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ABSTRAKSI 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh lingkungan toko dan karakteristik situasional 

secara simultan dan parsial terhadap perilaku pembelian impulsif pada konsumen di Hypermart 

Duta Mal Banjarmasin. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Jumlah 

sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 orang dengan kreteria berusia 17 tahun dan pernah 

melakukan pembelian impulsif di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. Teknik analisis data 

menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa lingkungan toko dan 

karakteristik situasional berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap perilaku pembelian 

impulsif pada konsumen di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel yang paling berpengaruh adalah variabel lingkungan toko. 

 

Kata kunci:  Lingkungan Toko, Karakteristik Situasional, Perilaku Pembelian Implusif. 

 

 

ABSTRACT 

Thiszresearchzhaszazpurposeztozanalyzezthe influences ofzstore environment andzthe situational 

characteristics simultaneously and partially toward the behaviour of impulsive purchases to 

consumers at Hypermart Duta Mall    Banjarmasin. The sample of this research is the 17 years old 

consumers and have done impulsive purchases at Hypermart Duta Mall Banjarmasin. 

Thezsamplingztechnique usesZpurposive sampling. Theznumberzofzsamples are 100 respondents. 

Datazanalysis techniqueszused multiple linear regression. This research shows that the store 

environment and the situational characteristics influence simultaneously and partially on the 

impulsive purchases behaviour to the consumers at Hypermart Duta Mall Banjarmasin. The 

resultsZshowedzthatzthezmostzinfluentialzvariableZis thezstore environment variable. 
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PENDAHULUAN 

 

Di era globalisasi saat ini, pertumbuhan berbagai kegiatan bisnis meningkat semakin 

pesat yang salah satunya dapat dilihat pada perkembangan industri bisnis ritel. Bisnis ritel 

dapat  dipahami sebagai semua kegiatan yang terkait dengan aktivitas penjualan ataupun 

distribusi barang secara langsung kepada konsumen akhir, dimana secara fokus aktivitas 

tersebut diarahkan guna menambah nilai barang untuk penggunaan pribadi  (Utami,2008:2). 

Fenomenaz polaz kehidupanz konsumtifz saatZiniZsemakinZ menjadiZ gayaZ hidup 

masyarakatz yangz perluz diresponz secaraz aktifz olehz paraz peritelz gunaz meningkatkanz 

omzet  penjualanzmereka.  

Pembelian impulsifz merupakanz sebuahz fenomenaz danz kecenderunganZ perilaku 

berbelanjaZ meluasz yangz terjadiz diz dalamz pasarz sehinggaz menjadiz 

poinZpentingZdalam pemasaranZ(Herabadi,Z2003). Perilakuzpembelianz takz terencanaz 

dapatz dipengaruhiz oleh beberapazfaktor, sepertizlingkunganztoko. Lingkungan tokoz 

merupakan segala hal yang berkaitan dengan toko, seperti desain, tata letak,zwarna,zmusik, 

pencahayaan dan aroma dalam menciptakan kesan danZcitra yangzdapat membuat 

pengunjung membeli barang secara tak terencana (Utami, 2010:255). 

Faktor lain yang juga memicu adanya pembelian tak terencana adalah faktor 

situasional.zMenurut Rohmanz(2009) faktorzsituasionalzmerupakanzsuatuzkejadianzyang 

relatif pendek,zdimanazfaktorztersebutzakanZmempengaruhi perilaku pembelian 

impulsif,zseperti kepribadian konsumen. Beberapa hal mengenai faktor situasional, seperti 

tingkat keramaian dan peran karyawan merupakan dimensi dari faktor situasional yang 

memiliki kecenderungan untuk mempengaruhi konsumen dalamzmelakukan pembelian tak 

terencana (Hetharie, 2012). 

Banyaknya perusahaan ritel di Indonesia khususnya di Kota Banjarmasin yang masuk 

ke dalam lingkup pasar menuntut para pebisnis untuk selalu berusaha mempertahankan 

konsumen dari pesaing dengan mempelajari perilaku-perilaku dari konsumen. Berdasarkan 

data dari situs Wikepedia di Kota Banjarmasin pada tahun 2015, terdapat kurang lebih 10 

pusat perbelanjaan. Salah satunya adalah Hypermart Duta Mall Banjarmasin. 

