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MOTTO 

 

“Semakin Anda memahami lebih banyak tentang dunia di sekitar Anda, 

semakin bergairah dan penasaran terhadap kenyataan hidup dalam hidup 

Anda”. 

 

 

Sesuatu yang baik, belum tentu benar. 
Sesuatu yang benar, belum tentu baik. 
Sesuatu yang bagus, belum tentu berharga. 
Sesuatu yang berharga atau berguna, belum tentu bagus. 
 
 
 
 
“Berbuatlah dan jalankan semua impianmu, karena sebenarnya dalam 

dirimu telah terdapat energi dan kemampuan untuk melakukan apapun”. 
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ABSTRAK 

 

Plaza Ambarukmo merupakan salah satu mall yang banyak dikunjungi oleh 
masyarakat Yogyakarta maupun para wisatawan domestik. Letaknya yang strategis, yaitu 
lokasi yang berdekatan dengan transportasi, memungkinkan masyarakat menjangkaunya 
dengan mudah. Plaza Ambarukmo menyediakan kebutuhan konsumen dengan lengkap dari 
pakaian, elektronik, hiburan hingga kebutuhan sehari-hari. Tempatnya yang bersih, nyaman, 
dan luas membuat Amplaz menjadi salah satu alternatif pilihan masyarakat Yogyakarta dan 
sekitarnya untuk berkunjung dan berbelanja serta membuat konsumen menjadi loyal. 
Terjadinya suatu loyalitas konsumen dipengaruhi oleh 2 faktor yaitu hedonic shopping dan 
atmosphere. Tujuan dari penelitian ini adalah menganalisis pengaruh atmosphere dan 
hedonic shopping terhadap loyalitas konsumen. 

Untuk menjawab tujuan penelitian tersebut, maka diambil sebanyak 100 orang yang 
pernah 2 kali berkunjung ke Plaza Ambarukmo dalam 6 bulan terakhir. Data yang terkumpul 
diolah menggunakan regresi. Adapun hasil dari olah data menunjukkan bahwa variabel 
layout, grativication shopping, idea shopping, role shopping mempengaruhi loyalitas 
konsumen. Sedangkan variabel exterior, interior, value shopping, social shopping, dan 
adventure shopping tidak mempengaruhi loyalitas konsumen. 
 
 
Kata kunci : Atmosphere, Hedonic Shopping, Loyaltas, Regresi, dan Plaza Ambarukmo. 
 
 
 

ABSTRACT 
 
 
Ambarukmo Plaza is one of the mall that were frequented by people of Yogyakarta as 

well as domestic tourist. Its strategic location, the location adjacent to the transportatiom, 
allowing people to reach with ease. Plaza Ambarukmo provide consumerd with a 
comprehensive needs of clothing, electronics, entertainment to the daily needs. The place is 
clean, comfortable, and spacious making Amplaz be an alternative choice of the people of 
Yogyakarta and surrounding areas to visit and shop and create a loyal customer. The 
occuttence of a consumer loyalty is affected by two factors : hedonic shopping and 
atmosphere. The purpose of this study was to analyxe the influence of hedonic shopping, 
atmosphere, and customer loyalty. 

To answer thesee research goals, then take as many as 100 people who have had two 
visits to Plaza ambarukmo in the last 6 month. The data collected was processed using 
regression. The result of the data showed that if the variable layout, grativication shopping, 
idea shopping, role shopping affects customer loyalty. While the variable exterior, interior, 
value shopping, social shopping, and adventure shopping do not affect consumer loyalty. 
 

 
Keyword : Atmosphere, Hedonic Shopping, Loyalitas, Regression and Plaza ambarukmo 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

1.1.Latar Belakang Masalah 

Masyarakat kota Yogyakarta kini dimanjakan oleh kehadiran berbagai pusat 

perbelanjaan. Hal ini terlihat dari semakin banyak bermunculannya pusat 

perbelanjaan modern seperti mall. Pergi ke pusat perbelanjaan atau mall sudah 

merupakan agenda atau aktivitas rutin bagi masyarakat saat ini, terutama di kota-

kota besar. Berbagai kebutuhan telah tersedia di mall, mulai dari berbagai macam 

pakaian, elektronik, hiburan hingga kebutuhan sehari-hari. Tingginya minat 

masyarakat dalam mengunjungi mall membuat para peritel, pebisnis atau para 

pengembang saling berlomba dalam mendirikan maupun mengelola mall, seperti 

yang terjadi di kota Yogyakarta saat ini. 

