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ABSTRAKSI

Di tengah pertumbuhan bisnis ritel yang sangat pesat, saat ini konsumen tidak
hanya mencari keragaman produk atau kualitas saja, akan tetapi konsumen juga
mencari kenyamanan dalam berbelanja. Persaingan yang ketat dalam bisnis ritel
menyebabkan para retailer sangat membutuhkan pemahaman mendalam terhadap
perilaku konsumen untuk bisa memenangkan persaingan. Para retailer termasuk
Gardena Department Store & Supermarket Yogyakarta sangat sadar bahwa bagian
volume penjualan yang cukup besar dibangkitkan oleh sifat pembelian impulsif,
di mana lebih dari sepertiga di seluruh pembelian dilakukan secara impulsif. Hal
ini tentu saja akan berdampak pada naiknya laba perusahaan. Penelitian ini
bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor store image, store atmospherics, store
theatrics dan faktor sosial dalam mempengaruhi perilaku,pembelian impulsif pada
Gardena Department Store & Supermarket Yogyakarta.

ernah mengunjungi
& Supermarket

Populasi dalam penelitian ini adalah masyar
dan melakukan transaksi di Gardena

aka dapat disimpulkan bahwa
dalam melakukan pembelian
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Saat ini bisnis ritel atau eceran mengalami perkembangan yang cukup
pesat, hal ini ditandai dengan semakin banyaknya bisnis ritel tradisional

yang mulai berkembang menjadi bisnis ritel madern maupun munculnya

a penambahan nilai terhadap produk-produk dan
an kepada para konsumen untuk penggunaan atau
konsumsi perseorangan maupun keluarga.

Sekarang ini, konsumen tidak hanya mencari keragaman produk atau
kualitas saja, akan tetapi konsumen juga mencari tempat belanja yang
nyaman dan menarik perhatian mereka. Persaingan yang ketat dalam
bisnis ritel menyebabkan para retailer sangat membutuhkan pemahaman

mendalam terhadap perilaku konsumen untuk bisa memenangkan

persaingan.



Perilaku konsumen bukanlah sekedar mengenai pembelian barang.
Lebih dari itu, perilaku konsumen adalah suatu hal yang dinamis
(Simamora, 2003:163). Konsumen yang dinamis dan interaksinya dengan
aspek lain dalam proses pengambilan keputusan pembelian begitu unik
dan sangat beragam. Keanekaragaman ini menciptakan variasi dalam
proses pengambilan keputusan pembelian. Sebagian konsumen cenderung

tidak memahami secara mendalam motivasinya melakukan pembelian.

Karakteristik seperti ini mengindikasikan perilaki, konsumen yang mudah

Fak r@a bisa berupa lingkungan sosial dan lingkungan toko (store

envireRmen

Lingkungan toko atau store environment dapat dibagi menjadi tiga
elemen penting, yaitu store image, store atmospherics, dan store theatrics.
Kepribadian atau store image menggambarkan apa yang dilihat dan
dirasakan oleh konsumen dalam toko tertentu. Atmosfer toko adalah
keseluruhan efek emosional yang diciptakan oleh atribut fisik toko.
Sedangkan store theatrics merupakan suatu pameran atau pagelaran

produk yang memicu konsumen untuk membeli produk yang dipamerkan.



Store environment sebagai salah satu faktor eksternal ini memegang
peranan penting dalam retailing mengingat bahwa 70 — 80 persen dari
keputusan membeli dilaksanakan di dalam toko (Simamora, 2003:165).
Selain lingkungan toko, bagi para retailer biasanya menguntungkan untuk
mendorong aspek — aspek sosial dari belanja.

Kondisi yang berdesakan atau persepsi keramaian (perceived
crowding) merupakan salah satu bagian dari faktor sosial (social factors).

