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ABSTRACT

This study aims to analyze how perceptions of the store environment can encourage customers’ impulse buying behavior,
and what factors influence impulse buying. Also, to analyze how individual characteristics can influence these purchases. The
research method used is quantitative research by distributing questionnaires online, using a Likert scale of 1-5. The research
was found that impulsive buying tendency and layout had the strongest effect on urge to buy impulsively. maintain
a positive store environment and add other strategies to stimulate customer’s tendency that leads to urge to buy impulsively.

Keywords: Store Environment Perception, Shopping Enjoyment Tendency, Impulsive Buying Tendency, Urge to Buy
Impulsively

SARI PATI

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa bagaimana persepsi lingkungan toko dapat mendorong perilaku
pembelian impulsif pelanggan, faktor apa saja yang mempengaruhi pembelian impulsif, serta untuk menganalisa
bagaimana karakteristik individu dapat mempengaruhi pembelian tersebut. Metode penelitian yang digunakan
adalah penelitian kuantitatif dengan menyebarkan kuesioner secara online, menggunakan skala likert 1-5.
Penelitian ini menemukan bahwa impulsive buying tendency dan layout berpengaruh paling kuat pada urge 20 buy
impulsively. Sehingga, disarankan untuk Sociolla dapat menambahkan promosi dan berfokus pada /ayout toko
untuk meningkatkan urge to buy impulsively.

Kata Kunci: Persepsi Lingkungan Toko, Kecenderungan Menikmati Berbelanja, Kecenderungan Membeli Secara
Impulsif, Dorongan untuk Membeli Secara Impulsif.
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PENDAHULUAN
Dilansir dari National Geographic Indonesia
(Priyambodo, 2022), Indonesia mengalami

perkembangan dan pemulihan ekonomi yang
pesat setelah adanya pandemi Covid 19. Hal
ini, ditandai dengan semakin bertambahnya
pusat perbelanjaan yang ada seperti contohnya
shopping mall, toko, dan lainnya. Sadya (2023)
dalam dataindonesia.id, dari Badan Pusat
Statistik mencatat setidaknya terdapat 649
pusat perbelanjaan di Indonesia pada tahun
2020. Angka ini terus bertambah seiring tahun
hingga 2024, mengingat adanya tren dan brand
- brand lokal serta internasional bermunculan,
membuka toko pertamanya di berbagai pusat

perbelanjaan di Indonesia.

Bertambahnya pusat perbelanjaan dan toko
dapat berdampak pada perilaku pembelian
masyarakat, salah satunya seperti terbukanya
peluang mereka untuk pembelian impulsif
2020).

dipengaruhi secara signifikan oleh adanya

(Suharyono, Perilaku ini dapat
dorongan eksternal seperti bagaimana penataan
lingkungan toko yang dikunjungi seseorang
(Amos et al. 2014). Penemuan oleh Aragoncillo
dan Oras (2018), sebanyak 40% konsumen
menghabiskan uang lebih banyak di toko
berbentuk fisik secara impulsif, dibanding
pembelian online dengan angka sebanyak 25%.
Selain itu, studi di Inggris (Briggs dalam Retail
Times, 2023) telah melakukan penelitian yang
mengikutsertakan lebih dari 1.000 pelanggan
toko ritel. 54% diantaranya berpendapat bahwa
mereka cenderung memiliki dorongan yang
besar untuk melakukan pembelian impulsif jika
berbelanja di dalam toko ritel.

Perilaku impulsif ini dapat menjadi peluang bagi
pelaku bisnis untuk menambahkan keuntungan.
Terdapat banyak hal yang dapat menjadi
dorongan pelanggan untuk berbelanja, salah
satunya adalah lingkungan toko. Lingkungan
toko sangatlah penting untuk diperhatikan
karena dapat menentukan persepsi pelanggan
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dan juga meningkatkan pertahanan toko pada
persaingan bisnis (Yuliartini, 2014). Dengan
demikian, apabila lingkungan dan suasana toko
kurang baik, pelanggan dapat beralih ke toko
lain. Guenzi et al. (2009) menemukan bahwa
lingkungan toko berpengaruh pada kepercayaan
dan mengarah pada evaluasi pada barang yang
ditawarkan oleh toko lebih positif. Pelanggan
pada toko menginginkan hal-hal yang positif
dan memberikan keuntungan seperti informasi
yang jelas, staff yang tanggap, penataan layout
dan visual yang menarik pelanggan (Ghosh et
al., 2010). Toko yang memiliki atribut-atribut
unik, dinilai akan menciptakan perilaku
hedonik sehingga membuat pelanggan menjadi
lebih senang (Ashley et al., 2010).