Salah satu mall di Yogyakarta yang saat ini masih terus bertahan dalam 

persaingan ketat ini adalah Plaza Ambarukmo. Plaza Ambarukmo atau biasa 

disingkat Amplaz ini merupakan pusat perbelanjaan, hiburan yang terbesar dan 

terlengkap di kota Yogyakarta, walau secara administratif berada di wilayah 

kabupaten Sleman yang dibangun tahun 2005 oleh PT. Putera Mataram Mitra 

Sejahtera. PT. Putera Mataram Mitra Sejahtera ini merupakan perusahaan properti 

yang ditunjuk oleh pihak Keraton Kasultanan Yogyakarta untuk mengembangkan 

dan mengelola komplek Plaza Ambarukmo yang seluas sekitar 6 hektar dengan 

skema BOT (Build Operating Transfer) selama 30 tahun. (http://www.plaza-

ambarrukmo.co.id/) 
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Plaza Ambarukmo merupakan salah satu mall yang banyak dikunjungi oleh 

masyarakat Yogyakarta maupun para wisatawan domestik. Letaknya yang 

strategis, yaitu lokasi yang berdekatan dengan transportasi, memungkinkan 

masyarakat menjangkaunya dengan mudah. Plaza Ambarukmo menyediakan 

kebutuhan konsumen dengan lengkap dari pakaian, elektronik, hiburan hingga 

kebutuhan sehari-hari. Tempatnya yang bersih, nyaman, dan luas membuat 

Amplaz menjadi salah satu alternatif pilihan masyarakat Yogyakarta dan 

sekitarnya untuk berkunjung dan berbelanja serta membuat konsumen menjadi 

loyal. 

Loyalitas adalah respon perilaku pembelian yang dapat terungkap secara terus 

menerus oleh pengambil keputusan. Loyalitas konsumen merupakan hal yang 

sangat penting untuk diperhatikan. Sebab apabila perusahaan memiliki seorang 

pelanggan yang loyal, maka hal itu dapat menjadi aset yang sangat bernilai bagi 

perusahaan serta perusahaan tetap dapat eksis dalam lingkungan usaha yang 

sangat kompetitif. Pelanggan tersebut tidak hanya secara terus-menerus 

menggunakan produk atau jasa perusahaan, tetapi dengan sendirinya pelanggan 

tersebut juga akan merekomendasikannya kepada orang lain sesuai dengan 

pengalaman yang ia rasakan. Tidak bisa dipungkiri, pelanggan yang loyal secara 

tidak langsung dapat membantu perusahaan dalam mempromosikan produk atau 

jasa kepada orang-orang terdekatnya. Tentu saja hal ini akan sangat membantu 

perusahaan untuk mendapatkan pelanggan baru. Terjadinya suatu loyalitas 

konsumen dipengaruhi oleh 2 faktor yaitu hedonic shopping dan atmosphere. 
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Pertama, hedonic shopping adalah keinginan seseorang untuk mendapatkan 

suatu kesenangan bagi dirinya sendiri yang dapat dipenuhi dengan mengunjungi 

suatu pusat perbelanjaan, menikmati suasana yang ada di pusat perbelanjaan 

walaupun mereka tidak membeli apapun. Hedonic shopping mencangkup 6 

dimensi yaitu (1) adventure shopping yaitu melakukan belanja untuk berpetualang 

serta merasakan dunia yang berbeda; (2) sosial shopping yaitu merupakan konsep 

berbelanja karena mereka dapat merasakan kenikmatan saat berbelanja dengan 

teman atau keluarga serta bersosialisasi dan berinteraksi dengan orang lain; (3) 

gratification shopping yaitu dimana belanja ini dilakukan dengan tujuan 

menghilangkan setres, mengurangi rasa bosan, dan untuk menyenangkan diri 

sendiri; (4) idea shopping yaitu berbelanja karena mengikuti trend dan mode baru 

serta untuk melihat produk baru dan inovasinya; (5) role shopping yaitu 

melakukan proses belanja karena mereka menginginkan sesuatu untuk orang lain; 

(6) value shopping yaitu konsumen berbelanja dikarenakan konsumen hanya ingin 

mencari diskon dan harga yang murah. 

