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ABSTRAK 

 

 

PUTI NADHIRA. Pengaruh Promosi Penjualan, Atmosfer Toko,Dan Emosi 

Positif Terhadap Pembelian Tidak Terencana: Studi Pada Konsumen Matahari 

Department Store 

Tujuan penelitian ini adalah untuk: (1) Untuk menguji secara empiris pengaruh 

promosi penjualanterhadap emosi positif konsumen Matahari Department Store, 

(2) Untuk menguji secara empiris pengaruh promosi penjualan terhadap 

pembelian tidak terencana konsumen Matahari Department Store, (3) Untuk 

menguji secara empiris pengaruh atmosfer toko terhadap emosi positif konsumen 

Matahari Department Store, (4) Untuk menguji secara empiris pengaruh atmosfer 

toko terhadap pembelian tidak terencana konsumen Matahari Department Store, 

(5) Untuk menguji secara empiris pengaruh emosi positif terhadap pembelian 

tidak terencana konsumen Matahari Department Store. Pengumpulan data 

menggunakan metode survei. Sampel penelitian ini ialah 200 responden yang 

melakukan pembelian tidak terencana di Matahari Department Store Arion Mal 

selama satu bulan terakhir (Juni-Juli 2016). Analisis data menggunakan SPPS 

versi 23 dan SEM (Structural Equation Modeling) LISREL versi 8.7. Hasil 

pengujian hipotesis menunjukkan: (1) promosi penjualan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap emosi positif, (2) emosi positif memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap pembelian tidak terencana, (3) atmosfer tokomemiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap emosi positif, (4) atmosfer toko  

berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap pembelian tidak terencana, (5) 

emosi positif berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian tidak 

terencana. Nilai fit model dengan nilai RMSEA sebesar 0.042, nilai RMR sebesar 

0.046, nilai CMIN/DF sebesar 1.466, nilai NFI sebesar 0.93, nilai NNFI sebesar 

0.97 dan nilai CFI sebesar 0.98. Hasil penelitian ini bermanfaat bagi perusahaan 

retail, khususnya Matahari Department Store di Jakarta, untuk membuat strategi 

yang lebih baik dalam meningkatkan kebiasaan belanja konsumen. 

 

Kata kunci: Promosi Penjualan, Atmosfer Toko, Emosi Positif, Pembelian Tidak 

Terencana, Retail.  
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ABSTRACT 

 

PUTI NADHIRA. Influence Of Sales Promotion, Store Atmosphere, And Positive 

Emotions On Impulse Buying Behavior: Study On Matahari Department Store. 

The purpose of this study was to: (1) To examine empirically the effect of sales 

promotion to positive emotionsonMatahari Department Store consumers, (2) To 

examine empirically the effect of sales promotion to impulse buying behavior on 

Matahari Department Store consumers, (3) To examine empirically the effect of 

store atmosphere to positive emotions on Matahari Department Store consumers, 

(4) To examine empirically the effect of store atmosphere to impulse buying 

behavior on Matahari Department Store consumers, (5) To examine empirically 

the effect of positive emotions to impulse buying behavior on Matahari 

Department Store consumers.Data collection using survey methods. Sample of 

this study are 200 respondents who havedone impulse buying in the last one 

month (Juny-July 2016). Data analysis using SPSS version 23 and SEM 

(Structural Equation n) LISREL version 8.7. Results of this research show: (1) 

sales promotion have positive and significant effect on positive emotions, (2) sales 

promotion have positive and significant effect on impulse buying behavior, (3) 

store atmospherehave positive and significant effect on positive emotions, (4) 

store atmosphere have negative and not significant effect on impulse buying 

behavior, (5) positive emotions have positive and significant effect on impulse 

buying behavior. Rated fit model with value of RMSEA 0.042, value of RMR 

0.046, value of CMIN/DF 1.466, value of NFI 0.93, value of NNFI 0.97, and 

value of CFI 0.98. The results of this research beneficial to retail company, 

especially Matahari Department Store in Jakarta, to create better strategy in 

improving impulse buying behavior on consumers. 

 

Keywords: Sales Promotion, Store Atmosphere, Positive Emotions, Impulse 

Buying Behavior, Retail.  
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