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ABSTRAK 
Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui pengaruh merchandise, atmosfer gerai dan 
pelayanan ritel terhadap perilaku pembelian impulsuf pada Hardy’s Mall Gianyar. 
Penelitian ini menggunakan analisis kuantitatif yaitu dengan menggunakan survey dan 
kuesioner terhadap 120 konsumen Hardy’s Mall Gianyar. Hasil penelitian ini menyatakan 
bahwa merchandise berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku pembelian 
impulsif pada Hardy’s Mall Gianyar. Selanjutnya, atmosfer gerai berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap perilaku pembelian impulsif pada Hardy’s Mall Gianyar serta 
pelayanan ritel berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif pada 
Hardys’s Mall Gianyar. 
 
Kata Kunci : merchandise, atmosfer gerai, pelayanan ritel, pembelian impulsif 
 

ABSTRACT 
The purpose of this study was to determine the effect of merchandise, atmosphere and 
service retail outlets to purchase behavior impulsuf on Hardy's Mall Gianyar This study 
used a quatitative analysis using surveys and questionnaires to 120 Hardys’s Mall 
Gianyar consument. The results of this study stated that merchandising positive and 
significant effect on impulsive buying behavior in Hardy's Mall Gianyar. Furthermore, 
the atmosphere stores positive and significant effect on impulsive buying behavior on 
Hardy's Mall Gianyar and retail services have significant positive effect on impulsive 
buying on Hardys's Mall Gianyar. 
 
Keywords : merchandise, atmospheric outlets, retail services, impulsive purchases 

 
 
 
PENDAHULUAN 

Pertumbuhan ekonomi yang sangat pesat saat ini memicu pertumbuhan 

industri ritel di Indonesia untuk terus tumbuh dan berkembang. Industri ritel 
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merupakanntempatnkonsumennuntuknmelakukannpembelian,nbaiknitunterencana 

maupunitidakiterencana.iPembelianiterencanaiadalahiperilakuipembelianidimana 

keputusanipembelianisudahidipertimbangkannsebelumnmasuknkendalamngerai, 

sedangkannpembelian tidak terencananadalahnperilakunpembelianntanpanada 

pertimbangannsebelumnya. Jenisnpembelianntidaknterencananyang paling sering 

mendapatkaniperhatianiadalahipembelianiimpulsifi(impulseibuying). 

Menurut Park dan Choi (2013), pembelian impulsif adalah suatu kegiatan 

pembelian ditandai dengan pengambilan keputusan yang relatif cepat dan bersifat 

subjektif dalam kepemilikan langsung dan tanpa melakukan perencanaan terlebih 

dahulu. Pengambilan keputusan yang relatif cepat membuat konsumen tidak 

sempat dalam melakukan pertimbangan yang matang terhadap produk yang dibeli. 

Herabadi et al. (2009) menyatakan ada dua faktor yang menyebabkan terjadinya 

keputusan pembelian impulsif antara lain aspek kognitif dan afektif. Aspek 

kognitif merupakan keputusan pembelian tidak terencana lebih mengarah kepada 

sikap konsumen yang cenderung berdasarkan tanpa perencanaan dan kesengajaan 

daripada mempertimbangkan manfaat dari apa yang mereka beli. Aspek afektif 

merupakan keputusan pembelian tidak terencana cenderung lebih terlihat pada 

keputusan pembelian melalui perasaan sukacita, bergairah, tak terkendali, 

kesenangan dan rangsangan kegembiraan. StudiiyangidilakukaniBellengerietial. 

dalamiMattilaidaniWirtz (2008)imenyebutkanibahwaijumlahipembelianiimpulsif 

yangnterjadindindepartmentnstorendinAmerikanSerikatnmencapain27nsampai 62 

persenidariiseluruhipembelian. Mengingat besarnya pengaruh pembelian impulsif 

terhadap total penjualan, maka pemasar perlu untuk mengidentifikasi faktor-faktor 



112 
 

 
 

penyebabnya untuk dapat menciptakan strategi pemasaran yang tepat (Hausman, 

2000). 

Ma’ruf (2005:113) menyebutkan terdapat 6 (enam) unsur strategi bauran 

pemasaran dalam konteks bisnis ritel yaitu lokasi, merchandise, harga, periklanan 

dannpromosi, atmosferngerai,ndan pelayanan ritel. Keenam unsur bauran 

pemasaran ritel berpengaruh terhadap keberlangsungan hidup perusahaan dan 

dapat dipakai untuk menciptakan nilai tambah perusahaan dibandingkan para 

pesaingnya. 