Hypermart Duta Mall Banjarmasin merupakanzperusahaanzritelzdi BanjarmasinZyang 

menjualzberbagaizprodukzdenganzhargazterjangkau, tempat yang luas serta bersih dan sering 

dikunjungi oleh masyarakat karena letaknya berada di pusat perbelanjaan terbesar di 

Banjarmasin, sehingga memungkinkan terjadinya perilaku pembelian takzterencana. Berbagai 
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usaha yang telah dilakukan oleh manajemen Hypermart Duta Mall Banjarmasin selama ini, 

seperti memberikan unsur pencahayaan yang baik, penampilan warna yang menarik, musik 

yang lembut, aroma yang wangi ataupun menggunakan promosi-promosi agar membuat 

pengunjung merasa nyaman dengan lingkungan toko saat berbelanja. 

Pasar modern seperti Hypermart Duta Mall Banjarmasin adalah tempat yang paling 

banyak terjadi pembelian impulsif, walaupun sudah berencana untuk membeli produk tertentu 

namun saat tibaz di lokasizpembelianz produkz terkadangz karenaz beberapaz hal,Z membuat 

konsumenZberniatZmenambahkannya denganzprodukzlainzyangzmenarikzatauzbahkan dapat 

beralih ke produkzlainzyangzbaruzsajazditemuizdilokasizpembelian. Hypermart memiliki 

berbagai macam pilihan barang yang dijual, dari kebutuhan rumah tangga, makanan, pakaian 

hingga elektronik. Hal inilah yang membuat Hypermart tidak pernah sepi pengunjung, dari 

yang niat mencari sesuatu hingga yang hanya melihat-lihat saja. Hal ini lah yang membuat 

peneliti menjadikan Hypermart Duta Mall Banjarmasin sebagai objek penelitian tentang 

pembelian impulsif. 

Berdasarkan wawancara kepada 20 pengunjung Hypermart Duta Mall Banjarmasin 

tentang perilaku pembelian impulsif, 17 orang pengunjung mengatakan  bahwa mereka 

pernah melakukan  pembelian impulsif. Berdasarkan hal tersebut dan fenomena permasalahan 

yang telah diuraikan, maka pada penelitian ini ingin mengidentifikasi pengaruh Lingkungan 

Toko dan Karakteristik Situaional Terhadap Perilaku Pembelian Impulsif (Studi Pada 

Konsumen Di Hypermart Duta Mall Banjarmasin). 

 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

Lingkungan Toko 

Lingkungan (environment) adalahzsegala sesuatuzberbentuk fisikzdisekililing 

konsumen, termasukzdi dalamnyazadalah beragam produk,ztoko. Lingkungan dapat dianalisis 

dalam dua tingkat,Zmakro danz mikroz(PeterzdanzOlson,z2000). Pemasar menentukanz 

tingkatz analisis lingkungan mana yang relevan bagi suatuzpermasalahan pemasaran dan 

kemudian mendesain strategizpenelitian danzpemasaran yangztepat. 

Ada beberapa  indikator dari lingkungan toko menurut Baker (2002:121) : 
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a. Ambien, mengacu pada kondisi latar belakang suasana sebagai ciri dasar 

yangZmeliputi suhu,zsuara musik,zbau, kebersihanzdanzpencahayaan. Kondisiz 

ruanganz diciptakan untukzmempengaruhi responzemosional konsumen.z 

b. Desain,zmeliputi warna,zfasilitas, penataanzmerchandise, pengaturanzlayout. Semakin 

tinggizderajat dayaztarik yangzdiciptakan olehztoko membuatzkonsumen 

merasaztertarik danzmenimbulkan responzemosi yangzpositif. 

c. Sosial, meliputi orang-orangzyang beradazpada lingkunganztoko, yangzterdirizdari 

pada pelangganzdanzparazstafztoko. Semakinz tinggi  derajatz pelayanan  yangz 

diberikan karyawanzkepala pelangganzmembuatz konsumen  merasaz dihargai  

sehingga menimbulkanzrespon emosizyang positif.z 

 

Karakteristik Situasional 

Pengaruhzsituasional merupakanzkondisi sementarazatau settingzyang terjadizpada 

lingkunganzdan tempatzyang spesifikz(Assael,z2004). Pembelianzimpulsif biasa 

berhubungan dengan situasi yang konsumen hadapizsaat berbelanja,zmisalnya berbelanjazsaat 

makanzsiang, berbelanjazdengan keterbatasaan uangz(Sharma et al.,z2010). 

