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ABSTRACT 
Thes purpose research to the influence of store atmosphere, price discounts, and shopping lifestyle on the 
impulse buying of generation Z Tunjungan Plaza Surabaya store at the KKV. The variables this research 
are store atmosphere, price discount, shopping lifestyle as the independent variable and impulse buying as 
the dependent variable. This study use multiple linear regression analysis as a quantitative tool. In this 
reaserch, 100 respondents served as the sample size. Sampling used a nonprobability sampling method with 
purposive sampling technique. The data collection method uses a questionnaire. The results of this research 
show that store atmosphere, price discounts, and shopping lifestyle simultaneously have a positive and 
significant influence  on impulse buying at the KKV Tunjungan Plaza Surabaya store. The store atmosphere 
variable partially has no influence on impulse buying at Tunjungan Plaza Surabaya store at the KKV. The 
price reduction variable at the KKV Tunjungan Plaza Surabaya store relevants and favorably affects 
impulsive purchases. The shopping lifestyle variable has a favorable and relevants influence on 
spontaneous purchases at the KKV Tunjungan Plaza Surabaya store. 
Keywords: Store Atmosphere, Price Discount, Shopping Lifestyle, And Impulse Buying 
 

ABSTRAK 
Tujuan dilakukannya penelitiannya ini ialah untuk mengidentifikasi pengaruh store atmosphere, price 
discount, serta shopping lifestyle pada impulse buying generasi z di store kkv tunjungan plaza Surabaya. 
Variabel yang diterapkan pada penelitian yang dilaksanakan ini ialah store atmosphere, price discount, 
shopping lifestyle sebagai variabel bebas sementara pembelian impulsif menjadi variabel yang terikat. 
Metode yang diterapkan pada pelaksanaan penelitian ini yakni kuatitatif dengan analisis regresi linier 
berganda. Penelitian ini melibatkan 100 responden sebagai sampel. Sampel terpilih dengan menggunakan 
metode nonprobability sampling yakni teknik purposive sampling. Penerapan data yang terkumpul dengan 
instrumen survei yakni kuesioner. Temuan pada pelaksanaan penelitian ini mengindikasikan bahwa store 
atmosphere, price discount, dan shopping lifestyle secara serempak memiliki pengaruh yang positif serta 
relevan dengan impulse buying di store KKV Tunjungan Plaza Surabaya. Faktor store atmosphere tidak 
memiliki pengaruh secara keseluruhan dengan  impulse buying di toko KKV Tunjungan Plaza Surabaya, 
sementara variabel price discount menunjukkan pengaruh yang positif serta revelan dengan impulse buying 
di toko tersebut.. Variabel shopping lifestyle memiliki pengaruh yang positif serta relevan dengan impulse 
buying di store KKV Tunjungan Plaza Surabaya. 
Kata Kunci: Store Atmosphere, Price Discount, Shopping Lifestyle, Dan Impulse Buying. 
 
 
PENDAHULUAN 

Pasar tradisional mengalami 
penurunan peranannya karena banyak 
dari masyarakat sekarang yang lebih 
suka berbelanja di pusat modern, 
tercermin dari peningkatan bisnis ritel di 
Indonesia. Hasil Global Retail 
Development Index (GRDI) 2021  

menempatkan Indonesia di peringkat ke-
4 dari 200 negara berkembang lainnya.  

Data Badan Pusat Statistik (BPS) 
2020 menunjukkan dominasi generasi Z 
di Indonesia, yang lebih memilih 
berbelanja secara fisik. Dalam konteks 
ini, strategi ritel modern, seperti KKV, 
menarik perhatian dengan inovasi 
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produk dan suasana toko yang menarik, 
seperti dinding mie instan yang unik. 
Dalam konteks ini, tujuan dari penelitian 
ini yakni memperoleh apakah ada 
keterkaitan antara variabel tersebut  
dalam konteks ritel modern Indonesia. 
Penelitian ini memperhatikan keunikan 
pasar ritel Indonesia dan karakteristik 
konsumen generasi Z, yang memiliki 
pengaruh besar terhadap perilaku 
pembelian. 