Merchandise merupakan salah satu faktor pendukung dari peritel untuk 

dapat memuaskan kebutuhan konsumen. Merchandiseiadalah keseluruhan produk 

yangidijualiperitelidalamigerainya (Arum dan Nurkhayati, 2013). Konsumen pada 

dasarnya datang ke perusahaan ritel untuk mencari produk-produk yang 

dibutuhkan. Kepuasan konsumen dalamimengkonsumsiisuatuiproduki(barang dan 

jasa) merupakanikeseluruhanidariirangkaianitransaksi antara penjual dan pembeli. 

Gerai harus mampu memberikan citra yang baik kepada konsumen dengan 

menyediakan kebutuhan dan keinginan para konsumen (Utami, 2010:86). Hasil 

penelitian Fatchur (2009) memperlihatkan bahwa produk yang lengkap 

berpengaruh positif terhadap pembelian impulsif. Indry (2007) menemukan bahwa 

produk berpengaruhnpositifndannsignifikannterhadapnpembelianiimpulsif. Begitu 

juga penelitian yangidilakukannoleh Hadjali et al. (2012) menemukan bahwa 

produk yang terdapat pada bauran pemasaran ritelnberpengaruhnpositifndan 

signifikaniterhadapipembelianiimpulsif. 
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Hipotesis Pertama : Merchandise berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pembelian impulsif. 

Sopiah dan Syihabudhin (2008) menyebutkan bahwa bauran yang dapat 

dijadikan cara untuk mendiferensiasikan diri adalah melalui atmosfer (suasana) 

gerai. Sebuah gerai harus mampu membentuk suasana terencana sesuai dengan 

pasar sasarannya. membuat pengunjung merasa nyaman di dalam gerai. 

Konsumen memutuskan melakukan pembelian lebih banyak terjadi saatiberadaidi 

dalamigerai (McIntyre dalam Famietial.,i2011). 

Park dan Lennon (2006) menyatakan bahwa pembelian impulsif berkaitan 

erat dengan stimulus atmosfer gerai untuk merangsang respon pembelian secara 

tiba-tiba. Dalam hal ini rangsangan yang dihadirkan oleh stimulus atmosfer gerai 

menyebabkan konsumen ingin melakukan pembelian secara tiba-tiba atau 

mendadak dan didukung oleh penelitian yangidilakukannolehnYounndannFaber 

(2000) menyatakan bahwanatmosfer suatu gerainmemperbesarnkemungkinan 

terjadinyanperilakunimpulsif. PenelitiannSoarsn(2009) menyatakan terdapat 

pengaruhipositifiatmosferigeraiiterhadapipembelianiimpulsif. Sangat penting bagi 

peritel untuk mengetahui faktor-faktor yang dapat mempengaruhi pembelian 

impulsif yang terjadi di dalam gerai misalnya atmosfer gerai (Fam et al., 2011). 

Hipotesis Kedua : Atmosferngerainberpengaruhnpositifndannsignifikannterhadap 

pembelian impulsif. 

Kegiatannpelayananndalamnritelnbertujuannuntukmmemfasilitasi para 

pembelinsaatnmerekanberbelanjamdimgeraim(Simamora, 2005). Sopiah dan 

Syihabudhin (2008) menyatakan bauran pelayanan ritel yang baik dapat 
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mendiferensiasikan satu perusahaan ritel dengan perusahaan ritel lainnya. Peritel 

dapat memberikan rangsangan stimulus-stimulus dalam lingkungan berbelanja 

guna mendorong terjadinya pembelian. Stimulusndalamnlingkungannberbelanja 

dapatidiwujudkanimelaluiiatmosferigeraiisertaipelayananiyangidiberikannkepada 

konsumenisaatimelakukanikegiataniberbelanjai(Fam et al., 2011). Stimulusidalam 

lingkungannberbelanjanjugandapatnmenyebabkannterjadinyanpembelianiimpulsif 

(Semuel, 2005). 

Peritel harus memanipulasi lingkungan gerai sedemikian rupa agar mampu 

mempengaruhi konsumen sehingga konsumen merasa nyaman, berkesan dan 

dapat mendorong terjadinya pembelian impulsif dengan menciptakan atmosfer 

dan pelayanan berbelanja sehingga konsumen dapat menikmati kegiatan 

berbelanja yang dilakukan. Apabila konsumen menikmatinkegiatannberbelanja 

yangidilakukan,iakanimemberikanipengaruhiyangipositifiterhadapilamanyaiwaktu 

yangidihabiskan untuk berbelanja (Forsythe dan Bailey dalam KangndannPoaps, 

2010). Akibatnya, semakinilamaiwaktuiyangidihabiskanikonsumenidalamisuatu 

gerai akan dapatimeningkatkaniprobabilitasiterjadinyaipembelian (Donovan et al. 

dalam Fam et al., 2011). 