Dalam penelitian ini terdapat tiga karakteristik situasional berdasarkan penelitian yang 

dilakukanzolehzBelk (1975),zyaitu sebagai berikut: 

a. Ketersediaanzwaktu, mengacu pada perspektif temporal situasi bagi pembelanja saat 

itu. 

b. Ketersediaan uang, situasi keuangan konsumen meliputi ketersediaan uang, seperti 

uang di tangan. 

c. Definisiztugas, adalahzniat atauzpersyaratan untukzmemilih atauzmendapatkan 

informasi tentangzalasan umumzataupun khususzmelakukanzpembelian.z 

 

Perilaku Pembelian Impulsif 

Menurut Rook (1987) perilaku pembelian impulsif bisa dideskripsikan sebagai 

perilaku yangzspontan, intens,zbergairah, kuatnyazkeinginan membeliz dan biasanyaz 

pembeli mengabaikanzkonsekuensi darizpembelian yangzdilakukan. Terdapatzbeberapa 

hasilzstudi yangzmenunjukkan pengaruhzsuasana hatizkonsumen dan pengaruhzterhadap 

keputusanzpembelian impulsif.zKonsumen yangzmempunyai suasanazyang positifzlebih 

kondusifzuntuk melakukanzperilaku pembelianzimpulsif darizpada konsumenzyang 

suasanazhatinya negatif.zKonsumen  yangzmemiliki suasanazhati positifzdiasosiasikan 
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dengan  keinginanzmembeli secarazimpulsif. Terdapatzasosiasi yangzpositif antarazsuasana 

hati konsumenzyang senangzterhadap lingkunganzperbelanjaan denganzpembelian impulsif 

(Donovanzet al,z1994). 

 

Pengaruh Lingkungan Toko terhadap Pembelian Impulsif 

Impulsezbuying atauzpembelian tak terencanazadalah suatuzkeputusan 

pembelianzyang tidakzdirencanakan atauztanpa direncanakanzsebelumnya untukzmembeli 

produkzatau layanan. MenurutzLevy danzWeitz (2004:521), pengaruhzkeadaan tokozatau 

lingkunganztoko adalah kombinasizdari karakteristikzfisik tokozseperti arsitektur,ztata 

letak,zpenanda, pemajangan warna,zpencahayaan, temperature,zmusik, sertazaroma, yang 

secarazmenyeluruh akan membuat konsumen tertarik membeli. Lingkungan toko memiliki 

pengaruh besarzpada pelanggan,zkarena lingkunganztoko menawarkanzpemandangan 

yangzmemberikan informasizkepada pelangganzyang nantinya memberikanzpenilaian 

ataszproduk danzjasa. Jika iklanZdibuat denganztujuan menginformasikan,zmenarik, 

memikatzatau mendorongzpelanggan untukzdatang keztoko, maka lingkunganztoko 

berperanzpenting untukzmemikat pembeli,zmembuat nyamanzpelanggan dalam 

berbelanjazdan mengingatkanzproduk-produk yangzperlu dimilikizbaik untukzpribadi 

maupun keperluanzrumah tanggaz(Ma’ruf, 2005:201) 

 

Pengaruh Karakteristik Situasional pada Pembelian Impulsif 

 WuzandzTzung (2010)zdalam penelitiannyazmenyatakan bahwaztekanan waktuzdan 

tekananzekonomi memilikizdampak yangzpositif danzsignifikan terhadapzpembelian tak 

terencana.zFaktor situasionalzyang mengacuzpada tekananzwaktu danzekonomi yangzdialami 

seseorang, akanzmeningkatkan pembelianztak terencanaz(Tinne,z2010). Mihiczdan Ivana 

(2010) menyatakanz bahwa  elemenz situasional, sepertiz tekanan  waktu,z kegiatan  

promosi,z dan keramahanz karyawan berpengaruhz signifikan  terhadapz konsumen  dalamz 

melakukan pembelian.z 

 

