, minyak goreng, telor, sikat gigi, pasta gigi, sabun, dll diantara barang itu 

semua pasti setiap orang memerlukannya. Maka dari itu juga toko Marhaba 

menyediakan dan mewujudkan seperti diatas sehingga apa yang ditanyakan 

konsumen selalu ada. 

Selain itu, Toko kelontong Marhaba ini sudah berdiri lebih dari 5 tahun dan 

merupakan pedagang yang menjual beragam kebutuhan umum sehari-hari 

masyarakat. Adapun beberapa dari mereka yang menjadikan toko kelontong 

sebagai pelarian darurat ketika kehabisan beras atau hanya membeli mie instan, 

ada pula tujuan dari mereka yaitu menjadikannya tempat berbelanja terdekat 

untuk membeli sebagai penyuguh tamu atau sekedar membeli jajanan si kecil. Di 

jalan Ki angku Anwar lr sentosa ini terdapat banyak pesaing seperti Toko 

Barokah, Toko Razaka dll, meningkatkan penjualan dalam rangka 

mempertahankan minat pelanggan untuk tetap membeli di toko Marhaba secara  

berkala. Langkah dalam meningkatkan penjualan ditoko ini dengan cara 

meningkatkan penjualan Impulse Buying dan merapikan display produk guna 

membuat konsumen nyaman untuk berbelanja, secara tidak langsung membuat 



 
 

 

hati konsumen menjadi senang dan akan melakukan repeat order ( berbelanja 

kembali).  

Berdasarkan uraian diatas peneliti tertarik untuk melakukan peneliatian 

yang berjudul “Pengaruh Impulse Buying, Emosi Konsumen Dan Atmosfer Toko 

Terhadap Keputusan Pembelian Di Toko Marhaba Palembang. 

 

 1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka  dirumuskan 

permasalahan  sebagai berikut : 

1. Apakah terdapat pengaruh Impulse Buying, Emosi Konsumen, Dan Atmosfer 

Toko Secara Simultan Terhadap Keputusan Pembelian di toko Marhaba? 

2. Apakah terdapat pengaruh Impulse Buying terhadap keputusan pembelian di 

toko Marhaba ? 

3. Apakah terdapat pengaruh Emosi Konsumen terhadap keputusan pembelian di 

toko Marhaba  ? 

4. Apakah terdapat pengaruh Atmosfer toko terhadap keputusan pembelian di 

toko Marhaba ? 

  

 1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah yang telah dikemukakan diatas, maka 

tujuan penelitian ini untuk mengetahui, menganalisa dan membuktikan : 

1. Pengaruh Impulse Buying, Emosi Konsumen, Dan Atmosfer Toko Secara 

Simultan Terhadap Keputusan Pembelian di toko Marhaba? 



 
 

 

2. Pengaruh Impulse Buying terhadap keputusan pembelian di toko Marhaba? 

3. Pengaruh Emosi Konsumen terhadap keputusan pembelian di toko Marhaba? 

4. Pengaruh Atmosfer toko terhadap keputusan pembelian di toko Marhaba? 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian karya ilmiah ini diharapkan akan memberi manfaat kegunaan 

kepada berbagai pihak yang membutuhkannya, antara lain sebagai berikut : 

 

1) Manfaat Akademis 

a. Semoga hasil kesimpulan daripada penelitian karya ilmiah ini akan menjadi 

sarana pengembangan teori ilmu pengetahuan yang dimiliki dalam manajemen 

pemasaran dan kewirausahaan yang selama ini diperoleh dibangku kuliah untuk 

kemudian diterapkan pada dunia kerja dan wirausaha. 

b. Sebagai masukan empiris untuk pemahaman ilmu manajemen khususnya 

manajemen pemasaran yang berkaitan dengan impulse buying terhadap 

perusahaan. 

 

2) Manfaat Praktis, 

a. Bagi Perusahaan  

Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi yang dapat digunakan sebagai 

bahan pertimbangan dan masukan bagi halayak yang membutuhkannya. 

 

b. Bagi Penulis 



 
 

 

Penelitian ini dapat menambah pengetahuan serta pengalaman mepraktekkan 

teori-teori yang terdapat dibangku kuliah agar dapat melakukan riset ilmiah  

dan menyajikannya dalam bentuk tulisan dengan baik. 

 

c.  Bagi Peneliti Selanjutnya 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan 

berguna sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya yang ingin melakukan 

penelitian yang sama. 
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