Dalam konteks ritel, tingkat perceived crowding§ang dirasakan konsumen

berbelanja, seperti

ang “mempengaruhi perilaku

banyak pusat perbelanjaan di Yogyakarta yang menyediakan semua
kebutuhan masyarakat sehari-hari dengan beraneka macam pilihan jenis
produk. Untuk menghadapi persaingan, Gardena Department Store &
Supermarket Yogyakarta selalu berinovasi guna mencegah kebosanan
belanja para konsumen dengan berusaha menjadi sarana perbelanjaan
terkemuka yang dipilih oleh pelanggannya karena mutu pelayanan yang

terbaik, bersahabat dan juga terpercaya.



Memang wajar jika seorang konsumen datang ke suatu ritel karena
dorongan untuk membeli sesuatu. Namun, kebiasaan membeli tanpa
perencanaan selalu hinggap di benak konsumen pada saat masuk ke ritel
tersebut. Oleh karena itu, melalui elemen-elemen yang ada di dalam
lingkungan toko dan lingkungan sosial, Gardena Department Store &
Supermarket Yogyakarta dapat menciptakan stimuli-stimuli yang akan
menggerakkan pelanggan untuk membeli lebih banyak barang di luar yang

direncanakan.

Para retailer termasuk Gardena Dep ore & Supermarket

Yogyakarta sangat sadar bahwa bag e penjualan yang cukup
besar dibangkitkan oleh sifa impulsif, di mana lebih dari
sepertiga di seluruh pembehian di 2cara impulsif. Hal ini tentu saja
akan berdampak _p a perusahaan. Faktor-faktor yang

mempengaruhi peri men dalam melakukan pembelian impulsif

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan, maka pokok
permasalahannya dapat dirumuskan sebagai berikut :
a. Apakah store image mempengaruhi pembelian impulsif (impulse
buying)?
b. Apakah store atmospherics mempengaruhi pembelian impulsif

(impulse buying)?



c. Apakah store theatrics mempengaruhi pembelian impulsif (impulse
buying)?
d. Apakah social factors mempengaruhi pembelian impulsif (impulse

buying)?

1.3 Batasan Masalah

Agar masalah yang diteliti tidak terlalu luas, maka peneliti membatasi

ruang lingkup penelitian sebagai berikut :
a. Obyek penelitian yang digunakan adala epartment Store &
Supermarket yang berala Sumoharjo No. 40,

Yogyakarta.

b. Responden penelitian fadalah akat yang pernah berbelanja di
Gardena Dep re & Supermarket Yogyakarta.
c. Jumlah nyak 100 orang.

i terdiri dari : store image, store atmospherics,

buying).

1.4 Tujuan Penelitian
Tujuan diadakan penelitian adalah untuk :
1. Menguji pengaruh store image terhadap pembelian impulsif (impulse
buying).
2. Menguji pengaruh store atmospherics terhadap pembelian impulsif

(impulse buying).



3. Menguji pengaruh store theatrics terhadap pembelian impulsif
(impulse buying).
4. Menguji pengaruh social factors terhadap pembelian impulsif (impulse

buying).

1.5 Manfaat Penelitian

a. Bagi Perusahaan

Penelitian ini dapat memberikan inform dan masukan bagi

perusahaan mengenai pengaruh store im tmospherics, store
theatrics, dan social factors terha ku pembelian impulsif,
sehingga dapat menjadi baha an untuk menentukan kebijakan
dan strategi bersaing ya dalam meningkatkan volume

penjualan.

rupakan suatu kesempatan bagi peneliti untuk
i-teori dan literatur yang diperoleh di perguruan tinggi,
khususnya dalam kaitannya dengan bidang ritel.

c. Bagi Pihak Lain

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan perbandingan dan
referensi bagi pihak lain dalam melakukan penelitian terhadap objek atau

masalah yang sama di masa yang akan datang.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Setelah melalui beberapa pengujian pada penelitian tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi pembelian impulsif pada Gardena Department Store &

Supermarket Yogyakarta maka dapat diperoleh beberapagkesimpulan berikut ini :

5.1.1 Karakteristik Responden
1. Berdasarkan penelitian mengenai karakteri nden, analisis persentase
pada profil konsumen berdasa elamin menunjukkan bahwa
responden dalam penelitian i eh responden berjenis kelamin
wanita dengan persentase

2. Berdasarkan pepelitian karakteristik responden, analisis persentase

pada profilgkensy arkan usia menunjukkan bahwa mayoritas yang
menjad r@n lalam penelitian ini adalah responden yang berusia 21-30
tahun sebamyak69 orang atau dengan persentase sebesar 69%.