Hipotesis Penelitian 

H1: Diduga LingkunganzTokozdan Karakteristik Situasionalzberpengaruhzsecara 

simultanzterhadap PerilakuzPembelian Impulsif di Hypermart Duta Mall Banjarmasin 

H2:  Diduga Lingkungan Toko berpengaruh terhadap Perilaku Pembelian Impulsif di 

Hypermart Duta Mall Banjarmasin  
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H3: Diduga Karakteristik Situasional berpengaruh terhadap Perilaku Pembelian Impulsif di 

Hypermart Duta Mall Banjarmasin  

 

METODE PENELITIANz 

 

Penelitianzini termasuk penelitianzeksplanatori, yaituzpenelitian yangzmenjelaskan 

hubungankausal (sebab-akibat) (Sugiyono, 2013:56). Objek Penelitian adalah Hypermart 

Duta Mall Banjarmasin. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen yang melakukan 

pembelian di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. Teknikzpengambilan sampelzyang 

digunakanzadalah purposivezsampling. Diambil denganzsyarat masyarakatzyangzpernah 

melakukan pembelian Impulsif di Hypermart Duta Mall Banjarmasin dan usia minimal 17 

tahun, karena di usia tersebut orang sudah beranjak dewasa dalam menentukan keputusan 

pembelian. Sampel sebanyak 100 responden. Teknikzanalisis yangzdigunakan 

dalamzpenelitian inizadalahzAnalisiszRegresi Linear Bergandazdan dibantu denganzprogram 

SPSSz23.  

Dalam penelitianzini, terdapat dua variabel bebas yaitu (X1) lingkungan toko, (X2) 

karakteristik situasional, yang diteliti pengaruhnya terhadap satu variabel terikat yaitu 

perilaku pembelian impulsif (Y), dengan rumus sebagai berikut : 
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HASIL DAN ANALISIS 

 

Uji Validitasz 

Tabel 1.  HasilzUjizValiditas 

 
               Sumber: Data Primer, diolah (2017) 

 

Berdasarkan Tabel 1 tersebut, terlihat bahwa seluruh item pertanyaanzyang adazpada 

instrumenzpenelitian dapatzdinyatakan valid karena nilai koefesien korelasi antara skor item 

dengan skor totalnya lebih besar dariz0,30. 

 

Uji Reliabilitasz 

Tabel 2. HasilzUjizReliabilitas 

 
         Sumber: Data Primer, diolah (2017) 
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Dari hasil ujizreliabilitas terhadap kuesioner yang disebarkan, diperoleh hasil bahwa 

seluruh variabel memiliki Cronbach Alpha lebihzbesar dariz0,6. Sehinggazdapat disimpulkan 

bahwa semuazitem-item pengukurzvariabel darizkuesioner adalahzreliabel yangzberarti 

bahwa kuesionerzyang digunakanzdalam penelitianzini merupakanzkuesioner yangzhandal. 

 

UjizAsumsi Klasikz 

a). UjizNormalitas 

zTabel 3. HasilzUjizNormalitas One-Sample Kolmogorov-SmirnovzTest 

 
         Sumber: Data Primer, diolah (2017) 

 

Pengujian terhadap normalitas data, dilakukanzmenggunakan ujizOne-Sample 

Kolmogorov-Smirnovz(K-S) denganztaraf signifikansiz0,05. Suatu datazdinyatakan 

berdistribusi normalzjika signifikansizlebih besarzdari 5% atauz0,05 (Ghozali, 163; 

2011). Adapun besarnya nilai Kalmogorov-Smirnov dalam penelitian ini adalah  

signifikan pada 0,200, nilai signifikansi yang lebih besar dari 0,05 menunjukkan bahwa 

data berdistribusi normal. 

 

b). Uji Multikolinieritasz 

Tabelz4. HasilzUji Multikolinieritas 

 
  Sumber: Data Primer, diolah (2017) 

 

Berdasarkan Tabelz4 tersebut, menunjukkanzbahwaznilai VIF < 10 berarti dalam 

penelitian ini tidak terdapat gejala multikolinearitas. Karena semua pertimbangan dan syarat-

syarat penelitian uji multikolinearitas sudah terpenuhi. 
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c). Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 5.  Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
    Sumber: Data Primer, diolah (2017) 

 

Berdasarkan hasil output nilai signifikansi masing-masing variabel adalah 0,276 dan 

0,338. Nilai signifikan masing-masing variabel menunjukkan nilai signifikan dari variabel 

bebas terhadap variable Absolute Residual lebih dari α = 5%, maka dengan ini dapat 

dinyatakan bahwa tidak ada gejala heteroskedastisitas. 

