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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Penelitian Terdahulu 

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang meneliti mengenai 

Pembelian Impulsif. Berikut ini merupakan penelitian yang menjadi rujukan bagi 

peneliti, antara lain : 

 

2.1.1 Bidyut Jyoti Gogoi (2017) 

Penelitian yang dilakukan oleh Bidyut Jyoti Gogoi meneliti tentang “Effect of 

Store Design on Perceived Crowding and Impulse Buying Behavior”. Desain toko 

ritel adalah strategi terencana untuk mendirikan toko di  acara tertentu untuk 

mengoptimalkan ruang, menciptakan suasana yang menarik untuk meningkatkan 

penjualan. Suasana terdiri dari eksterior toko, tata letak toko, interior umum dan 

display interior. Tujuannya yaitu menciptakan suasana toko yang kondusif dapat 

mengurangi efeknya berkerumun di dalam toko. Selain daripada itu toko yang 

menarik akan menarik lebih banyak pembeli ke toko.  

Hasil dari penelitian ini menemukan bahwa eksterior toko, tata letak 

toko, interior umum dan display interior berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan penjualan. Namun itu tidak berpengaruh jika kepadatan di dalam 

toko terlalu berlebihan karena membuat manusia enggan untuk berkunjung. 

Tampaknya pembeli akan tertarik jika kerumunan di dalam toko tidak padat. 

Persamaan antara penelitian Bidyut Jioty Gogoi (2017) terhadap 

penelitian ini adalah : 
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1. Menggunakan variabel Y yang sama yaitu pembelian impulsif 

2. Menggunakan Alat analisis SPSS 

3. Metode pengumpulan data dengan menyebar kuesioner 

Perbedaan antara penelitian Bidyut Jioty Gogoi (2017) terhadap penelitian 

ini adalah : 

1. Tidak menggunakan variabel independent Store Design, Human Crowding, 

Spatial Crowding Arousal, Pleasure, Dominance, Shopper Satisfaction 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran Bidyut Jyoti Gogoi 

 

2.1.2 Renny Rizqiani (2015) 

Penelitian yang dilakukan oleh Renny Risqiani (2015) meneliti tentang 

“Antecedents And Consequences Of Impulse Buying Behavior”. Penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis dan mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

konsumen perilaku pembelian impuls di pasar mini (convenience store) 

berdasarkan pengaruh variable suasana toko, penjelajahan di dalam toko, tata 

letak di dalam toko, tenaga penjualan, pendekatan promosi, referensi kelompok, 
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penggunaan kartu pembayaran dan emosi belanja. Penelitian ini mencoba 

menganalisa penyesalan pasca pembelian pada konsumen dan investigasi 

pengaruh perilaku impuls terhadap penyesalan pasca pembelian. Sampel yang 

dikumpulkan dan dianalisis dari 244 responden pembeli toko swalayan di Jakarta 

di wilayah Jabodetabek. Alat analisis yang digunakan adalah Persamaan 

Struktural (SEM) dan AMOS digunakan untuk analisis data dan pengujian 

hipotesis. 

Persamaan antara penelitian Renny Risqiani (2015) dengan penelitian 

penulis adalah : 

1. Menggunakan variabel independen yang sama yaitu Store Atmosphere, In-

store Browsing, In-store Layout, Salesperson Interaction  

2. Metode pengumpulan data dengan menyebar kuesioner  

Perbedaan antara penelitian Renny Risqiani (2015) dengan penelitian 

penulis adalah : 

1. Tidak menggunakan variabel independen Promotional Approach, Referenced 

Groups, Bank Card Payment, Shopping Emtion  

2. Tidak menggunakan Alat analisis SEM dan AMOS 
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Gambar 2.2 

Kerangka Pemikiran Renny Rizqiani 
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Tabel 2.1 

MATRIK PERBANDINGAN ANTARA PENELITIAN TERDAHULU DENGAN SEKARANG 

Nama Peneliti Bidyut Jyoti Gogoi (2017) Renny Risqiani (2015) Yogie Hamdala (2018) 

Judul Penelitian “Effect of Store Design on Perceived 

Crowding and Impulse Buying Behavior” 

“Antecedents And Consequences Of 

Impulse Buying Behavior” 

“Pengaruh Suasana Toko, 

Penjelajahan di Dalam 

Toko, Tata Letak Toko dan 

Interaksi Penjual Terhadap 

Pembelian Impulsif Sepatu 

Converse di  Surabaya” 