Semakin meningkatnya konsumsi masyarakat,
semakin banyak juga toko-toko yang bersaing
untuk menjadi pioner bagi industrinya, salah
satunya adalah Sociolla. Menurut Co-founder
dan President dari Sociolla Christopher
Madiam, Sociolla merupakan pelopor yang
mengembangkan peluang beauty-tech di
toko

offline ritel. Dalam kurun 3 tahun semenjak

Indonesia yang terintegrasi dengan
dibukanya pada tahun 2015, Sociolla mengalami
perkembangan ekspansi toko sebanyak 300%,
didominasi oleh Ibu kota Jakarta sebanyak
15 toko. Sociolla telah menjadi toko favorit
masyarakat dalam industri beauty retail. Interior
toko offline brand ini mencolok dan berbeda
dari toko- toko lain baik dalam industri yang
sama maupun berbeda, memiliki desain yang
modern dan menarik dengan fasilitas tambahan
seperti beauty bar dan skin shelf, suasana toko
nyaman yang membuat pengalaman belanja
menjadi menyenangkan, serta beauty advisor
yang kerap membantu pelanggan (Anendra et
al.,, 2024).

Terbukti dengan Tabel I-1 yang menunjukan
jumlah Channel traffic sociolla pada bulan
Maret hingga Mei 2024, brand Sociolla berada di

peringkat teratas dibandingkan dengan Channel



Tabel I-1 Channel traffic sociolla Maret-Mei 2024
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Channel Total Traffic
1. Sociolla 2.2 Juta
2. Sephora.co.id 866 ribu
3. Kiehls.co.id 107 ribu
4. Beautyhaul.com 481 ribu

traffic dari brand lainnya yang merupakan
kompetitor.

Oleh karena keunikan dan Kkesuksesannya,
peneliti mengaitkan brand Sociolla pada

penelitian ini dan ingin melihat apakah
pencapaian yang diraih salah satunya didorong
oleh yang

dipengaruhi oleh store environment perception

impulsive buying pelanggan
dan apakah penelitian sebelumnya dapat relevan
jika diimplementasikan pada toko offline beauty
retail di Indonesia.

Penelitian ini mengacu pada penelitian yang
ditulis oleh Mohan, Sivakumaran dan Sharma
(2013) mengenai pengaruh store environment
pada perilaku impulse buying dalam store-
level factors serta menghubungkannya dengan
variabel karakteristik Shopping Enjoyment
Tendency, Impulse Buying Tendency. Namun
terdapat perbedaan pada penelitian tersebut
yaitu tidak adanya eksplorasi dengan melibatkan
brand. Penelitian ini mengangkat beberapa
variabel yang sama dan telah disesuaikan
yaitu Store Environment Perception, Shopping
Enjoyment Tendency, Impulsive Buying
Tendency, sebagai pengaruh akan dorongan
untuk membeli secara impulsif pada toko

Sociolla.

METODE

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif
untuk menguji hipotesis tentang Pengaruh
Store Environment Perception pada Interior

Toko Sociolla terhadap Dorongan Perilaku

Impulsive Buying. Penelitian ini menggunakan
pendekatan analisis multivariat yang digunakan
untuk mengeksplorasi dan menguji hubungan
antar variabel yang saling terkait (Tabachnick
dan Fidell, 2019) dengan teknik analisis jalur
(Path Analysis) yang merupakan teknik untuk
menganalisis hubungan sebab akibat pada
regresi berganda dan melihat pengaruh variabel
baik secara langsung maupun tidak langsung
(Retherford, 1993). Instrumen yang digunakan
oleh peneliti untuk melakukan pilot test adalah
software SPSS 27, sedangkan untuk main test
adalah software SMART PLS 4.0 karena mampu
untuk memprediksi hubungan antar konstruk,
variabel laten, mengkonfirmasi teori serta
lebih mudah untuk memprediksi model dengan
banyak faktor.