 

AnalisiszRegresi LinierzBerganda  

zTabel 6. Rangkuman HasilzAnalisis RegresizLinier Bergandaz 

 
        Sumber: Data Primer, diolah (2017) 

 

Berdasarkan tabel pada 7 diperoleh persamaan regresi sebagai berikut : 

Y = 0,456 + 0,248X1 + 0,209X2  + 1,7302  

Adapun penjelasan dari persamaan dari persamaan regresi linear berganda di atas 

adalah: 

a. Diketahui bahwaznilai konstantazsebesar 0,456, meunjukkan bahwazapabila  

variabelzX1 dan X2, sama dengan nol, maka Y bernilai sebesar 0,456. Hal 
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iniizberarti apabila LingkunganzToko (X1)zdan Karakteristik Situasionalz(X2) 

tidak ada, maka Perilaku Pembelian Impulsif akan tetap ada. 

b. Diketahui koefisien regresi untuk X1 bernilai positif, yaitu sebesar 0,248 

menunjukkan terdapat hubungan searah antara lingkungan toko dengan perilaku 

pembelian impulsif konsumen di Hypermart Duta Mall Banjarmasin, yang artinya 

semakin meningkat lingkungan toko maka semakin besar perilaku pembelian 

impulsif konsumen di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. 

c. Diketahui koefisien regresi untuk X2 bernilai positif, sebesarz0,209. Halzini 

menunjukkan terdapat hubunganzsearah antarazkaraktersitik situasional 

denganzperilaku Pembelian Impulsif Konsumen di Hypermart Duta Mall 

Banjarmasin, yang artinya semakin meningkat Karakteristik Situasional maka 

semakin meningkat pula perilaku pembelian impulsif konsumen di Hypermart Duta 

Mall Banjarmasin. 

d. Nilai R Square dengan nilai 0,470 adalah R
2
, yang menunjukkan koefisien 

determinasi model regresi ini adalah sebesar 0,470 yang menunjukkan besarnya 

sumbangan pengaruhzvariabelzindependen terhadapzvariabel 

dependenzadalahzsebesar 47%. Sisanyazsebesarz53% dipengaruhizolehz 

variabel-variabelz lainz yang tidakz diteliti seperti harga, diskon, motivasi, 

produk yang dijual dan sebagainya. 

 

PengujianzHipotesis 

a). UjizF (PengujianzHipotesis SecarazSimultan) 

Pengujian hipotesis pertama adalah pengujianzhipotesis secarazsimultan, 

yaituzdengan uji F. Hasil penelitian diperoleh angka Fhitung adalah 43,056 dengan 

angka Sig. 0,000. Untuk nilai Ftabel. Dari perbandingan Fhitung dengan Ftabel tersebut 

dapat diketahui bahwa angka Fhitung lebih besar dari Ftabel (43,056 > 3,09), berarti 

H1diterima dengan demikian terbukti bahwazLingkungan Tokozdan Karakteristik 

Situasional secara simultan berpengaruh terhadap Perilaku Pembelian Impulsif 

DizHypermart Duta Mall Banjarmasin. Halzitu jugazdilihat berdasarkanznilai sig.zF 

sebesarz0,000 beradazdi bawah 0,05z(0,000 <z0,05).  
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b). Ujizt (Pengujian Hipotesis SecarazParsial) 

Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap Perilaku 

Pembelian Impulsif adalah dengan menggunakan uji t pada Level of Confidence 

sebesar 95% atau α = 5%. Apabila nilai thitung ≥ ttabel, maka hipotesis alternatif  yang 

menyatakan bahwa suatu variabel lingkungan toko dan karakteristik situasional 

berpengaruh secara parsial terhadap perilaku pembelian impulsif dapat diterima. 

Hasilzuji tzpada SPSSzbisa dilihatzpadaztabel koefisien dalam kolom signifikansi 

(Ghozali, 2011:84). 