Variabel  - Store Design 

- Human Crowding  

- Spatial Crowding  

- Arousal 

- Pleasure 

- Dominance 

- Shopper Satisfaction 

- Impulse Buying 

- Store Atmosphere 

- In-store Browsing 

- In-store Layout 

- Salesperson Interaction 

- Promotional Approach 

- Referenced Groups 

- Bank Card Payment 

- Shopping Emotion 

- Impulsive Buying Behavior 

- Post Purchase Consumer Regret 

- Suasana Toko 

- Penjelajahan di Dalam 

Toko 

- Tata Letak Toko 

- Interaksi Penjual 

- Pembelian Impulsif 

 

Lokasi 

Penelitian 

India Jakarta, Indonesia Surabaya, Indonesia 

Populasi Konsumen produk ritel Konsumen Produk Ritel Pengguna Sepatu Converse 

di Surabaya 

Jumlah Sampel 960 Responden 244 Responden 130 Responden 

Metode Peng-

umpulan data 

Kuesioner Kuesioner Kuesioner 

Teknik analisis  Regresi Linier Berganda Regresi Linier Berganda Regresi Linier Berganda 
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Nama Peneliti Bidyut Jyoti Gogoi (2017) Renny Risqiani (2015) Yogie Hamdala (2018) 

Hasil Penelitian - eksterior toko, tata letak toko, interior 

umum dan display interior berpengaruh 

signifikan terhadap peningkatan 

penjualan 

- pembeli akan tertarik jika kerumunan di 

dalam toko tidak padat. 

 

- Ada pengaruh signifikan dari perilaku 

pembelian impuls 

- variabel; peran tenaga penjualan, promosi 

penjualan, partisipasi kelompok referensi dan 

pembayaran dilakukan dengan kartu debet 

- kekhawatiran tentang kecewa konsumen 

setelah melakukan pembelian impulsif. 

- Suasana toko berpengaruh 

signifikan terhadap 

pembelian impulsif sepatu 

Converse di Surabaya 

-  Penjelajahan di dalam 

toko berpengaruh 

signifikan terhadap 

pembelian impulsif sepatu 

Converse di Surabaya 

- Tata letak berpengaruh 

signifikan terhadap 

pembelian impulsif sepatu 

Converse di Surabaya 

- Interaksi penjual 

berpengaruh signifikan 

terhadap pembelian 

impulsif sepatu Converse 

di Surabaya 

 

 

 

 

 

Sumber :  Olahan Peneliti 
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2.2 Landasan Teori 

Berikut ini adalah definisi dari teori-teori yang akan menjadi pedoman 

dasar untuk melakukan penelitian ini serta rujukan untuk menganalisa variabel-

variabel penelitian yang akan digunakan. 

 

2.2.1 Suasana Toko 

Atmosfer toko bisa dibangun melalui lima alat indera manusia, yaitu mata, 

telinga, hidung, alat untuk menyentuh (tangan/kulit), dan lidah (untuk rasa). 

Interior dan eksterior toko dengan desain dan penggunaan warna yang serasi, serta 

pemberian lampu yang apik bisa mendorong mata pengunjung toko agar tertarik 

untuk masuk ke toko. Penggunaan wangi-wangian yang cocok bisa dirasakan 

pengunjung sebagai suasana yang menyenangkan dan bisa membuat pengunjung 

merasa betah. Musik yang cocok dengan suasana yang nyaman dan selera 

pengunjung yang tinggi akan memanjakan pengunjung toko akan merasa betah 

berada di dalam toko.  

Konsumen lebih menyukai toko yang memberikan keleluasaan kepada 

konsumen toko untuk tidak hanya melihat-lihat barang yang ada di toko, tetapi 

juga dapat menyentuh barang yang ada di toko. Konsumen akan merasa lebih 

puas, jika mendapatkan kesempatan untuk mencicipi (jika yang dijual berupa 

makanan dan minuman) atau diizinkan mencoba pakaian sebelum membeli 

(Sopiah & Syihabudhin, 2008 : 16).  

