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ABSTRACT 
This research is a quantitative study that aims to determine the effect of the atmosphere of the 

store, price discounts and product arrangement on impulsive purchases. The population in this study 
are consumers who have shopped at the Ramayana Department Store in the Jakarta area. Sample 
size was taken as many as 75 respondents, with non-probability sampling methods especially 
purposive sampling. Data collection in this study was carried out through questionnaires. The 
analysis technique used is the PLS (Partial Least Square) analysis method with SmartPLS software 
version 3.0. The results of this study indicate that (1) store atmosphere does not affect impulsive 
purchases with a path coefficient of 0.067. (2) the price discount significantly influences impulsive 
purchases with a path coefficient of 0.417. (3) product structuring significantly influences impulsive 
purchases with a path coefficient of 0.482. 
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ABSTRAK 
Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif yang bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh dari suasana toko, potongan harga dan penataan produk terhadap pembelian 
impulsif. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah berbelanja di 
Ramayana Department Store di wilayah Jakarta. Ukuran Sampel diambil sebanyak 75 
orang responden, dengan metode non probability sampling khususnya purposive sampling.” 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan melalui penyebaran kuesioner. Teknik 
analisis yang dipakai adalah metode analisis PLS (Partial Least Square) dengan software 

SmartPLS versi 3.0. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa (1) suasana toko tidak 

berpengaruh terhadap pembelian impulsif dengan nilai koefisien jalur sebesar 0,067. (2) 

potongan harga berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian impulsif dengan nilai 
koefisien jalur sebesar 0,417. (3) penataan produk berpengaruh secara signifikan terhadap 
pembelian impulsif dengan nilai koefisien jalur sebesar 0,482. 
 

Kata kunci: Suasana Toko, Potongan Harga, Penataan Produk, Pembelian Impulsif 
 

 

PENDAHULUAN 
Usaha bisnis ritel di Indonesia seiring berjalannya waktu mengalami pertumbuhan 

yang sangat pesat dari tahun ke tahun. Dengan adanya hal tersebut, para pelaku usaha 
pun terdorong untuk lebih berinovasi dan proaktif dalam memberikan dan menciptakan 
produk maupun pelayanan yang baik agar dapat unggul dari para pesaing untuk 
memenangkan pangsa pasar. Gaya hidup masyarakat yang semakin hari semakin 

berkembang maju mengikuti perubahan zaman ini secara langsung mengubah pola pikir 
dan tingkah laku manusia dengan menginginkan sesuatu hal yang serba praktis dan 
ringkas. Perkembangan zaman yang semakin modern dapat dijadikan acuan untuk 
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mengembangkan setiap kegiatan dan usaha disetiap sektor seperti teknologi, 
perindustrian dan juga infrastruktur. Maka dari itu para peritel juga harus mampu 
menciptakan sesuatu yang lebih untuk menyesuaikan pola pikir dan juga gaya hidup para 
masyarakat yang semakin modern. Dengan demikian, secara langsung akan 
mengakibatkan meningkatnya daya beli masyarakat dan terdorong untuk berbelanja 
berbagai macam produk yang diinginkan atau hanya sebagai kebutuhan sehari-hari. 

Pada tahun 2019 bisnis ritel ditaksir mencapai pertumbuhan sebesar 10% atau senilai 
Rp256 triliiun. Hal ini diungkapkan oleh Tutum Rahanta selaku Wakil Ketua Asosiasi 
Pengusaha Ritel di Indonesia (APRINDO). Tatum Rahanta mengatakan bahwa ia 
optimis bisnis ritel dapat mencapai pertumbuhan lebih dari 10% meskipun pada tahun 
2017 bisnis ritel hanya mampu mencapai pertumbuhan 3,7%. Pada tahun 2016 bisnis ritel 
mencapai angka Rp205 triliun. Kemudian tahun 2017 bisnis ritel tumbuh mencapai nilai 
Rp212 triliun dan terakhir pada tahun 2018 pertumbuhan bisnis ritel mencapai angka 

Rp233 triliun. Bahkan pertumbuhan 2017 ke 2018 jauh lebih tinggi dibandingkan tahun 
2016 ke tahun 2017. Ini bisa menjadi sinyal positif untuk pertumbuhan bisnis ritel pada 
tahun 2019.”(Richard, 2019) 