Salah satu taktik yang dapat 
digunakan oleh para pedagang ritel agar 
tetap bersaing di dalam industri 
perdagangan adalah meningkatkan 
kecenderungan impulse buying 
pelanggan. Utami (2017) menyatakan  
pembelian impulsif ialah pembelian 
secara tiba-tiba atau tidak direncanakan 
saat ada di dalam toko.  Impulsif ini 
terjadi ketika kita melihat sebuah barang 
atau brand yang menarik minat kita, 
sering kali karena rangsangan yang 
diberikan oleh toko. Kenyamanan dan 
suasana yang menyenangkan di dalam 
sebuah toko memiliki dampak signifikan 
pada perilaku konsumen, dan ini bisa 
memberi rasa ketertarikan pelanggan 
agar barang atau produk yang disajikan 
toko di beli oleh mereka.  (Isnaini dan 
Noerchoidah, 2021). Store atmosphere 
atau suasana dalam toko merujuk pada 
berbagai elemen interior dan lingkungan 
di dalam toko, termasuk pencahayaan, 
pewarnaan, musik, dan aroma yang 
dapat memengaruhi suasana di dalam 
toko dan pengalaman berbelanja 
konsumen  

Strategi lain yang dilakukan peritel 
guna mendorong dan meningkatkan 
penjualan toko yakni melalui aktivitas 
promosi yang menarik seperti price 
discount. Price discount adalah langkah 
pengurangan biaya pembelian produk 
yang diberikan kepada konsumen dalam 
periode tertentu, dengan maksud untuk 
menarik minat mereka dan 
memungkinkan produsen untuk 

meningkatkan penjualan produk yang 
mereka tawarkan (Kolter, 2009). 
Seringkali, konsumen merespons dengan 
cepat saat ada diskon pada produk 
tertentu, dan kita dapat melihat bahwa 
konsumen cenderung lebih bersemangat 
terhadap produk yang mendapatkan 
diskon daripada produk yang dijual 
dengan harga reguler. sehingga 
menjadikan seseorang memiliki 
kecenderungan shopping lifestyle. 
Konsumen modern tidak selalu membeli 
sesuatu untuk memenuhi kebutuhannya, 
tetapi mereka lebih suka membeli 
sesuatu untuk menunjukkan status, 
martabat, dan kesenangan. Mereka 
membeli produk terbaru agar tidak 
ketinggalan zaman. Shopping lifestyle 
adalah komponen internal dari perilaku 
impulse buying (Mega Usvita et al., 
2022). Menurut Levy (2009:131) dalam 
(Putra dan Balqies, 2021) , gaya hidup 
berbelanja (shopping lifestyle) mengacu 
pada cara individu menjalani kehidupan 
mereka, salah satunya terkait bagaimana 
mereka memegang waktu serta uang, 
jenis aktivitas daya beli yang mereka 
ikuti, serta pandangan dan sikap mereka 
terhadap dunia di sekitar mereka. 

Salah satu peritel modern asing 
yang memperluas usahanya di Indonesia 
adalah KKV. KKV, sebagai bagian dari 
KK Grup yang berbasis di China, 
menjadi merek utama yang mulai 
beroperasi sejak tahun 2015. Hingga 
Agustus 2023, KKV telah 
mengembangkan jaringan ritelnya 
dengan mencapai 707 toko. Toko-toko 
KKV menawarkan berbagai produk unik 
dan istimewa, mulai dari barang non-
pangan hingga makanan, dengan area 
toko yang luas. Sasaran utama toko ini 
adalah kalangan remaja dan dewasa, 
yang merupakan konsumen dengan daya 
beli yang signifikan, memiliki minat 
tinggi dalam dunia fashion, dan 
menuntut gaya hidup yang berkembang. 
(kkgroup.cn, 2023).  
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Salah satu faktor keberhasilan 
KKV adalah inovasi dinding Instant 
Noodles-nya, yang menampilkan 
berbagai macam mie instan dari berbagai 
negara. Inovasi ini terinspirasi dari 
kegemaran orang Indonesia terhadap 
mie instan dan berhasil menarik 
perhatian generasi muda untuk 
mengunjungi toko ini dan mengabadikan 
momen dengan berfoto-foto. Selain itu, 
daya tarik KKV juga terletak pada 
beragam sudut foto yang menarik dan 
cocok untuk platform Instagram. 
Perpaduan unik antara produk yang 
beragam dan estetika toko telah menjadi 
kunci utama keberhasilan KKV dalam 
memikat konsumen di pasar ritel 
Indonesia. 