Suasana toko juga akan menentukan citra dari sebuah toko. Jika toko 

tersebut dilengkapi dengan penyejuk udara, pengaturan ruangan yang nyaman dan 

artistik, penggunaan warna cat dinding ruangan yang sejuk, semua itu 
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menunjukkan adanya suasana kemewahan, dan berkelas. Atmosfer toko, seperti 

telah dibuktikan dalam penelitian, mempengaruhi keadaan emosi pembeli yang 

menyebabkan meningkatnya atau menurunnya pembelian. Keadaan emosional 

akan membuat dua perasaan yang dominan yaitu perasaan senang dan 

membangkitkan keinginan, baik yang muncul dari psychological set ataupun 

keinginan yang bersifat impulse (Sutisna, 2001 : 164).  

 

2.2.2 Penjelajahan di Dalam Toko 

Erkip (2005) dalam Gultekin & Ozer (2012 : 180) menyatakan bahwa konsumen 

apabila pergi ke toko  yang ingin dikunjungi untuk melihat suatu barang kemudian 

cenderung menghabiskan waktu luang mereka dengan melakukan penjelajahan di 

dalam toko. Pelanggan mengunjungi toko-toko dengan motif hedonis mungkin 

akan berada di dalam toko dengan waktu yang lama, yang dapat meningkatkan 

kemungkinan pembelian tanpa niat sebelum membeli. Dalam hal ini, penjelajahan 

di dalam  toko penting untuk meningkatkan kemungkinan melakukan pembelian 

yang tidak direncanakan. Penjelajahan di dalam toko adalah sebuah konsep 

penting karena konsumen dapat melihat-lihat barang yang ada di dalam toko dan 

biasanya memiliki banyak waktu untuk dihabiskan di toko.  

Taman dan Lennon (2006) menyatakan bahwa konsumen dapat 

melakukan pembelian yang tidak direncanakan setelah melihat-lihat barang di 

pusat perbelanjaan atau melalui toko. Konsumen tanpa mempunyai niat untuk 

membeli barang di toko mungkin dengan memasuki toko dapat melakukan 

pembelian impuls saat melihat-lihat barang atau saat ada promosi di dalam toko 

dan ada produk baru. 
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Bellenger et al., (1978) dalam Gultekin & Ozer (2012 : 180) 

menyatakan bahwa penjelajahan di dalam toko dapat menjadi alasan perilaku 

yang tidak direncanakan atau muncul secara tiba-tiba. Rook (1987) dalam 

Gultekin & Ozer (2012 : 180) mengidentifikasi bahwa setelah konsumen 

melakukan penjelajahan di dalam toko mereka merasakan dorongan tiba-tiba dan 

kuat untuk membeli. Iyer (1989) Gultekin & Ozer (2012 : 180) menyatakan 

bahwa konsumen dapat memilih untuk pergi berbelanja di waktu luang mereka. 

Waktu yang di miliki konsumen dialokasikan untuk melihat-lihat barang di dalam 

toko dan biasanya akan membeli produk tambahan. 

 

2.2.3 Tata Letak Toko 

Tata letak toko merupakan strategi terencana untuk membuat toko dengan cara 

tertentu untuk mengoptimalkan ruang, menciptakan suasana yang menarik untuk 

meningkatkan penjualan. Suasana terdiri dari eksterior toko, tata letak toko, 

interior umum dan display interior. 

Tata letak toko merupakan pengaturan toko untuk memfasilitasi atau 

mempromosikan produk, dan untuk melayani pelanggan . Kondisi toko yang 

secara obyektif terorganisir untuk membuat pelanggan berbelanja lebih lama dan 

membuat pelanggan membeli lebih banyak produk dengan berbagai bagian dan 

lorong toko juga dapat didefinisikan sebagai tata letak toko (Hubrechts & 

Kokturk, 2012). 

Menurut Samarin dan Moniri (2012) menemukan bahwa dekorasi 

internal, pewarnaan, cahaya, bau, musik, peralatan, dan pengaturan barang, dan 

kecocokan mereka dapat mempercepat perilaku pembelian impulsif. Untuk 
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menyimpulkan definisi tata letak toko, peneliti percaya bahwa tata letak toko 

adalah lingkungan toko yang diatur dengan benar untuk menciptakan suasana 

yang menarik dan nyaman bagi pelanggan. 

