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Intisari 

 

Aktivitas berbelanja merupakan aktivitas yang hampir setiap hari dilakukan oleh 

banyak orang. Berbelanja merupakan salah satu cara untuk memenuhi kebutuhan 

(needs) atau keinginan (wants). Perilaku konsumen dalam berbelanja terbagi menjadi 

dua jenis yaitu perilaku pembelian yang terencana atau kompulsif dan perilaku 

pembelian yang tidak terencana atau impulsif. 

Penelitian ini akan dilakukan pada 200 orang yang pernah mengalami dan 

melakukan pembelian secara impulsif di MINISO. Metode analisis data yang digunakan 

terdiri dari analisis deskriptif, analisis regresi linier berganda dan analisis independent 

sample t-test. Hasil penelitian menunjukkan bahwa : 1) Lingkungan toko dan ciri-ciri 

kepribadian impulsif memiliki pengaruh dan mampu memprediksi kecenderungan 

responden untuk membeli secara impulsif. 2) Tidak terdapat perbedaan penilaian 

konsumen pada variabel lingkungan toko dan ciri-ciri kepribadian impulsif berdasarkan 

jenis kelamin. 3) Tidak terdapat perbedaan penilaian konsumen pada variabel 

lingkungan toko dan ciri-ciri kepribadian impulsif berdasarkan pendapatan. 

  

Kata kunci: Pencahayaan, musik, karyawan toko, warna, aroma toko, keramaian yang 

terdapat di dalam toko, tata letak toko, tampilan produk toko, dan sikap 

kepribadian membeli secara impulsif. 
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A. LATAR BELAKANG 

Aktivitas berbelanja merupakan aktivitas yang hampir setiap hari dilakukan oleh 

banyak orang. Berbelanja merupakan salah satu cara untuk memenuhi kebutuhan 

(needs) atau keinginan (wants). Perilaku konsumen dalam berbelanja terbagi menjadi 

dua jenis yaitu perilaku pembelian yang terencana atau kompulsif dan perilaku 

pembelian yang tidak terencana atau impulsif. Ketika memutuskan untuk berbelanja 

suatu barang atau jasa, pada umumnya pembeli  memikirkan terlebih dahulu barang atau 

jasa yang akan dibeli diantaranya mulai dari harga, kualitas, fungsi dan lain sebagainya, 

sedangkan  keputusan pembelian impulsif dibuat di dalam toko karena berbagai 

rangsangan (Raposo, 2013).   

Saat ini pertumbuhan bisnis ritel di Indonesia meningkat diiringi dengan 

konsumsi masyarakat yang tinggi. Salah satunya adalah peritel asing yang telah masuk 

ke Indonesia adalah MINISO asal Jepang yang didirikan oleh desainer dari Jepang yaitu 

Miyake Jenha dan pengusaha dari China yaitu Ye Guofu. MINISO mempunyai konsep 

home and lifestyle dengan mengkategorikan produknya menjadi lima bagian yaitu 

produk peralatan rumah tangga, produk perlengkapan sehari-hari, produk kesehatan dan 

kecantikan, produk fashion aksesoris serta produk digital.  

Untuk meningkatkan penjualan, strategi yang digunakan oleh MINISO salah 

satunya adalah dengan menciptakan suasana toko atau atmosfer toko. Atmosfer toko 

yang memberikan kesan yang bagus bagi konsumen akan membuat konsumen merasa 

nyaman ketika berbelanja, dan merasa betah untuk menghabiskan waktu lebih lama di 

dalam toko. Keunikan lain yang dimiliki oleh MINISO adalah bagaimana MINISO bisa 

menetapkan harga yang terjangkau dengan menjual produk berkualitas bagus. Dengan 

penetapan harga yang tepat akan mendorong pengunjung untuk melakukan pembelian 

terutama pembelian secara impulsif pada toko. 

Penelitian ini akan mengumpulkan sebanyak 200 sampel kepada orang-orang 

yang pernah mengalami dan melakukan pembelian secara impulsif. Tujuan utama dari 

penelitian ini adalah untuk menguji secara empiris dan memajukan pemahaman terkait 

dengan faktor-faktor yang merangsang pembelian impulsif. Pemahaman tentang 

pembelian impuslif ini juga akan meningkatkan pemahaman pemasar tentang perilaku 
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yang mendorong pembelian impulsif, serta meningkatkan pemahaman dalam 

menggunakan peran lingkungan toko.  

 

B. RUMUSAN MASALAH 

1. Apakah lingkungan toko memiliki pengaruh terhadap kecenderungan membeli 

impulsif? 

2. Apakah ciri-ciri kepribadian impulsif memiliki pengaruh terhadap 

kecenderungan membeli impusif? 

3. Apakah ciri-ciri kepribadian impulsif memiliki pengaruh terhadap pembelian 

impulsif? 

4. Apakah kecenderungan membeli impulsif pembeli memiliki pengaruh terhadap 

dorongan untuk membeli? 

5. Apakah kecenderungan membeli impulsif pembelanja memiliki pengaruh 

terhadap pembelian impulsif? 

6. Apakah ada perbedaan kecenderungan membeli impulsif berdasarkan jenis 

kelamin? 

7. Apakah ada perbedaan kecenderungan membeli impulsif berdasarkan 

pendapatan? 

 

C. PENGEMBANGAN HIPOTESIS 

H1: Lingkungan toko memiliki pengaruh positif terhadap kecenderungan membeli 

impulsif. 