Dalam pengumpulan data penelitian ini,
penulis menyebarkan kuesioner yang terdiri
dari beberapa pertanyaan dari setiap variabel.
Pertanyaan kami sesuaikan dengan jurnal yang
ditulis oleh Mohan, Sivakumaran dan Sharma
(2013) berjudul Impact of Store Environment on
Impulse Buying Behavior yang penulis jadikan
sebagaijurnal acuan. Kuesioner akan disebarkan
secara online menggunakan google form sebagai
media inti. Kriteria dari sampel penelitian ini
adalah responden yang pernah berbelanja toko
offline Sociolla Jakarta setidaknya 3 kali.
Prosedur wuji statistik digunakan untuk
mengelola data yang akan diuji. Ada beberapa
tahap pengujian dalam penelitian ini. Pertama
adalah pilot test, yang meliputi uji validitas
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Tabel 1. Kuesioner dan Pengembangan Instrumen Penelitian

Indikator

Kode

Sumber

. Toko Sociolla memiliki pencahayaan yang benar

(the store is well lit)

LIt

Replikasi dari
Mohan, Sivakumaran

. Toko Sociolla memiliki pencahayaan yang pas  |LI2 | dan Sharma (2013)
80| (the store is correctly lit (neither to bright nor Indikator dibuat oleh
E|  dul) Smith (1989); Areni and
&0 .
= | 3. Toko Sociolla memiliki penerangan yang L3 | Kim (1994); Summers
nyaman (lighting in store is pleasant) dan Hebert (2001)
. Pencahayaan toko Sociolla menerangi produk LI4
dengan baik
. Saya dapat bergerak dengan leluasa dalam toko |LA1 |Replikasi dari Mohan,
Sociolla (it was easy to move about in the store) Sivakumaran dan
. Saya dapat mudah menemukan produk dalam |LA2 |Sharma (2013); Behera
toko Sociolla (it was easy to locate products/ dan Mishra (2017)
§ merchandise in the store) Indikator dibuat oleh
=Z'[3. Toko Sociolla memiliki tampilan display yang | LA3 | Dickson dan Albaum,
menarik (the store had attractive displays) (1977); Behera dan
. Harga dan penawaran produk pada toko Sociolla | LA4 | Mishra (2017)
dapat terlihat jelas ( On-Shelf Visibility of
Store Pricing and Offering)
Environment . Pegawai toko Sociolla memiliki pengetahuan EM1 Replikasi. dari
Perception akan produk (the store had knowledgeable Mohan, Sivakumaran
employees) dan Sharma (2013);
w2 Pegawai toko Sociolla berperilaku ramah (the EM?2 | Triantafillidou, A. et al.
8 store had friendly employees) (2017)
= .
2 | 3. Pegawai toko Sociolla dapat membantu customer | EM3 | Indikator dibuat oleh
£ | dengan baik (the store had helpful employees) Dickson dan Albaum,
(1977); Triantafillidou,
. Pegawai toko Sociolla secara konsisten bersikap |EM4 |A. et al. (2017)
sopan terhadap pelanggan (Employees in this
store are consistently courteous with customers)
. Toko Sociolla memiliki musik yang nyaman MU1 | Replikasi dari
didengar (the store had pleasant music) Mohan, Sivakumaran
. Toko Sociolla memiliki musik yang sesuai (the |MU2 |dan Sharma (2013);
store had appropriate music) Nashihah (2020);
§ . Musik di toko Sociolla berdampak positif pada | MU3 | Srivastava, (2023)
= | kegiatan belanja saya (music in the store Indikator dibuat oleh
positively affect my shopping) Morin dan Chebat
. Saya berada di toko Sociolla lebih lama karena | MU4 | (2005); Nashihah
musik yang diputar (I'm staying longer because (2020); Srivastava,
of the music) (2023)
. Berbelanja produk kecantikan merupakan salah Replikasi dari
satu aktivitas kesukaan saya (shopping is one of | SET1 | Mohan, Sivakumaran
my favorite activities) dan Sharma (2018)
. Saya merasa berbelanja produk kecantikan SET2 | Indikator dibuat
adalah pengalaman yang menyenangkan (I find oleh Sproles dan
Shopping shopping an enjoyable experience) Kendall (1986);
Enjoyment Arnold, M. J., &
Tendency Reynolds, K. E.
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Indikator