Penelitian ini didasari oleh 
research gap pada penelitian-penelitian 
terdahulu tentang store atmosphere 
terhadap impulse buying Didasarkan 
pada penelitian sebelumnya oleh 
Windyaningrum dan Sudarwanto (2022) 
tentang suasana toko terhadap keinginan 
membeli, penelitian ini menunjukkan 
bahwa suasana toko memengaruhi 
keinginan membeli pelanggan H&M 
Tunjungan Plaza Surabaya dengan 
positif dan signifikan. Akan tetapi, hasil 
studi yang dilaksanakan oleh Novianti 
Wahyu Saputri (2020) dalam studi 
“Pengaruh Store atmosphere, Visual 
Merchandise, Dan Perilaku Hedonism 
Terhadap Impulse buying Studi Empiris 
Customer Gen Z Gerai Miniso Cabang 
Kota Solo” tidak berpengaruh secara 
relevan Store atmosphere dengan 
impulse buying.  

Penelitian oleh Septian (2017) 
menyatakan dalam penelitian 
sebelumnya tentang pengaruh harga 
diskon terhadap impulse buying 
konsumen di azwa parfume Pekanbaru 
bahwa variabel harga diskon 
berkontribusi positif dan relevan dengan 
impulse buying. Namun penelitian ini 
berbeda pada Sari dan Faisal (2018) 

hasilnya menunjukkan hasil dari harga 
diskon tidak berpengaruh terhadap 
impulse buying. Studi sebelumnya 
terkait pengaruh shopping lifestyle 
terhadap impulse buying yang dilakukan 
oleh Prasetya, Adhitya Yoga dan Savitri 
(2020) menunjukkan adanya hubungan 
positif dan signifikan antara gaya hidup 
berbelanja dengan pembelian impulsif. 
Tetapi, ini tidak sependapat dengan studi 
yang dilaksanakan (Umboh et al., 2018) 
yang menemukan hasilnya yakni gaya 
hidup berbelanja tidak secara signifikan 
memengaruhi keinginan membeli 
konsumen wanita di MTC Manado.  

 
METODE PENELITIAN 
 Metodologi yang diterapkan 
dalam pelaksanaan penelitian ini ialah 
penelitian asosiatif dengan fokus pada 
pendekatan kuantitatif. Penelitian 
asosiatif memiliki tujuan 
mengidentifikasi pengaruh maupun 
relasi antara dua variabel ataupun lebih 
(Sugiyono, 2019). Jenis 
Jenispenelitianasosiatifinibersifatkausal,
yang berarti ada  hubungan  di  mana  
satu  variabel (variabel   independen)   
memengaruhi variabel  lainnya (variabel  
dependen). Metode pendekatan     
kuantitatif menggunakan alat  
pengumpulan  data, tujuannya   adalah 
untuk   menguji hipotesis   yang   
ditetapkan   melalui pengolahan  data  
numerik atau statistik (Sugiyono,2019). 
 Terdapat dua jenis variabel yang 
diterapkan pada penelitian ini, dengan 
tiga variabel bebas (independen) yakni 
Store Atmosphere (X1), Discount (X2), 
dan Shopping Lifestyle (X3), serta satu 
variabel terikat (dependen) yakni 
Impulse Buying (Y). Dalam penelitian 
ini skala linkert digunakan guna 
mengukur variabel. Populasi penelitian 
ini yakni pelanggan store KKV 
Tunjungan Plaza Surabaya generasi Z 
yang pernah melakukan pembelian 
dengan sampel sebanyak 100 orang. 
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Teknik non probability sampling yang 
dimanfaatkan dalam pelaksanaan 
penelitian ini yakni purposive  sampling 
untuk  memilih sampel dari populasi 
penelitian dengan standar atau 
karakteristik yang ditetapkan peneliti. 
Data dikumpulkan melalui kuisioner 
yang kemudian dianalisis menggunakan 
perangkat lunak SPSS 25.  Berikut  
hipotesis  penelitian yang ditetapkan: 
1. H1 : Store atmosphere, price 