 

2.2.4 Interaksi Penjual 

Interaksi yang baik dengan konsumen merupakan hal yang perlu diperhatikan oleh 

tenaga penjual. Tenaga penjual dapat memberikan solusi kepada konsumen ketika 

konsumen sulit untuk melakukan keputusan pembelian. Konsumen dapat 

mempertimbangkan saran-saran maupun persetujuan dari tenaga penjual ketika 

akan memutuskan untuk membeli suatu barang, maka dari itu tenaga penjual 

seharusnya mampu untuk mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian. Tenaga penjual berperan penting untuk proses pemasaran di bisnis 

ritel (Sangvikar dan Pawar 2012). 

 

2.2.5 Pembelian Impulsif 

Menurut Christina Whidya (2017 : 81) pembelian impulsif atau pembelian tidak 

terencana merupakan bentuk lain dari pola pembelian konsumen. Sesuai dengan 

istilahnya, pembelian tersebut tidak secara spesifik terencana. “Pembelian 

impulsif” terjadi ketika konsumen tiba-tiba mengalami keinginan yang kuat dan 

kukuh untuk membeli sesuatu secepatnya. Pembelian impulsif juga cenderung 

dilakukan dengan mengabaikan pertimbangan atas konsekuensinya. Pembelian 

impulsif, seperti semua perilaku pembelian, umumnya dipengaruhi oleh sejumlah 

faktor pribadi, lokasi dan budaya. Faktor- faktor ini tidak hanya secara substansial 
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berbeda antara satu konsumen dengan konsumen lainnya, tetapi juga berubah-

ubah untuk konsumen yang sama di bawah situasi yang berbeda-beda.  

 (Rook dan Gardner dalam Muruganantham dan Bhakat, 2013) 

mendefinisikan pembelian impulsif sebagai pembelian yang tidak terencana. 

Perilaku yang melibatkan pengambilan keputusan cepat dan kecenderungan untuk 

segera memiliki produk tersebut. 

Menurut Nooshabadi (2012) pembelian impulsif adalah pembelian 

barang atau jasa oleh pelanggan yang tidak memiliki rencana untuk 

mendapatkannya. Di sisi lain, Bhatti dan Latif (2014) menyatakan bahwa 

pembelian impulsif adalah perilaku pembelian yang cepat dan meyakinkan secara 

hedonis di mana kecepatan keputusan pembelian impuls menghalangi setiap 

perenungan alternatif yang disengaja dan disengaja. Dorongan untuk membeli 

pikiran yang lebih emosional daripada rasional, misal :  kesenangan, gairah, dan 

dominasi. Karena pembelian impuls tidak direncanakan, konsumen akan membeli 

dengan keputusan spontan dan bias subyektif yang mendukung kepemilikan 

langsung (Cho & Luong, 2014). Lebih jauh, ia juga mengatakan bahwa jika 

konsumen melakukan pembelian impuls ketika mereka melakukan tindakan yang 

dilakukan tanpa sebelumnya telah diakui secara sadar atau niat membeli yang 

dibentuk sebelum memasuki toko. Jadi, dapat disimpulkan bahwa pembelian 

spontan mengacu pada niat tiba-tiba atau langsung dari konsumen untuk membeli 

barang atau jasa apa pun tanpa rencana sebelumnya. Salah satu alasan pembelian 

impuls terjadi adalah karena lingkungan toko. 
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Hubrechts dan Kokturk (2012) membagi pembelian impuls menjadi 

empat kategori yaitu pembelian impulsif murni, pembelian impulsif saran, 

pengingat pembelian impulsif, dan pembelian impulsif yang direncanakan. 

Pembelian impulsif murni mencerminkan pembelian yang tidak dapat 

dikategorikan dalam pembelian yang direncanakan sama sekali. Cara yang benar-

benar spontan untuk membeli ini sangat terkait dengan faktor-faktor emosional. 

Selanjutnya, saran pembelian impulsif adalah kebutuhan yang dipicu oleh 

pertemuan produk baru untuk pertama kalinya yang hanya bisa dipenuhi dengan 

mendapatkannya. Pengingat pembelian impulsif tercermin dari pembelian yang 

dilakukan ketika pelanggan melihat sesuatu atau produk di toko, menyebabkan 

mereka ingat bahwa mereka perlu membeli produk tersebut. Terakhir adalah 

pembelian impulsif terencana. Itu terjadi ketika seorang pelanggan berencana 

membeli suatu produk dengan kriteria tertentu sebagai tanggapan atas apa yang 

dapat ditawarkan oleh toko tersebut. 