Kode

Sumber

Shopping
Enjoyment
Tendency

. Menghabiskan waktu untuk berbelanja produk

kecantikan di toko merupakan suatu hal yang
bijak (shopping in stores is a wise of time)

SET3

. Saya memperoleh kesenangan saat

membeli
produk kecantikan yang menarik (I obtain
pleasure to buy something attractive)

SET4

Impulsive Busying

Tendency

—_

. Pada saat berbelanja produk kecantikan, saya

membeli produk kecantikan lainnya yang tidak
direncanakan (when I go shopping, I buy things
that I had not intended buying)

IBT1

IBT2

. Apabila saya melihat produk kecantikan

yang menarik, saya langsung membeli tanpa
memikirkan konsekuensinya (when I see
something that really interests me, I buy it
without considering the consequences)

IBT3

Menurut saya, membeli produk kecantikan
secara spontan itu menyenangkan (It is fun to
buy spontaneously)

IBT4

Replikasi dari Mohan,
Sivakumaran dan
Sharma (2013)

Indikator dibuat oleh
Weun et al. (2005)

Urge to Buy
Impulsively

—_

. Saya tidak berencana untuk membeli produk

pada saat berkunjung ke Sociolla (I had not
planned to purchase on this trip)

UR1

UR2

. Saya seringkali terdorong secara tiba tiba untuk

membeli produk yang tidak direncanakan di
toko Sociolla ( I experienced many sudden urges
to buy unplanned items)

UR3

. Saya tidak merasakan dorongan untuk membeli

suatu produk secara tiba- tiba pada saat saya
masuk ke toko Sociolla ( I experienced no
sudden urges to buy unplanned items*)

UR4

Replikasi dari
Mohan,
Sivakumaran dan
Sharma (2013);

Indikator dibuat
oleh Beatty dan
Ferrell (1998)

Shopping
Enjoyment
Tendency

H2

Envﬁ'tt;)nr;ent Urge to Buy
- Perception Impulsively
Employees
Impulsive H3
Buying
Tendency
Gambar 1. Model Konseptual
dan uji reliabilitas. Setelah mengetahui bahwa  HASIL DAN DISKUSI

indikator penelitian ini valid dan reliabel, akan  Peneliti melakukan pilot test dengan menguji

dilakukan uji yang terakhir yaitu main test. validitas dan reliabilitas. Selanjutnya, peneliti
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melanjutkan dengan main test menggunakan
software SMART PLS dan menguji outer serta
inner model.

Berikut merupakan uji hipotesis direct yang
dilakukan dengan melihat nilai T statistik,
p values dan beta (f) pada path coefficients
SMART PLS. Dalam uji ini, diambil H1, H2
dan H3 yang merupakan hipotesis pengaruh
langsung. Dalam data yang diambil melalui
274 responden, berikut interpretasi yang dapat
diambil (lihat tabel II).

Diketahui SEP (dengan dimensi LI, LA, EM, MU)
berpengaruh langsung terhadap UR, dengan T
statistik yang memenuhi syarat yaitu 1,984 dan
nilai P-Values = 0,024 (H1 Diterima).

Diketahui SET tidak berpengaruh langsung
terhadap UR, dengan nilai T statistik yang tidak
memenubhi syarat yaitu 0,469 dan nilai P- Values
= 0,320 (H2 ditolak).