Pengaruhz yang diberikanz masing-masing variabelz bebas terhadapz variabel 

terikatzadalah sebagaizberikut: 

1. VariabelzLingkungan Toko (X1), memiliki nilai tingkatzsignifikansi 

sebesarz0,000. Hal tersebut menunjukkanzbahwa Lingkungan Toko (X1) 

berpengaruhzterhadap Perilaku PembelianzImpulsif (Y). Pembuktianzdari 

pernyataanztersebut adalahzberdasarkan nilai thitung yang lebih besar dari nilai 

ttabel (4,675  > 1,660) dan besarnya nilai signifikan yang lebih rendah dari 

taraf kesalahan (0,000 < 0,05). Hal ini menunjukan bahwa H2 diterima, 

artinya Lingkungan Toko berpengaruh signifikan terhadap Perilaku 

Pembelian Impulsif Di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. Dalam penelitian 

ini dapat diketahui dari nilai rpartial nya yang dikuadratkan (r
2
) yaitu sebesar 

0,184. ini berarti kontribusi variabel Lingkungan Toko terhadap variabel 

Perilaku Pembelian Impulsif sebesar 18,4%. 

2. Variabel Karakteristik Situasional (X2) memiliki nilai tingkat signifikan 

sebesar 0,000. Hal tersebut menunjukkan bahwa Karakteristik Situasional 

(X2) berpengaruh terhadap Perilaku Pembelian Impulsif (Y). Pembuktian dari 

pernyataan tersebut adalah berdasarkan nilai thitung yang lebih besar dari nilai 

ttabel (3,624 > 1,660) dan besarnya nilai signifikan yang lebih rendah dari taraf 

kesalahan (0,000 < 0,05). Hal ini menunjukan bahwa H3 Diterima, artinya 

Karakteristik Situasional berpengaruh terhadap Perilaku Pembelian Impulsif 

Di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. Dalam penelitian ini dapat diketahui 

dari nilai          nya yang dikuadratkan (r
2
) yaitu sebesar 0,119. ini berarti 

kontribusi variabel Karakteristik Situasional terhadap variabel Perilaku 

Pembelian Impulsif sebesar 11,9%. 
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3. Nilai          Karakteristik Situasional yang dikuadratkan (r
2
) yaitu sebesar 

0,119. ini berarti kontribusi variabel Karakteristik Situasional terhadap 

variabel Perilaku Pembelian Impulsif sebesar 11,9%, sedangkan nilai rpartial 

Lingkungan Toko yang dikuadratkan (r
2
) yaitu sebesar 0,184. ini berarti 

kontribusi variabel Lingkungan Toko terhadap Perilaku Pembelian Impulsif 

sebesar 18,4%. Jadi dari kedua variabel lingkungan toko dan karakteristik 

situasional dalam penelitian ini lingkungan toko merupakan variabel dominan 

yang mempengaruhi perilaku pembelian impulsif. 

 

Pengaruh LingkunganzTokozdan Karakteristik Situasionalzberpengaruh secara 

simultan terhadap Perilaku Pembelian Implusif 

Hasilzpenelitian inizmendukung penelitianzterdahulu yangzdilakukan olehzNuzula 

(2012) yangzmenyatakan bahwazpengaruh Store Enviroment (Lingkungan Toko) secara 

simultanzberpengaruh signifikanzterhadap ImplusezBuying. 

1. Pengaruh LingkunganzToko Terhadap Perilaku Pembelian Impulsif  

Hasil ujizparsial menjelaskanzbahwa Lingkungan Toko berpengaruh signifikan 

terhadap Perilaku PembelianzImpulsif. Pada penelitianzini Perilaku Pembelian 

Impulsif dipengaruhi oleh indikator-indikator Lingkungan Toko seperti suhu udara 

yang sejuk, musik yang dimainkan yang membuat nyaman saat berbelanja, aroma 

ruangan harum, ruangan bersih, pencahayaan yang terang sehingga dapat meningkatkan 

daya tarik, perpaduan warna ruangan, sistem penataan barang yang rapi, jarak antara rak 

membuat lalu lintas lancar dan tidak berdesakan, dan pelayanan karyawan yang ramah. 