H2: Ciri-ciri kepribadian impulsif memiliki pengaruh positif terhadap                             

kecenderungan membeli impulsif. 

H3:  Ciri-ciri kepribadian impulsif memiliki pengaruh positif terhadap pembelian  

   impulsif. 

H4: Kecenderungan membeli impulsif memiliki pengaruh positif terhadap 

dorongan untuk membeli secara impulsif. 

H5: Kecenderungan membeli impulsif memiliki pengaruh positif terhadap 

pembelian impulsif. 
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H6:  Jenis kelamin memiliki pengaruh terhadap kecenderungan membeli impulsif. 

H7:  Pendapatan memiliki pengaruh terhadap kecenderungan membeli impulsif. 

H8: Dorongan untuk membeli impulsif yang dimiliki pembeli memiliki hubungan   

positif terhadap pembelian impulsif. 

 

D. KERANGKA PENELITIAN 

Model hubungan antara lingkungan toko dan ciri-ciri kepribadian impulsif 

dengan kecenderungan membeli impulsif digambarkan kedalam suatu kerangka 

penelitian sebagai berikut: 

 

Gambar 1 

Kerangka Penelitian 

 

E. METODOLOGI PENELITIAN 

1. Bentuk Penelitian: penelitian asosiatif.  

2. Tempat dan Waktu Penelitian: Penelitian dilakukan di Yogyakarta mulai tanggal 1 

sampai 30 November tahun 2019.  

3. Populasi, Sampel dan Metode Pengambilan Sampel:  

a. Populasi: seluruh responden yang pernah membeli produk-produk MINISO. 

b. Teknik penentuan sampel: purposive sampling dengan ciri sampel penelitian 

adalah yang pernah membeli produk-produk MINISO. 

c. Jumlah sampel penelitian 200 orang responden.  

4. Metode Pengumpulan Data: Kueisoner 

5. Metode Pengukuran Data: Skala Likert 

6. Metode Pengujian Instrumen  

a. Uji Validitas 
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b. Uji Reliabilitas 

7. Metode Analisis Data 

a. Analisis Persentase 

b. Analisis Deskriptif 

c. Analisis Regresi Linier Berganda 

d. Analisis Independent Sample t-Test 

 

F. HASIL PENELITIAN 

1. Hasil analisis regresi: 

a. Variabel lingkungan toko dan ciri-ciri kepribadian impulsif mampu memprediksi 

51,8% kecenderungan membeli secara impulsif konsumen MINISO, sisanya 

42,8% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam model 

penelitian ini. 

b. Sub varibel keramaian yang terdapat didalam toko dan  variabel ciri-ciri 

kepribadian impulsif memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

kecenderungan membeli impulsif. 

c. Kecenderungan membeli impulsif dan ciri-ciri kepribadian impulsif secara 

signifikan mampu memprediksi 57,3% pembelian impulsif, sedangkan sisanya 

42,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam model 

penelitian ini. 

2. Hasil uji beda:  

a. Berdasarkan jenis kelamin 

Tidak terdapat perbedaan penilaian konsumen pada variabel lingkungan 

toko dan ciri-ciri kepribadian impulsif berdasarkan jenis kelamin. 

b. Beradasarkan pendapatan 

Tidak terdapat perbedaan penilaian konsumen pada variabel lingkungan 

toko dan ciri-ciri kepribadian impulsif berdasarkan pendapatan. 

 

G. IMPLIKASI MANAJERIAL 

Untuk setiap perusahaan ritel agar lebih memperhatikan Store Environment 

Perception yang ada pada perusahaan ritel (terdiri atas musik, pencahayaan, tata letak, 

tampilan produk dan karyawan) hal ini memiliki peran penting dalam mempengaruhi 

konsumen dengan tujuan agar konsumen merasa nyaman dalam berbelanja sehingga 

timbul dorongan untuk membeli secara  tidak direncanakan dan pada selanjutnya 

konsumen bersedia melakukan pembelian ulang di perusahaan ritel tersebut.  
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Melakukan perbaikan terus menerus kualitas lingkungan perusahaan ritel (terdiri 

atas musik, pencahayaan, tata letak, tampilan produk dan karyawan), seperti mengikuti 

tren yang sedang berjalan dan mengadakan promo pada event- event tertentu yang 

bertujuan untuk menarik minat konsumen agar melakukan pembelian yang tidak 

direncanakan sebelumnya. 

 

H. SARAN 

Penelitian selanjutnya disarankan dapat dilakukan terhadap perusahaan ritel 

lainnya sehingga hasilnya dapat diterapkan dengan lebih luas dan disarankan untuk 

peneliti selanjutnya untuk meningkatkan jumlah responden dalam penelitian serta 

menambahkan variabel lain yang dipengaruhi atau mempengaruhi pembelian impulsif. 

 

I. KETERBATASAN PENELITIAN 

Sampel pada penelitian ini terbatas hanya 200 responden yang pernah berbelanja 

di MINISO. Pada penelitian berikutnya, sebaiknya mempertimbangkan variabel lain 

selain pada model penelitian ini dikarenakan masih ada kemungkinan variabel lain yang 

memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap pembelian impulsif. Berdasarkan hal 

tersebut maka pada penelitian sejenis di masa yang akan datang untuk menguji 

keterbatasan yang ada dalam penelitian ini. 
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