Diketahui IBT berpengaruh langsung terhadap
UR, dengan nilai T statistik yang memenuhi
syarat yaitu 12,306 dan nilai P- Values yaitu
0,000 (H3 diterima).

Dalam uji hipotesis indirect (mediasi), berikut
interpretasi yang dapat diambil (lihat tabel III).

Diketahui SET tidak dapat memediasi hubungan
antara SEP terhadap UR, dengan nilai T

statistik yang tidak memenuhi syarat yaitu
0,435 dan nilai P- Values yaitu 0,325 (H4 ditolak)

Diketahui
antara SEP terhadap UR, dengan nilai T statistik

IBT dapat memediasi hubungan
yang memenuhi syarat yaitu 6,318 dan nilai P-
Values yaitu 0,000 (H5 diterima)

Pengolahan data main test menunjukkan bahwa
terdapat tiga hipotesis yang diterima yaitu H1:
Store Environment Perception berpengaruh
positif pada Urge to Buy Impulsively, H3:
Impulsive Buying Tendency berpengaruh positif
pada dorongan untuk membeli barang secara
impulsif dan H5: Impulsive Buying Tendency
memediasi hubungan antara Store Environment
Perception terhadap Urge to Buy Impulsively.
Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa Store
Environment Perception berpengaruh langsung
pada dorongan pembelian impulsif (Urge to
Buy Impulsively). Namun, pengaruh tersebut
semakin kuat jika adanya sifat kecenderungan
untuk membeli barang

secara impulsif

(Impulsive Buying Tendency).

Walaupun Kketiga hipotesis diterima, dapat
terlihat adanya nilai yang lebih baik pada
H5 daripada H1 dan H3. Sehingga dapat

Tabel II

P values T Stats B Keterangan
IBT-> UR (H3) 0,000 12,306 0,644 H3 Diterima
SET -> UR (H2) 0,320 0,469 0,027 H2 Ditolak
SEP -> IBT 0,000 7,608 0,431 -
SEP -> SET 0,000 7,368 0,500 -
SEP > UR (H1) 0,024 1,984 0,122 H1 Diterima
Tabel III

P values T Stats B Keterangan
SEP -> SET -> UR (H4) 0,325 0,435 0,013 H4 Ditolak
SEP -> IBT -> UR (H5) 0,000 6,318 0,277 H1 Diterima
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disimpulkan bahwa Urge to Buy Impulsively yang
disebabkan oleh Impulsive Buying Tendency
saja, pengaruhnya tidak sebesar Impulsive
Buying Tendency yang dimaksimalkan oleh
Store Environment Perception. Selain itu, dapat
dikatakan bahwa Store Environment Perception
memiliki pengaruh untuk semakin mendorong
adanya Urge to Buy Impulsively.

IMPLIKASI MANAJERIAL

Ditemukan bahwa dimensi dari store
environment perception memiliki pengaruh
terhadap shopping enjoyment tendency dan
impulsive buying tendency pada nilai F square
dan direct effects. Oleh karena itu, peneliti
menyarankan Sociolla untuk mempertahankan
lingkungan toko dengan mempercantik layout,
mengatur cahaya untuk menciptakan ambience
yang nyaman, serta memastikan produk
terlihat dengan baik. Adanya employees yang
komunikatif melalui training dan musik yang
sesuai dengan ambience dan tren juga dapat
meningkatkan kenyamanan dan pengalaman
pelanggan. Peningkatan tersebut dapat menjadi
stimulus bagi pelanggan dengan shopping
enjoyment tendency dan impulsive buying
tendency untuk merasakan kenyamanan di
dalam toko, melakukan window shopping, atau

terdorong untuk pembelian impulsif.

Untuk mencapai urge to buy impulsively,
kepribadian pelanggan sangat berpengaruh,
khususnya impulsive buying tendency yang
terbukti memiliki pengaruh paling kuat. Maka,
Sociolla dapat menambahkan strategi promosi
seperti memberikan diskon/promosi produk
dalam batas waktu tertentu, sampel gratis,
atau informasi testimoni dari pelanggan di toko
offline seperti poster (Luo & Bhattacharya, 2013;
Ailawadi et al., 2009; Floyd et al., 2014) untuk
meningkatkan impulsive buying tendency yang
akan mengarah pada urge to buy impulsively.