Hal ini berarti konsumen merasakan bahwa indikator-indikator Lingkungan 

Toko seperti di atas mempengaruhi perilaku pembelian impulsif konsumen sehingga 

mereka tanpa direncanakan akan membelu suatu barang secara tiba-tiba di Hypermart 

Duta Mall Banjarmasin. Hasil penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Widiartaka (2012) yang menyatakan bahwa lingkungan toko 

berpengaruh positif terhadap perilaku pembelian tak terencana pada Matahari 

Departmen Store Denpasar.  

Hasil penelitian ini juga mendukung teori yang dikemukakan oleh Simamora 

(2003:164-165) yang menyatakan bahwa Storezenvironment yangzbaik 

adalahzlingkungan toko yangzdapat menghadirkanzkenyamanan bagizpara 
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pengunjungnyazserta mampu merangsangzmereka untukzmenghabiskan waktuzuntuk 

berbelanjazdi toko tersebut. Pentingnyazlingkungan toko terbuktizdari suatu 

penelitianzyang menyatakanzbahwa 70-80 persenzdari keputusanzmembeli 

dilaksanakanzdidalam toko. Denganzkata lain,zdapat disimpulkanzbahwa lingkungan 

toko mampu mempengaruhi perilaku membeli konsumen. Selain itu, penelitian ini 

mendukung teori yang dikemukakan oleh MenurutzLevy dan Weitzz(2004:521), 

pengaruhzkeadaan toko atauzlingkungan tokozadalah kombinasizdari 

karakteristikzfisik tokozseperti arsitektur, tatazletak, penanda, pemajanganzwarna, 

pencahayaan,ztemperatur, musik, sertazaroma, yang secarazmenyeluruh akan 

membuat konsumen tertarik membeli. 

2. Pengaruh Karakteristik Situasional Terhadap Perilaku Pembelian Impulsif  

Hasil uji parsial menjelaskan bahwa Karakteristik Situasional memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Perilaku Pembelian Impulsif. Indikator Karakteristik 

Situasional seperti memiliki banyak waktu untuk berbelanja, sering lupa waktu, selalu 

membawa uang bila ingin berjalan kemanapun dan selalu menyiapkan uang yang cukup, 

selalu belanja bulanan ke Hypermart dan selalu mencari informasi tentang barang yang 

diinginkan dapat mempengaruhi Perilaku Pembelian Impulsif konsumen di Hypermart 

Banjarmasin.  

Hasil ini sejalan dengan penelitian Rohmanz(2009) yang menyatakanzfaktor 

situasionalzmerupakan suatuzkejadian yangzrelatif pendek,zdimana faktorztersebut 

akan mempengaruhi kegiatan dari konsumen, sehingga ada kecenderungan 

bahwazkonsumen akanzmelakukanzpembelianztak terencana (Silverazet al., 2008). 

 

ImplikasizHasilzPenelitian 

Berdasarkanzhasil penelitianzdan analisis, implikasizhasil penelitian dapat diuraikan 

sebagaizberikut: 

a). Implikasizterhadapzkebijakan perusahaan yangzberkaitanzdengan Lingkungan Toko. 

Dari hasil analisis diketahui bahwa variabel Lingkungan Toko berpengaruh 

positif terhadap Perilaku Pembelian Impulsif konsumen di Hypermart Duta Mall 

Banjarmasin. Dorongan Perilaku Pembelian Impulsif konsumen di Hypermart Duta Mall 

Banjarmasin dipengaruhi oleh faktor-faktor Lingkungan Toko yang ada dalam 

lingkungan Hypermart seperti suhu ruangan yang sejuk, pihak hypermart harus selalu 
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memutar musik instrumental yang membuat suasana hati pelanggan menjadi nyaman 

saat berbelanja atau berkunjung ke Hypermart, aroma bau di Hypermart yang harus 

dijaga misalnya di tempat buah-buahan, daging dan ikan di atas ruangan tersebut 

terdapat kipas hexos atau alat untuk penyerap bau, ini menandakan bahwa tempat 

tersebut sangat dijaga kesterilan aroma baunya,  kebersihan di tiap lorong-lorong 