discount, shopping lifestyle secara 
simultan Store atmosphere (X1) Price 
discount (X2) Shopping lifestyle (X3) 
Impulse buying (Y) berpengaruh 
signifikan terhadap Impulse buying 
Generasi Z pada store KKV 
Tunjungan Plaza Surabaya.  

2. H2 : Store atmosphere (X1) secara 
parsial berpengaruh signifikan 
terhadap Impulse buying (Y) 
Generasi Z pada store KKV 
Tunjungan Plaza Surabaya.  

3. H3 : Price discount (X2) secara 
parsial berpengaruh signifikan 
terhadap Impulse buying (Y) 
Generasi Z pada store KKV 
Tunjungan Plaza Surabaya.  

4. H4 : Shopping lifestyle (X3) secara 
parsial berpengaruh signifikan 
terhadap Impulse buying (Y) 
Generasi Z pada store KKV 
Tunjungan Plaza Surabaya. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
PENELITIAN 
A. Analisis Regresi Linier Berganda 

Penelitian ini, analisis regrsi linier 
berganda guna apakah faktor-faktor 
termasuk store atmosphere, price 
discount, shopping lifestyle serta impulse 
buying memiliki pengaruh. 

Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linier 
Berganda 

 
Data: Hasil Analisis Data dengan SPSS, 
2024 
𝑌 = 𝑎 + 𝛽<𝑋<+ 𝛽>𝑋>+𝛽?𝑋?+ е 
𝑌 = 6,818 + 	0,010𝑋<+ 
0,333𝑋>+	0,168𝑋?+ е 

Interpretasi persamaan regresi 
diantaranya yakni: 
1. Nilai konstanta (a) sebanyak 6,818 

menunjukkan apabila variabel Store 
atmosphere (X1), Price discount 
(X2), serta Shopping lifestyle (X3) 
nilainya 0 sehingga variabel Impulse 
buying (Y) dengan skor 6,818. 

2. Skor koefisien regresi pada Store 
atmosphere (X1) mempunyai 
koefisien positif yakni  0,010.ini 
berarti, jika faktor Store atmosphere 
(X1) meningkat 1 satuan, sehingga 
akan naiknya faktor Impulse buying 
(Y) senilai 0,010 satuan. 

3. Nilai koefisien regresi pada variabel 
Price discount (X2) mempunyai 
koefisien positif senilai 0,162. Ini 
berarti, sehingga meningkatnya aspek 
Price discount (X1) sejumlah satuan, 
sehingga variabel akan naik yakni 
0,162 satuan pada Impulse buying 
(Y). 

4. Nilai koefisien regresi untuk aspek 
Shopping lifestyle (X3) mempunyai 
suku konstan positif yakni 0,168. 
Berarti, jika meningkatnya skor 1 
satuan pada Shopping lifestyle (X3), 
maka akan naik juga aspek Impulse 
buying (Y) yakni 0,168 satuan. 
 