Pada data Top Brand Award, Ramayana mengalami peningkatan ditahun 2016 
sebesar 5.9% dan ditahun 2017 sebesar 3.7%. Namun pada tahun 2018 Ramayana 
mengalami penurunan persentase sebesar 3.3%, dan di tahun 2019 terlihat bahwa 
terjadinya penurunan secara drastis sebesar 9.1%. Hal ini bisa dipengaruhi dari 
banyaknya para kompetitor baru yang datang ke Indonesia dan semakin meningkatnya 
tingkat belanja online di Indonesia dan didukung dengan semakin banyaknya perusahaan 

teknologi e-commerce yang bermunculan. 
Dari tiap-tiap individu mempunyai perilaku yang berbeda untuk melakukan suatu 

pembelian produk, maka dari itu para individu juga memiliki cara bagaimana mereka 
memilih suatu produk dan memutuskan untuk membelinya. Sebelum dilakukan 

pembelian biasanya para konsumen akan merencanakan produk apa saja yang akan 
dibeli, harganya, jumlah barangnya, ukuran, dan dimana konsumen akan membeli 
produk. Melihat adanya perilaku yang berbada dari tiap konsumen dalam kegiatan 
melakukan pembelian suatu produk, maka penelitian terhadap pembelian impulsif 
konsumen Ramayana ini menjadi hal yang sifatnya penting. Penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui apa saja hal-hal yang dapat mempengaruhi konsumen untuk 
melakukan kegiatan pembelian suatu produk.  

Mengacu pada latar belakang yang telah disampaikan, maka perumusan masalah 
dalam penelitian ini yakni sebagai berikut: 

a. Apakah Suasana Toko berpengaruh terhadap pembelian impulsif pada konsumen 
Ramayana Cabang Semper? 

b. ApakahXPotonganXHargaXberpengaruhXterhadapXpembelianXimpulsif pada 

konsumen Ramayana Cabang Semper? 

c. Apakah Penataan ProdukXberpengaruhXterhadapXpembelianXimpulsifXpada 
konsumen Ramayana Cabang Semper? 

 

Model Penelitian Empirik 

Suasana Toko terhadap Pembelian Impulsif 
Menurut Kotler dan Armstrong (2012) dalam Sunawarman ((2018) menerangkan 

bahwa “store atmosphere adalah suasana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya 

dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli”. Hal ini didukung hasil penelitian 
Pontoh, dkk (2017) dan Sunawarman (2018) yang membuktikan bahwa suasana toko 
berpengaruh terhadap pembelian impulsif. 

Potongan Harga terhadap Pembelian Impulsif 
Menurut Artana dkk (2019) Price Discount atau potongan harga yaitu salah satu strategi 

dalam pemasaran yang sering digunakan yang mana dalam hal ini pemasar mencoba 
menawarkan produk dengan harga lebih rendah daripada harga seharusnya dengan 
harapan konsumen akan merasa tertarik sebuah produk. Hal ini didukung hasil penelitian 
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Maharani dan Darma (2018) dan Artana dkk (2019) yang membuktikan bahwa potongan 
harga berpengaruh terhadap pembelian impulsif. 

Penataan Produk terhadap Pembelian Impulsif 
Menurut Utami (2017) Display produk dapat ditata sedemikian rupa, misalnya 

dipajang dengan cara digantung dan disusun berdasarkan urutan warna, sehingga 
konsumen yang berada di dalam toko tertarik untuk melihat-lihat produk yang 
ditawarkan. Muthiah dkk (2018), Artana dkk (2019), Pontoh dkk (2017) yang 
membuktikan bahwa penataan produk berpengaruh terhadap pembelian impulsif. 
 

Sumber: data diolah 
Gambar 1. Model Penelitian Empirik 

Hipotesis 
Hipotesis adalah suatu dugaan sementara mengenai hubungan antara dua variabel 

atau lebih untuk diuji kebenarannya. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adalah 
pembelian impulsif yang dipengaruhi oleh suasana toko, potongan harga, dan penataan 
produk adalah sebagai berikut: 
H1 : diduga suasana toko berpengaruhtterhadap pembelianiimpulsif. 
H2 : diduga potongan harga berpengaruhiterhadapppembelian impulsif. 

H3 : diduga penataan produk berpengaruhiterhadapppembelian impulsif. 