3. Berdasarkan penelitian terhadap responden berdasarkan pekerjaan diketahui
bahwa yang menjadi responden dalam penelitian ini mayoritas adalah
pelajar/mahasiswa dengan persentase sebesar 52%.

4. Berdasarkan data yang diperoleh mengenai pendapatan/uang saku responden,
dapat diketahui bahwa responden terbanyak adalah mereka yang memiliki
pendapatan/uang saku per bulan maksimal Rp 1.000.000,00 dengan persentase

sebesar 46%.

59
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5. Berdasarkan penelitian terhadap responden berdasarkan tingkat pendidikan
terakhir diketahui bahwa responden yang berada pada tingkat pendidikan
terakhir SMA/SMK menduduki peringkat tertinggi dengan persentase sebesar

66%.

5.2 Hasil Pengujian Hipotesis
1. Hipotesis 1 mengatakan bahwa "ada pengaruh antara store image terhadap

pembelian impulsif pada Gardena Department@Store & Supermarket

Yogyakarta" tidak terbukti. Hal ini dikaren t signifikansi untuk

variabel store image sebesar 0,925 yaitu le dari o= 5% (0,05).

store theatrics sebesar 0,005 yaitu lebih kecil dari o = 5% (0,05).

4. Hipotesis 4 mengatakan bahwa "ada pengaruh antara social factors terhadap
pembelian impulsif pada Gardena Department Store & Supermarket
Yogyakarta" terbukti. Hal ini dikarenakan tingkat signifikansi untuk variabel
social factors sebesar 0,014 yaitu lebih kecil dari a = 5% (0,05).

5. Dari uji F (F-test), dapat diketahui bahwa nilai F tingkat signifikansinya di

bawah 0,05 yaitu sebesar 0,000. Hal ini menunjukkan secara simultan semua
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variabel independen (store image, store atmospherics, store theatrics dan
social factors) mempunyai pengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif
pada Gardena Department Store & Supermarket Yogyakarta.

6. Dari uji koefisien determinasi diperoleh hasil sebesar 0,621 yang berarti
variabilitas variabel dependen (pembelian impulsif) yang dapat dijelaskan oleh
variabilitas variabel independen yaitu store image (X;), store atmospherics
(X;), store theatrics (X3) dan social factors (X,) sebesar 62,1%. Sedangkan

sisanya (100% - 62,1% = 37,9%) dipengaruhi oleRjvariabel lain yang tidak

disebutkan dalam penelitian ini.

5.3 Keterbatasan

Penelitian ini memiliki a keterbatasan yang memerlukan penelitian

lanjutan di masa yang aka eberapa keterbatasan tersebut antara lain :

1. Penelitian ini mencakup Gardena Department Store & Supermarket

jga tidak dapat menilai perilaku konsumen dalam
gffan impulsif pada Department Store & Supermarket lainnya
yang ada di kota Yogyakarta.

2. Data penelitian hanya berdasarkan dari hasil pengumpulan kuesioner,
sehingga terjadinya perbedaan persepsi dengan keadaan yang sebenarnya
sangat mungkin terjadi. Di samping itu, jumlah responden sangat terbatas
yaitu hanya 100 responden sehingga jawaban yang ada masih mewakili

sebagian pendapat saja.
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3. Penelitian ini terbatas pada variabel store image, store atmospherics, store
theatrics dan social factors. Sehingga belum dapat menjawab keseluruhan

variabel yang mempengaruhi pembelian impulsif (impulse buying).