 

2.2.6 Hubungan Antara Suasana Toko Dengan Pembelian Impulsif 

Suasana toko memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Toko ritel perlu menciptakan suasana toko sedemikian rupa agar dapat 

meningkatkan perasaan positif konsumen. Suasana toko yang nyaman dipandang 

dan juga konsep yang baik akan membuat konsumen untuk tertarik mengunjungi 

toko.  

Suasana toko memiliki pengaruh yang signifikan terhadap pembelian 

impulsif. Peritel terkenal dalam mendesain suasana toko sedemikian rupa agar 
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dapat meningkatkan perasaan positif konsumen, memperkirakan hal ini akan 

mengarah pada impulse buying (Hartono 2012). 

 

2.2.7 Hubungan Antara Penjelajahan di Dalam Toko dengan Pembelian 

Impulsif 

Konsumen pergi menuju suatu tempat yang ingin dikunjungi untuk melihat suatu 

barang kemudian menghabiskan waktu luang mereka dengan melakukan 

penjelajahan di dalam toko. Pelanggan mengunjungi toko-toko dengan motif 

hedonis mungkin berada di dalam toko dengan waktu yang lama, yang dapat 

meningkatkan kemungkinan pembelian tanpa niat atau tidak dipikirkan dengan 

matang terlebih dahulu.  Pembelian impuls juga bisa terjadi karena ada promo 

atau ada produk yang terbaru. Dalam hal ini, penjelajahan di dalam toko penting 

untuk meningkatkan kemungkinan melakukan pembelian impuls. Browsing 

adalah sebuah konsep penting untuk pilihan toko pelanggan dan waktu yang 

dihabiskan di toko Erkip (2005). 

 

2.2.8 Hubungan Tata Letak Toko Dengan Pembelian Impulsif 

Tata letak sebuah toko yang nyaman dengan gambar yang bagus bisa 

meningkatkan kenyamanan berbelanja yang selanjutnya dapat mempengaruhi 

perilaku pembelian impuls (Crawford & Melewar, 2003). Visnu dan Raheem 

(2013) mendefinisikan bahwa tata letak toko sebagai lingkungan toko yang 

disediakan termasuk tampilan pengaturan, promosi dan strategi penetapan harga, 

kebersihan, musik, dan ruang luas memainkan peran penting dalam pembelian 

impulsif. Tata letak toko dapat mempercepat perilaku pembelian impulsif dari 
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konsumen seperti dekorasi internal, musik, cahaya, bau, warna, pengaturan 

barang, didukung oleh Samarin dan Morini (2010) yang menemukan atribut 

tersebut membuat konsumen lebih mungkin untuk impulsif dalam pembelian. 

 

2.2.9 Hubungan Antara Interaksi Penjual Dengan Pembelian Impulsif 

Interaksi penjual sangat berpengaruh pada pengambilan keputusan konsumen 

untuk melakukan pembelian, dengan memberikan penjelasan yang detail terhadap 

produk maka konsumen akan mengerti dan merasa nyaman dengan pelayanan 

toko tersebut. Penjual juga dapat memberikan masukan kepada konsumen jika 

konsumen mengalami kebingungan dalam memilih barang. Tenaga penjual sangat 

dibutuhkan di setiap toko ritel karena sangat berpengaruh terhadap konsumen. 

Memberikan pujian, keramahan dalam pelayanan, dan bantuan yang diberikan 

oleh karyawan toko kepada konsumen dapat mempengaruhi perilaku pembelian 

impulsif Yu dan Bastin (2010) dalam Muruganantham, G., & Bhakat, R. S. 

(2013). 

 

2.3 Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran dibawah ini disusun agar dapat dengan mudah 

memahami bahwa adanya pengaruh antara variabel bebas dan terikat pada 

penelitian ini : 
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Suasana Toko 

Penjelajahan di 
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Tata Letak 

Interaksi Penjual 

Pembelian Impulsif 

 

Gambar 2.3 

KERANGKA PEMIKIRAN YOGIE HAMDALA 

 

2.4 Hipotesis Penelitian 

H1 :  Suasana Toko berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif 

Sepatu Converse di Surabaya. 

H2 :  Penjelajahan di Dalam Toko berpengaruh signifikan terhadap Pembelian 

Impulsif  Sepatu Converse di Surabaya. 

H3 :  Tata Letak Toko berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif 

Sepatu Converse di Surabaya. 

H4 :  Interaksi Penjual berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif 

Sepatu Converse di Surabaya. 

 