 

METODOLOGI PENELITIAN 

Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

Tabel 1. Pengukuran Variabel 
Variabel Dimensi iIndikator Jenis Data 

iPembelian 

Impulsif (Y) 

Penawaran menarik Pure impulse Likert 

Keinginan mencoba Suggestion impulse  

Mengingat Produk Reminder impulse  

Harga spesial Planned impulse  

Suasana Toko 

(X1) 

Komunikasi visual Likert 

Cahaya  

Warna  

Aroma  

Musik  

Potongan Harga 

(X2) 

Frekuensi diskon, Likert 

Besaran diskon  

Waktu pemberian diskon  

Penataan Produk (X3) Interior display Likert 

Eksterior display  

Window display  

Sumber : data diolah 

Suasana Toko 

Potongan 

Harga 

Penataan 

Produk 

Pembelian 

Impulsif 
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Populasi dan Sampel 
Populasi atau objek dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah berbelanja di 

Ramayana Department Store di wilayah Jakarta.”Dalam penelitian ini teknik 
pengambilan sampel yang digunakan adalah Non-probability Sampling dengan jenis 

Purposive Sampling. Yang dimaksud “Non-probability Sampling adalah teknik pengambilan 

sampel yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur 
atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel” (Sugiyono 2014, hlm. 154). 
Menurut Sugiyono (2014, hlm.156) Purposive Sampling adalah teknik penentuan sampel 

dengan pertimbangan tertentu.” 
Adapun kriteria yang ditentukan oleh peneliti sebagai berikut: 
a. Laki-laki dan perempuan berusia lebih besar dari 18 tahun. 
b. Konsumen yang pernah berbelanja di Ramayana Department Store. 

 

Teknik Pengumpulan Data 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer.”Sumber data yang 

diperoleh dalam penelitian ini berasal dari data primer yang bersumber langsung dari 
responden (konsumen yang pernah berbelanja di Ramayana Department Store). 
Pengumpulan data yang dilakukan oleh peneliti adalah dengan melakukan penyebaran 
atau membagikan kuesioner kepada responden yang merupakan konsumen yang pernah 
berbelanja di Ramayana Department Store cabang Semper. Kuesioner yang diberikan 
kepada reponden bertujuan untuk dapat mengukur variabel-variabel yang diteliti, yaitu 
variabel Suasana Toko, Potongan Harga, dan Penataan Produk terhadap variabel 

Pembelian Impulsif yang diukur menggunakaniskalailikert. 

Teknik Analisis Data 
Pada penelitian ini, analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis 

deskriptif dengan bantuan software Partial Least Square(PLS). Uji Kualitas Data 

dilakukan dengan uji validitas, uji reliabilitas dan uji asumsi klasik. 
 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Deskripsi Objek Penelitian 
Ramayana Departement Store didirikan oleh Bapak Paulus Tumewu pada tahun 

1974, yang berawal dari sebuah toko busana sederhana di jalan.H. Agus salim (Sabang) 
Jakarta Pusat. Usaha Paulus di bisnis eceran ini memang tak terlepas dari latar belakang 
keluarganya sendiri yang sebagian besar memang bergelut dalam usaha eceran. Mereka 
telah membayangkan sebuah Departement Store yang menjual barang-barang berkualitas 
dengan harga terjangkau untuk segmen berpengasilan menengah ke bawah. 

Pada itahun 1989 iRamayana itelah imenjadi ijaringan iritel, yang terdiri dari 13 gerai 

dan mempekerjakan sebanyak 2.500 pekerja. Mereka menjual berbagai produk dan juga 
menjadi luas untuk mencakup kebutuhan rumah itangga, mainan dan alat tulis. Tak lama 
kemudian, pada tahun 1993 pusat perbelanjaan one stop shopping dilaksanakan disetiap 
toko Ramayana karena jangkauan produk dan harga yang terjangkau.” 

Ramayana selalu terus tumbuh dan menjadi ilebih ibanyak dan terus membangun 
sebuah jaringan ritel yang semakin besar. Pada saat ini, Ramayana sudah 
mengoperasikan sebanyak 105 gerai yang tersebar di 42 kota besar dan mempekerjakan 
sebanyak 17.867 karyawannya. Dan saat ini perusahaan dari keluarga tradisional ini telah 
berkembang dan menjadi sebuah bisnis raksasa dalam ritel modern. 