KESIMPULAN

Sejalandengan Mohan, Sivakumaran dan Sharma
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(2013), penelititelah melakukan penelitian dalam

store-level factors dan menghubungkannya
dengan variabel karakteristik yaitu impulsive
buying tendency dan shopping enjoyment
tendency. Dalam penelitian ini pula, telah
terpenuhi keseluruhan tujuan penelitian yang
dibuat pada bab pendahuluan. Diantaranya
adalah untuk menganalisa dan memahami
bagaimana persepsi lingkungan toko Sociolla
dapat mendorong perilaku pembelian impulsif
faktor

apa saja yang dapat mempengaruhi dorongan

pelanggan, untuk mengidentifikasi
pembelian impulsif pelanggan dalam offline
store Sociolla dan untuk menganalisa dan
memahami bagaimana karakteristik individu
(Shopping Enjoyment Tendency, Impulse Buying
Tendency)

dapat mempengaruhi dorongan

pembelian impulsif dalam offline store Sociolla.

Dilakukan beberapa pengujian dalam penelitian
ini yang hasilnya membuktikan bahwa store
environment perception memiliki pengaruh
langsung terhadap urge to buy impulsively,
sejalan dengan penelitian Mohan, Sivakumaran
(2013),
yang ada tidak terlalu kuat. Ini diasumsikan

dan Sharma meskipun pengaruh
bahwa didasari oleh adanya faktor- faktor lain
yang menjadi pertimbangan pelanggan untuk
membeli secaraimpulsifsepertikepercayaan dan
kecocokan produk, terutama yang difokuskan
pada penelitian ini yaitu produk kecantikan
yang dijual pada toko Sociolla. Demikian juga
dengan shopping enjoyment tendency tidak
terbukti mempengaruhi dan memediasi urge to
buy impulsively. Tidak menutup kemungkinan
bahwa adanya pengaruh lain seperti preferensi
dalam berbelanja dan karakteristik seseorang
mempengaruhi  adanya dorongan  untuk
berbelanja secara impulsif. Terlebih, penelitian
ini menggunakan Kkonteks yang disesuaikan
dengan brand Sociolla. Berbeda dengan Mohan,
Sivakumaran dan Sharma (2013) yang tidak
mengaitkan brand spesifik pada penelitiannya.
Oleh karena itu, disesuaikan juga responden

penelitian ini dengan demografi target konsumen

89



Kajian Branding Indonesia | Vol. 7 No. 01 (2025)

Sociolla. Perbedaan lain seperti jumlah dan cara
pengambilan sampel, dapat menjadi perbedaan
dari hasil penelitian sebelumnya

Di lain sisi terbukti juga bahwa impulsive
buying tendency memiliki pengaruh signifikan
terhadap urge to buy impulsively, serta dapat
memediasi hubungan store environment
perception terhadap urge to buy impulsively.
Terdapat hasil penelitian ini yang sejalan dengan
hasil penelitian oleh Mohan, Sivakumaran
dan Sharma (2013), dimana impulsive buying
tendency menjadi aspek utama yang mendasari

dorongan keputusan belanja impulsif itu sendiri.

Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa store
environment perception toko Sociolla memiliki
pengaruh yang positif pada urge to buy

impulsively.  Namun, seseorang dengan
impulsive buying tendency akan semakin
terpengaruh dan lebih kuat untuk terdorong
dalam pembelian impulsif karena
kecenderungan tersebutlah yang paling kuat
dalam mendorong pelanggan untuk membeli
secara impulsif. Dalam penelitian ini, store
environment dapat semakin memicu impulsive
buying tendency dan shopping enjoyment
tendency pelanggan, maka dari itu Sociolla
dapat mempertahankan store environment
perception toko, ditambah dengan upaya-upaya
lain yang dapat membangkitkan dorongan

pembelian impulsif pelanggan. »
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