Hausman (2000) menyebutkan bahwa peritel dapat mendorong terjadinya 

pembelian impulsif dengan menerapkan kebijakan pengembalian barang, 

menyediakan fasilitas pembayaran melalui kartu kredit, dan menambah jam 

operasional toko. Youn dan Faber (2000)nmenyebutkannbahwanketersediaan 

fasilitasipelayananidalamisuatuigerai seperti pembayaran melalui kartu kredit dan 

jam operasional 24 jam akan mendorong terjadinya pembelian impulsif. Coley 
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dan Burgess (2003) menyebutkan bahwa fasilitas yang tersedia dalam gerai 

seperti adanya pembayaran melalui kartu kredit, ATM, kegiatan operasional gerai 

24 jam, dan jaminan uang kembali dapat memperkuat atau menciptakan godaan 

sehingga meningkatkan terjadinya pembelian impulsif. Fam et al. (2011) 

menyebutkan layanan yang disediakan oleh peritel dapat mempengaruhi 

terjadinya pembelianiimpulsif. 

Hipotesis Ketiga : Pelayanan ritel berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

pembelian impulsif. 

Ballantineietial. (2010)imenyebutkanibahwailingkunganiberbelanjaidapat 

didesainisedemikianirupaidenganitujuanimenimbulkaniefekiemosionalidalamidiri 

konsumen,nsehingganmeningkatkannkemungkinannterjadinyanpembelian. Situasi 

belanja mempengaruhimkeyakinanmterhadapmprodukmdanmpelayananmyang 

ditawarkannolehnsebuahngerainriteln(Bateson dan Hoffman dalam Grayson dan 

McNeill, 2009). Produk yang lengkap serta ditunjang dengan atmosfer gerai dan 

pelayanan ritel yang didesain dengan baik maka akan mempengaruhi konsumen 

untuk melakukan pembelian secara impulsif. 

Bayley dan Nancarrow (1998) menyebutkan bahwa pembelian impulsif 

biasanya lebih sering terjadi di gerai-gerai besar dibandingkan dengan gerai-gerai 

kecil. Saat ini tempat belanja modern tengah popular di masyarakat dan dapat 

menjadi ikon kemajuan suatu daerah. Tempat belanja modern tidak hanya untuk 

melakukan aktivitas belanja melainkan juga sebagai hiburan dan tempat rekreasi. 

Berdasarkan observasi yang dilakukan di Kabupaten Gianyar terdapat 63 

ritel modern yang aktif dan menyediakan seluruh kebutuhan masyarakat. Jumlah 
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Hardy’s yang terdapat di Kabupaten Gianyar sebanyak dua unit yaitu Hardy’s 

Mall di jalan Ngurah Rai Gianyar dan di jalan raya Batubulan. Jika dibandingkan 

dengan ritel modern lain yang terdapat di Kabupaten Gianyar Hardy’s memiliki 

jumlah unit yang sedikit dari pada ritel modern lainya, namun Hardy’s 

menawarkan fasilitas yang lebih lengkap dan area toko yang luas sehingga seluruh 

barang yang dibutuhkan oleh konsumen terdapat di dalam Hardy’s. 

Studi pendahuluan yang dilakukan tentang ritel modern dengan 

menyebarkan 50 kuesioner dapat terlihat bahwa Hardy’s Mall Gianyar menjadi 

pilihan favorit masyarakat Kabupaten Gianyar dan tidak bisa dipungkiri bahwa 

setiap orang, pernah melakukan pembelian impulsif, ada beberapa faktor yang 

menyebabkan terjadinya pembelian impulsif yaitu merchandise, atmosfer gerai 

dan pelayanan ritel.  

 

METODE PENELITIAN 

 Penelitian ini dilakukan di Kabupaten Gianyar dengan mengambil objek di 

ritel modern yang terdapat di Kabupaten Gianyar yaitu Hardy’s Mall Gianyar. 