2024. COSTING:Journal of Economic, Business and Accounting 7(4):8643-8651 

8647 

B. Uji Hipotesis 
Uji F (Uji Simultan)  

Tabel 7. Hasil Uji Simultan (Uji F) 

Sumber: Hasil Analisis Data dengan 
SPSS, 2024 

Pada tabel diatas hasil uji f 
menyatakan nilai 𝑓HIJKLM senilai 9,720 
dengan relevansi 0,000 Untuk mendapati 
skor 𝑓JNOPQ dapat menggunkana rumus 
dengan menentukan derajat bebas 
pembilang yaitu 𝑑𝑓1 = 3, dengan 𝑘 
adalah jumlah variabel yang digunakan 
dalam penelitian serta derajat bebas 
penyebut 𝑑𝑓2 = (𝑛 − 𝑘) = (100 −
4) = 96, dengan 𝑛 adalah jumlah 
sampel. Dapat diketahui nilai 𝑓JNOPQ 
dengan tarif signifikansi 5% dengan nilai 
𝑑𝑓𝑙 = 2 dan nilai 𝑑𝑓2 = 96 adalah 
sebesar 2,70. Dengan demikian dapat 
diketahui 𝑓HIJKLM > 𝑓JNOPQ (9,720 > 2,70) 
dengan skor signifikansi 0,000 < 0,05. 
Oleh karenanya bisa diberi simpulan 
bahwa H1 diterima yang meunjukkan 
bahwa aspek bebas yakni Store 
atmosphere (X1), Price discount (X2), 
serta Shopping lifestyle (X3) secara 
serempak bersama-sama memiliki 
pengaruh secara relevan kepada variabel 
terikat Impulse buying (Y). 
 
Uji T (Uji Parsial) 

Dalam memperoleh 𝑡JNOPQ dapat 
menggunakan rumus (N

>
	; 	𝑛 − 𝑘 − 1) 	=

	(0,025	; 	96), dengan 𝑎 adalah tingkat 
kepercayaan, 𝑛 ialah jumlah sampel, 
serta 𝑘 ialah h jumlah variabel bebas. 
Dari hasil perhitungan, didapatkan skor 
𝑡JNOPQ senilai 1,985. Rincian analisis uji 

T untuk setiap variabel independen ialah 
yakni: 

Tabel 8. Hasil Uji Parsial (Uji t) 

 
Sumber: Hasil Olah Data dengan SPSS, 
2024 
1. Store atmosphere (X1) kepada 

Impulse buying (Y) 
 Tabel diatas terkait uji  T 
menunjukkan skor T hitung yakni 
0,238 dengan nilai signifikansi 0,812. 
Diketahui bahwa 𝑡HIJKLM < 𝑡JNOPQ 
(0,238 < 1,985) dengan skor 
signifikansi > dari 0,05 (0,812 > 0,05) 
kesimpulan pada bagian ini secara 
sebagian  aspek store atmosphere 
(X1) tidak mempunyai efek revean 
pada aspek  impulse buying (Y). 
 

2. Price discount (X2) terhadap 
Impulse buying (Y) 

 Hasil terkait tabel di atas uji T 
mengasilkan skor 𝑡HIJKLM	yakni 3,508 
dengan nilai signifikansi sebesar 
0,001. Diketahui bahwa 𝑡HIJKLM > 
𝑡JNOPQ (3,508 > 1,985) dengan skor 
signifikansi > 0,05 (0,001 < 0,05). 
Bisa disimpulkan bahwa secara 
keseluruhan price discount (X2) 
memiliki efek relevan kepada impulse 
buying (Y). 

 
3. Shopping lifestyle (X3) terhadap 

Impulse buying (Y) 
 Hasil uji T mengasilkan nilai 
𝑡HIJKLM	sebesar 6,159 dengan nilai 
signifikansi 0,034. Diketahui bahwa 
𝑡HIJKLM > 𝑡JNOPQ (2,152 > 1,985) yang 
diperoleh lebih rendah skor 
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signifikannya 0,05 (0,034 < 0,05). 
Simpulan yang dapat diberikan secara 
keseluruhan  shopping lifestyle (X1) 
memiliki efek relevan kepadal 
impulse buying (Y). 