Hypermart tetap terjaga kebersihannya agar pengunjung dapat merasakan sekeliling 

mereka tampak selalu bersih, pengelompokan tata letak barang di Hypermart harus lebih 

diatur ketika ada barang yang tidak sesuai dengan letaknya agar memudahkan 

pelanggan dalam mencari barang, sehingga Lingkungan Toko sangat berperan aktif di 

dalam perusahaan untuk Perilaku Pembelian Impulsif konsumen di Hypermart Duta 

Mall Banjarmasin. Hal ini dapat meningkatkan Perilaku Pembelian Impulsif konsumen 

di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. Penelitian ini sejalan dengan hasil dari Jondry 

Adrin (2012) dan juga Wayan Agus (2014) yangzmenyatakan bahwazingkungan toko 

berpengaruh signifikanzterhadap perilaku pembelianzimpulsif. 

b). Implikasi terhadap kebijakan terhadap konsumen yang berkaitan dengan Karakteristik 

Situasional. 

Variabel Karakteristik Situasional dalam penelitian ini berpengaruh positif 

terhadap Perilaku Pembelian Impulsif konsumen di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. 

Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa sebagian besar konsumen memiliki Karakteristik 

Situasional yang didorong oleh ketersediaan waktu mereka saat berbelanja, ketersediaan 

uang dan alasan mengapa mereka membeli. Untuk itu dari sisi konsumen agar 

mengurangi pembelian impulsif yang terjadi, konsumen harus merencanakanzterlebih 

dahuluzbarang apa sajazyang akanzdibeli. Uang yang dibawa secukupnya saja dan sesuai 

dengan perencanaan. Kemudian untuk masalah ketersediaan waktu, konsumen hendaknya 

jangan membuang-buang waktu saat berbelanja. Konsumen harus membeli barang sesuai 

apa yang diinginkan dan tahu dimana letak barang yang akan dibeli sehingga waktu yang 

digunakan lebih efisien. 

 

KeterbatasanzPenelitian  

Pada penelitian ini penuliszmenyadari menemukanzketerbatasan, dalam hal ini 

penelitian yang diteliti hanya membahas pengaruh lingkungan toko dan karakteristik 
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situasional. Namun sebenarnya banyak faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif seperti 

harga, diskon, motivasi, produk yang dijual dan sebagainya. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 

1. LingkunganzToko,zdan Karakteristik Situasionalzberpengaruh secarazsimultan terhadap 

PerilakuzPembelian Impulsif pada Konsumen di Hypermart Duta Mall Banjarmasin. 

2. LingkunganzToko berpengaruh secarazparsial terhadapzPerilaku PembelianzImpulsif 

pada Konsumen dizHypermart Duta Mall Banjarmasin. 

3. Karakteristik Situasional berpengaruh secarazparsial terhadapzPerilaku Pembelian 

Impulsifzpada Konsumen di Hypermart Duta Mall Banjarmasin 

 

Saran 

1. Saran yangzdapat diberikanz berkaitan denganzpenelitian iniz sebagai 

bahanzpertimbangan sertazmasukan yangzberguna bagizmanajemen Hypermart 

Banjarmasin dimasa yang akan datang adalah manajemen Hypermart Banjarmasin 

hendaknya lebih memperhatikan keadaan dari lingkungan toko seperti suhu ruangan yang 

sejuk, dijaga kesterilan aroma bau setiap ruangan, memutar musik instrumental yang 

membuat suasana hati pelanggan menjadi nyaman dan tata letak barang di hypermart 

yang harus lebih diatur agar memudahkan pelanggan dalam mencari barang, sehingga 

konsumenzakan merasazlebih nyamanzsaat berbelanjazdi dalamztoko. 

2. Saranzyang dapatzdiberikan berkaitan denganz penelitian iniz sebagai 

bahanzpertimbangan serta masukanzyang bergunazbagi konsumen dimasa yangzakan 

datangzadalah konsumen harus merencanakanzterlebih dahuluzbarang apazsaja yang 

akan dibeli, membawa uang secukupnya saja sesuai rencana pembelian. Konsumen 

hendaknya jangan membuang-buang waktu saat berbelanja. Konsumen harus membeli 

barang sesuai apa yang diinginkan dan tahu dimana letak barang yang akan dibeli 

sehingga waktu yang digunakan lebih efisien. 

3. Bagizpeneliti selanjutnya,zdiharapkan untukz melakukan penelitianz dengan 

cakupanZyang lebihzluas untukzmelihat apakahzmendapatkan hasilzyang samazatau 

tidak. 
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