Adapun subjek penelitian ini adalah konsumen atau masyarakat yang berdomisili 

di Kabupaten Gianyar, minimal pendidikan SMA, dan minimal berumur 18 tahun 

yang pernah melakukan pembelian impulsif di Hardy’s Mall Gianyar. Objek dari 

penelitian ini adalah pengaruh dari faktor merchandise, atmosfer gerai, dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian impulsif (pembelian tidak terencana) 

konsumen di Hardy’s Mall Gianyar. 
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 Data primeridalamipenelitianiiniiadalahipersepsiidariirespondeniterhadap 

setiapipernyataanidalamikuesioner dan dataisekunderipenelitianiiniiadalah jumlah 

ritel modern yang terdapat di Kabupaten Gianyar pada tahun 2013.  

Populasiidalamipenelitianiiniiadalahimasyarakat yang berdomisili di Kota 

Gianyar dan pernah melakukan pembelian tidak terencana pada saat berbelanja di 

Hardy’s Mall Gianyar Teknik pengambilan sampel yang dipilih dalam penelitian 

ini adalah dengan menggunakan cara non-probability sampling dengan metode  

purposive sampling, yaitu sampel yang diambil dengan kriteria berupa suatu 

pertimbangan tertentu dan dianggap mewakili suatu populasi. Jumlah responden 

yang diambil dalam penelitian ini sebanyak 120 orang dengan kriteria minimal 18 

tahun atau pendidikan SMA serta bersedia menjadi partisipan 

Dataipenelitianiiniidikumpulkanidenganiinstrumeniberupaikuesioner yang 

disebarkan secara langsung kepada responden. Pengumpulan data dilakukan 

selama kurang lebih dua minggu dengan menyasar masyarakat yang berbelanja di 

Hardy’s Mall Gianyar. Skala yang digunakan pada penelitian ini yaituiskala Likert 

5ipoiniyangidisebarkanisecarailangsungikepadairesponden. Uji validitas dan uji 

reliabilitas digunakan untuk meneliti apakah kuesioner yang sudah disebarkan 

tersebutiakuratidanilayak diteliti dan digunakan lebih lanjut. 

Penelitiannininmenggunakanntekniknanalisisndatanregresiilineariberganda 

untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh merchandise, atmosferigerai,idan 

pelayanannritelnterhadapnpembeliannimpulsif. Hipotesis pada penelitian ini diuji 

dengan menggunakan uji simultan (F-test) dan uji parsial (t-test) untuk 

mengetahui pengaruh antar variabel. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Karakteristikirespondenidalamipenelitianiiniidikelompokkannberdasarkan 

jenisnkelamin,nusia,npendidikan,npekerjaanndannuangnjajan. Secara spesifik, 

karakteristik demografi konsumen terlihat bahwa konsumen yang berjenis 

kelamin perempuan mendominasi responden penelitian ini, karena perempuan 

lebih cenderung untuk berbelanja karena merupakan kebutuhan. Responden yang 

berusia 18-23 tahun mendominasi responden penelitian ini karena pada umur 18-

23 tahun orang-orang cenderung untuk melakukan kegiatan di luar bersama rekan-

rekannya. 

 Konsumen yang berpendidikan SMA menjadi responden yang paling 

banyak dalam penelitian ini dan responden yang mendominasi dalam penelitian 

ini juga masih tercatat sebagai pelajar/mahasiswa. Kuesioner yang disebarkan 

juga menunjukkan bahwa responden yang memiliki pendapatan Rp 3.000.001-Rp 

5.000.000 per bulan mendominasi dari responden dalam penelitian ini. 

Hasil uji validitas dalam ditemukan hasil bahwa seluruhikoefisienikorelasi 

darinindikatornvariabelnyangndiujinnilainyanlebihnbesarndarin0,30.nHalitersebut 

menunjukkanibahwaiseluruhiindikatoripadaipenelitianiiniidinyatakanivalid. Hasil 

SPSS menunjukkan bahwa variabel merchandise, atmosfer gerai, pelayanan ritel, 

dan pembelian impulsif sudah memenuhi syarat validitas dengan nilai korelasi 

item total lebih besar dari 0,30.  

Uji reliabilitas yang dilakukan terhadap setiap instrumen penelitian 

memperoleh hasil bahwa nilainCronbach’snAlphanpadaitiapiinstrumenipenelitian 
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ini menunjukkaninilaiiyangilebihibesaridarii0,6.iHalitersebutimenunjukkan bahwa 

semuaninstrumen peneltian ini reliabel. Variabel merchandise, atmosfer gerai, 

pelayanan ritel, dan pembelian impulsif sudah memenuhi syarat reliabilitas 

dengan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 berdasarkan perhitungan 

SPSS. 