 
C. Pengaruh Store atmosphere (X1), 

Price discount (X2), dan Shopping 
lifestyle (X3) Terhadap Impulse 
buying (Y) 

 Menurut perolehan uji hipotesis 
secara bersamaan (uji f) yang peneliti 
lakukan diperoleh aspek Store 
atmosphere (X1), Price discount (X2), 
dan Shopping lifestyle (X3) memiliki 
efek yang relevan pada Impulse buying 
(Y). Hal ini dilihat dengan diperolehnya 
skor f_hitung 9,720 > 2,70 dan skor 
signifikansi 0,000 < 0,05. Kesimpulan 
yang diperoleh yakni H1 diterima yang 
menjelaskan secara bersama sama Store 
atmosphere (X1), Price discount (X2), 
dan Shopping lifestyle (X3) memiliki 
secara signifikan pada Impulse buying 
(Y) di Tunjangan Plaza Surabaya 
tepatnya store KKV. 

Temuan dalam penelitian yang 
dilaksanakan ini sesuai dengan 
sebelumnya Willy Ruland et.al (2021) 
Mengenai “Pengaruh Visual 
Merchandise, Price discount, serta Store 
atmosphere kepada Impulse buying di 
Uniqlo Mall of Indonesia” yang 
mengindikasikan bahwa potongan harga 
memiliki pengaruh yang baik pada 
variabel impulse buying; dan store 
atmosphere memiliki efek positif pada 
impulse buying. Penelitian Nurul 
Hidayah dan Pamikatsih (2023) 
Mengenai “Pengaruh Discount, Display 
product, dan Shopping lifestyle pada 
Impulse buying di PT Matahari 
Departemen Store Surakarta” yang 
mengindikasikan bahwa variabel 
shopping lifestyle berpengaruh secara 
positif serta relevan pada aspek impulse 
buying. 

 

D. Pengaruh Secara Parsial Store 
atmosphere (X1) Terhadap Impulse 
buying (Y) 

Penelitian hasil temuannya 
mengindikasikan variabel Store 
atmosphere (X1) tidak memiliki 
pengaruh pada Impulse buying (Y) pada 
Tunjangan Plaza Surabaya tepatnya store 
KKV . Uji tersebut hasilnya skor 
t_hitung variabel store atmosphere (X1) 
0,238 menunjukkan bahwa t_hitung < 
t_tabel (0,238 < 1,985) dengan skor 
signifikansi > 0,05 (0,812 > 0,05). Oleh 
karenanya terdapat penolakan Ha yang 
menyatakan bahwa store atmosphere 
yang diciptakan KKV Tunjungan Plaza 
Surabaya belum mampu memberikan 
stimulus kepada pembeli agar 
mendorong mereka untuk membeli 
produk secara  banyak.  

Penelitian ini temuannya sejalan 
dengan I Putu Widya Artana (2019) yang 
mengindikasikan terkait atmosfer toko 
terdapat pengaruh pada implusif buying. 
Menurut  paparan di atas, kesimpulan 
yang diperoleh bahwa atmosfer toko 
yang KKV buat di Tunjungan Plaza 
Surabaya belum berhasil meningkatkan 
pembelian impulsif. Hal ini disebabkan 
karena konsumen tidak merasa 
terpanggil untuk melakukan pembelian 
impulsif, sehingga mereka tidak tertarik 
untuk membeli produk di luar rencana. 

 
E. Pengaruh Secara Parsial Price 

discount (X2) Terhadap Impulse 
buying (Y) 