Deskripsi Data Responden 
Tabel 2. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase 

Laki-laki 22 29% 

Perempuan 53 71% 
Total 75 100% 

Sumber : data diolah 
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Tabel 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

iUsia iFrekuensi iPersentase 

 18-25 62 83% 
 25-35 8 11% 
 >35 5 6% 

 Total 75 100% 

Sumber : data diolah 

 
Tabel 4. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

iPekerjaan iFrekuensi iPersentase 

iMahasiswa 39 52% 
iWirausaha 19 25% 

Pegawai negeri/ 
Swasta 

5 7% 

Lain-lain 12 16% 
Total 75 100% 

Sumber : data diolah 

 
Tabel 5. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan 

Penghasilan Frekuensi Persentase 

Belum ada penghasilan 27 36% 
Rp 500.000 – Rp 1.000.000 17 23% 

Rp 1.000.000 – Rp 5.000.000 24 32% 
>Rp 5.000.000 7 9% 

Total 75 100% 

Sumber : data diolah 

Uji Validitas 
Hasil uji validitas diagram jalur dengan SmartPLS 3.0 menunjukkan model diagram 

jalur sebagai berikut: 

 
Sumber: Hasil Output PLS 

Gambar 2. Outer Model 
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Suatu indikator dikategorikan valid apabila memiliki nilai kolerasi di atas 0,70. Akan 
tetapi, pada riset tahap pengembangan, skala loading0,50 sampai 0,60 masih dapat 
diterima (Ghozali, 2014 hlm. 39) 

Uji Validitas Konvergen 
Tabel 6. Outer Factor Model 

Indikator 
iPembelian 
Impulsif (Y) 

Suasana 
Toko (X1) 

Potongan 
Harga (X2) 

Penataan 
Produk  (X3) 

PI1 0.593    
PI2 0.817    
PI3 0.740    
PI4 0.692    
PI5 0.716    
PI6 0.664    

PI7 0.784    
PI8 0.759    
ST1  0.739   
ST10  0.845   
ST2  0.831   
ST3  0.857   
ST4  0.890   
ST6  0.773   
ST7  0.841   
ST8  0.786   
ST9  0.914   
PH1   0.867  
PH3   0.821  
PH4   0.911  
PH5   0.898  
PH6   0.845  
PP1    0.840 
PP2    0.842 
PP3    0.784 
PP4    0.700 
PP5    0.739 
PP6    0.791 

Sumber: Hasil Output PLS 
 

Tabel 7. Average Variance Extracted (AVE) 

Konstruk Nilai Average Variance Extracted (AVE) 

Suasana Toko (X1) 0.692 
Potongan Harga (X2) 0.756 
Penataan Produk (X3) 0.615 
Pembelian Impulsif (Y) 0. 524 

Sumber: Hasil Output PLS 

 

Uji Validitas Diskriminan 
Tabel 8.  Fornell-larcker Criterium 

Konstruk 
Pembelian 
Impulsif 

Penataan 
Produk 

Potongan 
Harga 

Suasana 
Toko 

Pembelian Impulsif 0,724    
Penataan Produk 0,874 0,784   

Potongan Harga 0,862 0,811 0,869  
Suasana Toko 0,792 0,809 0,804 0,832 

Sumber: Hasil Output PLS 

Store Atmosphere 
and Impulse 
Buying 

 

 

266______ 



Uji Reliabilitas 
Tabel 9. Nilai Composite Reliability 

Konstruk Composite Reliability 

Suasana Toko (X1) 0,953 
Potongan Harga (X2) 0,939 
Penataan Produk (X3) 0,905 
Pembelian Impulsif (Y) 0,897 

Sumber: Hasil Output PLS 
 

Tabel 9. Cronbach’s Alpha 

Konstruk Cronbach’s Alpha 

Suasana Toko (X1) 0,944 
Potongan Harga (X2) 0,919 

Penataan Produk (X3) 0,874 
Pembelian Impulsif (Y) 0,868 

Sumber: Hasil Output PLS 

 

Model Struktural (Inner Model) 

Selain model pengukuran (outer model), terdapat pula model struktural (inner model) 
yang harus diuji dalam penelitian ini. Pengujian ini dilakukan dengan memerhatikan nilai 