Uji normalitas yang dilakukan dalam penelitian ini memperoleh hasil 

temuan bahwa variabel – variabel penelitian telahnmemenuhinsyaratnnormalitas 

setelahndiujindengannprogramnSPSS for Windows dengan nilai Asymp. Sig. (2-

tailed) sebesar 0,832 dan lebih besar dari α = 0,05. Pada uji multikolinearitas 

terlihat hasil tidakiterjadi gejala multikolinearitasiantarivariabeliindependen dalam 

modelsregresistersebutskarenannilai dari tolerancendanmVIFnmasing-masing 

menunjukkaninilaiitoleranceiyangidimilikiiseluruhivariabelibebasilebihibesaridari 

0,10idan nilai VIF yang dihasilkan kurang dari 10. Hasil hitung SPSS 

menunjukkan bahwa nilai tolerance merchandise sebesar 0,675 dan nilai VIF 

sebesar 1,482. Hasil hitung SPSS juga menunjukkan bahwa nilai tolerance 

atmosfer gerai sebesar 0,636 dan nilai VIF sebesar 1,571. Hasil hitung SPSS 

menunjukkan bahwa nilai tolerance merchandise sebesar 0,675 dan nilai VIF 

sebesar 1,482. Variabel pelayanan ritel memiliki nilai tolerance 0,621 dan nilai 

VIF sebesar 1,609. 

 Hasil uji heteroskedastisitas didapatkan hasil bahwa tidak terdapat gejala 

heteroskedastisitas model regresi dalam penelitian ini karenasseluruhnnilai 

signifikansi yang diperoleh dari pengujianidenganimetodeiGlejser diperoleh nilai 

α lebihndarin0,05nterhadapnabsolutnresidualn(Abs_Res)nsecaranparsial, sehingga 
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layakndigunakannuntuknmemprediksinvariabelndependen. Hasil hitung SPSS 

menunjukkan bahwa nilai signifikansi variabel merchandise sebesar 0,322, 

atmosfer gerai sebesar 0,610, serta pelayanan ritel sebesar 0,324. 

Hasil analisis mengacu pada hasil pengaruh merchandise, atmosfer gerai 

dan pelayanan ritel terhadap pembelian impulsif pada Hardy’s Mall Gianyar. Uji 

regresinlinearnbergandanyangndilakukanndengannprogramnSPSS for Windows 

diperoleh hasil persamaan regresi sebagai berikut : 

Y  = -1,027 + 0,232 (X1) + 0,592(X2) + 0,411 (X3)   
R2 = 0,682 
Fhitung = 82.968  Sig. = 0,000 
Keterangan :  
Y = Pembelian Impulsif            
X1  = Merchandise 
X2  = Atmosfer Gerai 
X3  = Pelayanan Ritel 

Hasil persamaan regresi linear berganda menunjukkan arah masing-

masing variabel bebas penelitian ini terhadap variabel terikatnya. Nilai R2 

sebesar 0,682 menunjukkan bahwa 68,2 persen merchandise, atmosfer gerai dan 

pelayanan ritel mempengaruhi pembelian impulsif di Hardy’s Mall Gianyar, 

sedangkan sisanya sebesar 31,8 persen dipengaruhi oleh faktor lainnya yang tidak 

dicantumkan dalam model. 

Nilaiikoefisiennregresi (X1) yangnbernilainpositifnmenunjukkannbahwa 

merchandise berpengaruhipositifidanisignifikaniterhadapipembelian impulsif pada 

Hardy’s Mall Gianyar. Hasilipenelitianiiniimendukungihipotesisipertamanyaitu 

merchandise berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif pada 

Hardy’s Mall Gianyar. Hasilnininsesuaindengan hasil dari penelitiannyang 

dilakukannoleh Fatchur (2009), Indry (2007), serta Hadjali et al. (2012)nyang 
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menyatakan merchandise memilikinpengaruh secara positifndannsignifikan 

terhadapipembelianiimpulsif pada Hardy’s Mall Gianyar. 

 Nilainkoefisiennregresi (X2) yangnbernilainpositifnmenunjukkannbahwa 

atmosferigeraiiberpengaruhipositifidanisignifikan terhadap pembelianiimpulsif 

pada Hardy’s Mall Gianyar. Hasil penelitian ini mendukung hipotesis kedua yaitu 

atmosferigeraiiberpengaruhipositifidanisignifikaniterhadap pembelian impulsif 

pada Hardy’s Mall Gianyar. Hasil ini sesuai dengan hasil dari 

penelitianiyangidilakukanioleh Park dan Lennon (2006), Youn dan Faber (2000), 

Soars (2009) yangnmenyatakannbahwa atmosfer gerai berpengaruhnpositifndan 

signifikaniterhadapipembelianiimpulsif. 