Temuan pengujian dalam 
penelitian yang dilaksanakan  ini 
menyatakan ada pengaruh dari variabel 
price discount terhadap impulse buying 
di Tunjangan Plaza Surabaya tepatnya  
store KKV. Hasil dari pengujian tersebut 
didapati skor t_hitung  3,508 dengan 
skor signifikansi 0,001. Diketahui bahwa 
t_hitung > t_tabel (3,508 > 1,985) 
dengan skor signifikansi > 0,05 (0,001 > 
0,005).  
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Hasil pada temuan ini sesuai 
dengann penelitian sebelumnya yakni 
Rusdianto dan Aprilia (2023) berjudul 
“Pengaruh Price discount, In-Store 
Display dan Store atmosphere kepada 
Impulse buying di Konsumen Indomaret 
(Studi Pada Mahasiswa Fisip Upn 
Veteran Jawa Timur) yang 
mengindikasikan harga diskont memiliki 
dampak yang baik serta relevan pada 
implusif buying. Definisi dari potongan 
harga ialah cara promosi yang dilakukan 
oleh produsen agar penjulan serta daya 
beli konsumen meningkat. Diskon yang 
diadakan KKV Tunjungan Plaza 
Surabaya terbukti mampu 
mempengaruhi seseorang untuk 
melakukan pembelian tak terencana 
karena konsumen merasakan tingkat 
diskon yang diberikan terutama saat 
tanggal kembar seperti festival belanja 
12.12. 

 
F. Pengaruh Secara Parsial Shopping 

lifestyle (X1) Terhadap Impulse 
buying (Y) 

Penelitian ini, hasil temuannya 
mengindikasikan ada pengaruh antara 
variabel independen shopping lifestyle 
(X3) kepada  dependen impulse buying 
(Y). Hasil dari pengujian tersebut 
didapati skor t_hitung pada shopping 
lifestyle (X3) 6,159 menunjukkan bahwa 
t_hitung > t_tabel (6,159 > 1,985). Maka 
diterima Ha yang menunjukkan variabel 
shopping lifestyle memiliki efek yang 
signifikan terhadap impulse buying (Y) 
pada konsumen store Tunjangan Plaza 
Surabaya tepatnya KKV. Penelitian ini 
hasilnya disupport pada penelitian 
sebelumnya, seperti penelitian Nurul 
Hidayah dan Pamikatsih (2023) tentang 
“Pengaruh Discount, Display product, 
dan Shopping lifestyle kepada Impulse 
buying di PT Matahari Departemen Store 
Surakarta” yang mengindikasikan 
shopping lifestyle memiliki efek baik 
kepada impulse buying. Seseorang 

dengan kebiasaan gaya hidup beli tinggi 
menimbulkan pembelian tanpa 
perencanaan sebelumnya (impulse 
buying). Hal tersebut dikarenakan 
adanya dorongan Hasrat untuk 
memenuhi gaya hidup serta adanya 
waktu dan uang mendorong impulse 
buying. Shopping lifestyle pada 
konsumen KKV terjadi karena 
berbelanja menunjukkan gaya hidupnya. 
 
PENUTUP 
Kesimpulan 

Store atmosphere tidak 
mempunyai efek kepada Impulse buying 
di store KKV Tunjungan Plaza 
Surabaya. Atmosfer toko yang 
diciptakan belum mampu merangsang 
konsumen guna melaksanakan 
pembelian impulsif. Price discount 
mempunyai efek yang signifikan kepada 
Impulse buying di store KKV Tunjungan 
Plaza Surabaya. Diskon harga bisa 
menjadi pendorong bagi pelanggan guna 
melakukan pembelian tanpa rencana 
sebelumnya. Shopping lifestyle juga 
memiliki efek kepada Impulse buying di 
store KKV Tunjungan Plaza Surabaya. 
Hasil tersebut menunjukkan bahwa 
terdapat pengaruh yang dialami 
seseorang mengenai gaya hidup 
berbelanja dengan melakukan pembelian 
secara impulsif demi mengikuti tren dan 
memenuhi gaya hidup. Store 
atmosphere, Price discount, serta 
Shopping lifestyle secara parsial 
mempunyai pengaruh signifikan kepada 
Impulse buying di toko KKV Tunjungan 
Plaza Surabaya. Dengan adanya store 
atmosphere yang baik, price discount, 
dan gaya hidup shopping lifestyle yang 
dimiliki seseorang memicu pembelian 
impulsif. 
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