R-Square serta nilai t-statistic hasil output software Smart-PLS. R2 digunakan untuk 
mengukur seberapa jauh model dalam penelitian mampu menerangkan variasi 

pada variabel dependen. Hasil output software SmartPLS 3.0 sebagai berikut: 
Tabel 10. Nilai RiSquare dan iRiSquareiAdjusted 

 iRiSquare iRiSquareiAdjusted 

iPembelian Impulsif 0,834 0,827 

Sumber: Hasil Output PLS 

 
Tabel 11. Hasil Uji t-statistic 

Konstruk 
iOriginal 

Sample (O) 

TiStatistic 

(|O/STDEV|) 
PiValues 

Suasana Toko - > Pembelian Impulsif 0,067 0,507 0,613 
Potongan Harga - > Pembelian Impulsif 0,417 3,836 0,000 
Penataan Produk - > Pembelian Impulsif 0,482 3,446 0,001 

Sumber: Hasil Output PLS 

Berdasarkan hasil uji t-statistic yang dilakukan dalam penelitian ini, berikut adalah 

gambar inner model yang terbentuk: 

 

 
Sumber: Hasil Output PLS 

Gambar 3. inner model 

Store Atmosphere 
and Impulse 

Buying 

 

 

______267 



Pembahasan 

Suasana Toko dengan Pembelian Impulsif 
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa suasana toko tidak berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif. Dimana hasil tersebut diperoleh berdasarkan 
nilai korelasi dari original sample sebesar 0,067 dan hasil uji t statistik menunjukkan inilai 

thitung 0,507 < ttabel 1,994 dengan nilai signifikan (P Values) sebesar 0,613 > 0,05. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel suasana toko tidak berpengaruh dan tidak signifikan 
terhadap pembelian impulsif konsumen Ramayana Department Store. Artinya, suasana 
toko Ramayana Department Store memiliki hubungan yang positif dengan pembelian 
impulsif, tetapi arah hubungan yang positif tersebut tidak mempengaruhi konsumen 
dalam pembelian impulsif. 

Dapat dilihat indikator suasana toko yaitu komunikasi visual, pencahayaan, warna, 
musik dan aroma yang terdapat di dalam toko Ramayana Department Store sebenarnya 

sudah baik, namun penerapannya yang kurang dan tidak dapat mempengaruhi konsumen 
dalam menciptakan pembelian impulsif di Ramayana Department Store. Kemungkinan 
lain yaitu konsumen tidak begitu tertarik dan tidak terpengaruh dengan suasana yang ada 
di dalam toko Ramayana Department Store tersebut, karena suasana toko dinilai tidak 
memberikan manfaat bagiikonsumen yang berada diidalam toko Ramayana Department 
Store yang ingin berbelanja atau sekedar melihat-lihat produk yang ada. 

Hasil iini itidakiimendukungiihipotesisiiyang idiajukan sebelumnya ipada ipenelitian 
ini, sehingga hipotesis yang telah diajukan sebelumnya ditolak. Hasil ini bertolak 
belakang dengan penelitian yang dilakukan oleh Darmayasa dan Sukaatmadja (2017) dan 
Parsad dkk (2019) dalam penelitiannya menunjukkan bahwa suasana toko berpengaruh 
signifikan terhadap pembelian impulsif. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Artana dkk (2019) yang dalam penelitiannya menunjukkan bahwa store atmosphere atau 

suasana toko itidak imempunyai ipengaruh iyang isignifikan iterhadap ipembelian 

iimpulsif. 

Potongan Harga dengan Pembelian Impulsif 
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa potongan harga berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif. Dimana hasil tersebut diperoleh berdasarkan 
nilai korelasi dari original sample sebesar 0,417 dan hasil uji t statistik menunjukkan nilai 

thitung 3,836 > ttabel 1,994 idengan inilai isignifikan (P Values) sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel potongan harga berpengaruh signifikan terhadap 
pembelian impulsif konsumen Ramayana Department Store. Artinya, potongan harga 
yang dilakukan Ramayana memberikan dampak positif bagi para konsumen untuk 
melakukan pembelian impulsif di Ramayana Department Store. 