Nilaiskoefisiennregresi (X3) yangnbernilainpositifnmenunjukkannbahwa 

pelayananiriteliberpengaruhipositifidanisignifikansterhadap pembelian impulsif 

pada Hardy’s Mall Gianyar. Hasil penelitian ini mendukung hipotesis kedua yaitu 

pelayananiriteliberpengaruhipositifidanisignifikaniterhadap pembelian impulsif 

pada Hardy’s Mall Gianyar. Hasil ini sesuai dengan hasil dari 

penelitiansyangsdilakukansoleh Youn dan Faber (2000), Coley dan Burgess 

(2003), Fam et al. (2011) yangsmenyatakansbahwa pelayanan ritel berpengaruh 

positifsdanssignifikansterhadapspembeliansimpulsif. 

 Implikasi yang dapat ditarik berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan 

adalah pertama, hasil ini bisa dijadikan acuan bagi pihak hardy’s agar 

mempertahankan kebijakan mengenai merek produk yang beraneka ragam karena 

terbukti membuat konsumen merasa puas dan senang berbelanja di Hardy’s Mall 

Gianyar.  
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 Kedua, pihak Hardy’s sebaiknya mempertahankan strategi tersebut, karena 

terbukti dapat menarik niat konsumen untuk melakukan pembelian. Serta, pihak 

Hardy’s sebaiknya mempertahankan sikap karyawan yang memiliki perhatian 

terhadap konsumen, karena telah terbukti dapat membantu konsumen dalam 

mencari produk yang diinginkan. 

 Hasil penelitian ini tidak sepenuhnya sempurna, terdapat beberapa 

keterbatasan dalam penelitian ini. Pertama, Ruang lingkup penyebaran kuesioner 

hanya terbatas pada wilayah Kabupaten Gianyar yang kurang proporsional, 

sehingga hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisir untuk konsumen lainnya di 

luar Kabupaten Gianyar serta tidak mampu digunakan untuk jenis-jenis ritel 

modern secara keseluruhan. Kedua belum dimasukannya variabel emosi positif 

dalam peranannya memediasi pengaruh atmosfer toko, promosi penjualan dan 

interaksi antara karyawan dengan pembeli terhadap keputusan pembelian 

impulsif. 

  

SIMPULAN DAN SARAN 

 Simpulan dari penelitian ini adalah pertama, merchandise 

berpengaruhspositifsdannsignifikannterhadap keputusan pembelian impulsif di 

Hardy’s Mall Gianyar. Semakin lengkapnya merchandise, maka akan 

meningkatkan terjadinya pembelian impulsif. 

 Kesimpulan kedua, atmosfersgeraisberpengaruhspositifsdannsignifikan 

terhadap keputusan pembeliannimpulsif di Hardy’s Mall Gianyar. Semakin 

nyaman atmosfer gerai, maka akan meningkatkan terjadinya pembelian impulsif. 
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 Terakhir, pelayanannritelnberpengaruhnpositifndannsignifikannterhadap 

keputusan pembelianiimpulsif di Hardy’s Mall Gianyar. Semakin bagus 

pelayanan ritel, maka akan meningkatkan terjadinya pembelian impulsif 

 Berdasarkan hasil penelitian yang telah diperoleh, maka terdapat beberapa 

saran yang dapat diberikan. Saran bagi pihak manajemen Hardy’s Mall Gianyar, 

mempertahankan kebijakan yang menyangkut variabel merchandise, hendaknya 

mempertahankan kebijakan yang menyangkut tentang aroma gerai yang dapat 

meningkatkan kenyamanan berbelanja, serta pihak Hardy’s hendaknya 

mempertahankan sikap karyawan yang memiliki perhatian terhadap pembeli yang 

mengalami kesulitan dalam mencari produk yang diinginkan konsumen. 

 Saran bagi peneliti selanjutnya, yaitu untuk menambahkan variabel lainnya 

seperti emosi positif sebagai variabel mediasi dan variabel – variabel lain seperti : 

nilai hedonik, daftar belanja, dan faktor situasional yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian Impulsif, selain itu dalam penelitian selanjutnya variabel 

demografi dapat dijadikan sebagai variabel pemoderasi sehingga diperoleh hasil 

penelitian yang optimal. 
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