5.4 Saran
5.4.1 Saran Untuk Gardena Department Store & Supermarket Yogyakarta
Berdasarkan kesimpulan di atas, dapat diusulkan saran-saran yang berkaitan

dengan penelitian ini yang dapat dijadikan sebagai

Gardena Department Store & Supermarket Yo ta\@dalam meningkatkan
Kinerja perusahaan. Adapun saran yang diusu sebagi berikut :

1. Variabel Store Image
dalam penelitian ini yang

ng signifikan terhadap pembelian

yang strategis dengan lebih baik; memperbaiki tampilan depan, desain
arsitektur, logo, dan pintu masuk agar terlihat lebih menarik dan mudah
diingat; warna ruangan dibuat lebih cerah dan mempunyai ciri khas;
pencahayaan dibuat tidak terlalu berlebihan dan tidak terlalu redup; dan luas
ruangan dibuat tidak terlalu sempit dan tidak terlalu luas, sehingga konsumen
dapat menyerap image apa yang hendak disampaikan oleh Gardena

Department Store & Supermarket Yogyakarta. Karena konsumen menilai
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berdasarkan pengalaman yang mereka lihat dan rasakan atas Gardena
Department Store & Supermarket Yogyakarta.
. Variabel Store Atmospherics

Pada penelitian ini store atmospherics juga merupakan faktor yang tidak
berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Salah satu cara untuk menciptakan
store atmospherics yang lebih baik adalah dengan melakukan perbaikan dari
beberapa indikator yang menurut pendapat responden dari penelitian ini

kurang baik. Beberapa di antaranya yang perlu erbaiki adalah display

produk agar dibuat lebih menarik dan penat ih rapi, musik yang

diputar di dalam toko disesuaikan dengan g dittju, aroma di dalam

dalam menemukan barang yang dicarinya.
)angan di atas maka sebaiknya Gardena Department Store
ogyakarta dapat meningkatkan standar kenyamanan
berbelanja bagi konsumen. Karena kenyamanan berbelanja akan menyebabkan
pengunjung betah berlama-lama sehingga memperbesar kemungkinan

melakukan pembelian impulsif.

. Variabel Store Theatrics

Pada penelitian ini menunjukkan bahwa variabel store theatrics
berpengaruh terhadap pembelian impulsif. Oleh karena itu, variabel ini baik

untuk dipertahankan bahkan akan lebih baik apabila pihak Gardena
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64

Department Store & Supermarket Yogyakarta meningkatkan store theatrics
dengan membuatnya lebih kreatif dan menarik lagi seperti dekorasi tema,
program diskon dan event-event yang diadakan untuk mempromosikan
Gardena Department Store & Supermarket Yogyakarta. Hal ini ditujukan
untuk lebih banyak menarik minat pembeli potensial masuk ke dalam Gardena
Department Store & Supermarket Yogyakarta dan dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen, khususnya mendorong konsumen untuk

melakukan pembelian impulsif dengan adanya store theatrics tersebut.

Berdasarkan hasil penelitian, variabel actors juga mempunyai

pengaruh terhadap pembelian im halnya dengan variabel store
theatrics yang perlu dipertah ga dengan variabel social factors
dan akan lebih bai i Department Store & Supermarket

actors tersebut, seperti meningkatkan peran

yani dan membantu konsumen. Manajemen

ap karyawan terutama para pramuniaga agar selalu bersikap
ramah dan kompeten dalam memberikan pelayanan prima terhadap konsumen.
Hal ini bertujuan agar konsumen Gardena Department Store & Supermarket
Yogyakarta merasa nyaman dan puas dengan pelayanan yang telah diberikan,
sehingga dapat menjadi suatu nilai tambah bagi Gardena Department Store &

Supermarket Yogyakarta.
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5.4.2 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya

1. Metode pengumpulan data tidak hanya menggunakan kuesioner saja, hamun
dapat juga dilakukan dengan tanya jawab secara langsung kepada responden
sehingga data yang akan diperoleh bisa lebih meyakinkan.

2. Sebaiknya penelitian responden dilakukan di atas 100 orang responden dengan
area penyebaran yang lebih luas sehingga hasil penelitian ini dapat bersifat
general.

3. Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk menanmibahkan variabel lain yang

sekiranya memiliki pengaruh terhadap pem ulsif yang nantinya

mampu mempengaruhi responden dalam tersebut. Misalnya saja

menambahkan variabel merchandi
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