Dapat dilihat dari indikator potongan harga yaitu frekuensi diskon, besaran diskon 
dan waktu pemberian diskon memberikan kontribusi pada konsumen yang berkunjung 

ke Ramayana Department Store untuk melakukan pembelian impulsif. Potongan harga 
digunakan untuk meningkatkan penjualan secara cepat bagi para ritel dan mendorong 
langsung para konsumen untuk melakukan pembelian saat itu juga tanpa adanya rencana 
sebelumnya untuk melakukan pembelian produk tersebut. Kemungkinan lain adalah 
konsumen merasa tertarik dan terpengaruh dengan adanya potongan harga dari tiap 
produk yang dijual oleh Ramayana Department Store tersebut. Hasil iini imendukung 
ihipotesis iyang idiajukan sebelumnya pada penelitian iini, sehingga hipotesis yang telah 
diajukan sebelumnya diterima. Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Artana dkk (2019) dan Sari & Faisal (2018) yang dalam penelitiannya menunjukkan 
bahwa potongan harga berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Penataan Produk dengan Pembelian Impulsif 
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penataan produk berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian impulsif. Dimana hasil tersebut diperoleh berdasarkan 

nilai korelasi dari original sample sebesar 0,482 dan hasil uji t statistik menunjukkan nilai 

thitung 3,446 > ttabel 1,994 dengan nilai signifikan (P Values) sebesar 0,001 < 0,05. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel penataan produk berpengaruh signifikan terhadap 

Store Atmosphere 
and Impulse 
Buying 

 

 

268______ 



pembelian impulsif konsumen Ramayana Department Store. Artinya, penataan produk 
yang dilakukan Ramayana memberikan dampak positif bagi para konsumen untuk 
melakukan pembelian impulsif di Ramayana Department Store. 

Dapat dilihat dari indikator-indikator penataan produk yaitu interior display, eksterior 
display, dan window display memberikan kontribusi pada konsumen yang berkunjung ke 
Ramayana Department Store untuk melakukan pembelian impulsif. Penataan produk 
digunakan untuk menciptakan tampilan yang semenarik mungkin untuk produk-produk 
yang dipajang dan dijual di dalam toko Ramayana Department Store. Sehingga 
ikonsumen iakan imerasa inyaman dan memudahkan mereka dalam melakukan 
pencarian dan secara tidak langsung akan timbul pembelian yang tidak direncanakan atau 
pembelian impulsif. 

Hasil ini mendukung hipotesis yang diajukan sebelumnya pada penelitian ini, 
sehingga hipotesis yang telah diajukan sebelumnya diterima. Hasil ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Artana dkk (2019) dan Muthiah dkk (2018) yang dalam 
penelitiannya menunjukkan bahwa penataan produk berpengaruh signifikan terhadap 
pembelian impulsif. 

 

PENUTUP 
Berdasarkan dari hasil analisis dan juga pembahasan yang telah dijelaskan pada bab 

sebelumnya melalui analisis PLS (Partial Least Square) 3.0 mengenai Pengaruh Suasana 

Toko, Potongan Harga dan Penataan Produk terhadap Pembelian Impulsif Konsumen 
Ramayana Department Store serta pengujian yang sudah dilakukan maka dapat 
disimpulkan sebagai berikut: 
a. Suasana Toko tidak berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif konsumen Ramayana 

Department Store. Artinya, Ramayana kurang baik dalam meningkatkan hal-hal 
yang ada pada suasana toko sehingga tidak mempengaruhi terjadinya pembelian 

impulsif yang dilakukan konsumen. Hal ini tidak sesuai dengan hipotesis yang sudah 
dibuat oleh peneliti yaitu suasana toko iberpengaruh iterhadap ipembelian impulsif. 

b. Potongan Harga berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif konsumen 
Ramayana Department Store. Artinya, potongan harga yang dilakukan oleh 
Ramayana untuk setiap produk yang dijualnya dapat memberikan dampak yang 
cukup baik, sehingga para konsumen yang datang akan terdorong untuk melakukan 
pembelian yang tidak direncanakan atau pembelian impulsif. “Hal ini sesuai dengan 
hipotesis yang dibuat oleh peneliti yaitu potongan harga berpengaruh terhadap 
pembelian impulsif.” 

c. Penataan Produk berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif pada 
konsumen Ramayana Department Store. Artinya, semakin baik penataan produk 
yang dilakukan pada toko Ramayana, maka akan semakin tinggi terjadinya 

pembelian impulsif. Hal ini sesuai dengan hipotesis yang sudah dibuat oleh peneliti 
yaitu penataan produk iberpengaruh iterhadap ipembelian impulsif  
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