Kedua, Atmosphere salah satu sarana komunikasi yang dapat berakibat positif 

dan menguntungkan dibuat sedemikian menarik sehingga konsumenpun dapat 

tertarik untuk berkunjung maupun melakukan proses belanja. Bila atmosphere 

mall mendukung, maka konsumenpun akan berkunjung, merasakan kenyamanan 

saat belanja dan konsumen akan merasa betah berlama-lama berada di dalam mall. 

Suasana mall merupakan salah satu elemen penting dari suatu pemasaran yang 

dapat mempengaruhi minat konsumen untuk berkunjung dan dapat mempengaruhi 

loyalalitas konsumen terhadap pusat perbelanjaan. Elemen-elemen atmosphere 
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tersebut antara lain : (1) Exterior merupakan bagian dari luar bangunan mall. 

Exterior sendiri terdiri dari store front, marquee, desain mall, halaman mall, 

fasilitas parkir, height and size building (tinggi dan luas bangunuan), uniquee 

(keunikan) dan entrance (pintu masuk);  ((22)) Interior merupakan bagian dalam dari 

suatu mall. Interior terdiri dari fasilitas, flooring (lantai), lighting (cahaya), color 

(warna), music, scent (bau), wall texture (tekstur dinsing), temperature (suhu 

udara), decoration, cleanliness (kebersihan);;  ((33))  Layout merupakan pengaturan 

tulisan-tulisan dan gambar-gambar. Layout terdiri dari eye level merchandise,, dan 

arrangement within department. Dengan adanya atmosphere tersebut maka  dapat 

menggambarkan image atau citra dari mall itu sendiri. 

 

1.2.Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka dalam penelitian ini dapat 

dirumuskan  permasalahan yaitu : 

a. Apakah exterior mempengaruhi loyalitas konsumen? 

b. Apakah interior mempengaruhi loyalitas konsumen? 

c. Apakah layout mempengaruhi loyalitas konsumen? 

d. Apakah social shopping mempengaruhi loyalitas konsumen? 

e. Apakah gratification shopping  mempengaruhi loyalitas konsumen? 

f. Apakah value shopping mempengaruhi loyalitas konsumen? 

g. Apakah adventure shopping mempengaruhi loyalitas konsumen? 

h. Apakah idea shopping mempengaruhi loyalitas konsumen? 

i. Apakah role shopping mempengaruhi loyalitas konsumen? 
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1.3.Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 

a. Menganalisis pengaruh exterior terhadap loyalitas konsumen 

b. Menganalisis pengaruh interior terhadap loyalitas konsumen 

c. Menganalisis pengaruh layout terhadap loyalitas konsumen 

d. Menganalisis pengaruh social shopping terhadap loyalitas konsumen 

e. Menganalisis pengaruh gratification shopping  terhadap loyalitas 

konsumen 

f. Menganalisis pengaruh value shopping terhadap loyalitas konsumen 

g. Menganalisis pengaruh adventure shopping terhadap loyalitas konsumen 

h. Menganalisis pengaruh idea shopping terhadap loyalitas konsumen 

i. Menganalisis pengaruh role shopping terhadap loyalitas konsumen 

 

1.4.Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini diharapkan untuk sejumlah pihak, diantaranya adalah : 

a. Bagi penulis 

(a) Menambah pengetahuan dan wawasan dalam penerapan ilmu yang 

telah didapat khususnya mengenai atmosphere, dan hedonic shopping 

serta menjadi bahan perbandingan antara teori yang telah didapat 

selama perkuliahan dengan praktek nyata dalam perusahaan. 

(b) Menjadi sarana untuk berlatih melakukan penelitian dan mencoba 

menerapkan teori dalam kehidupan yang nyata. 
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b. Bagi perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu perusahaan dalam menghadapi 

masalah-masalah yang ada hubungannya dengan atmosphere dan hedonic 

shopping dan bahan perbandingan antara teori yang didapat dalam 

perkuliahan dengan praktek nyata dalam perusahaan. 

c. Bagi pihak lain 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan maupun informasi 

bagi pihak-pihak yang membutuhkan atau sebagai bahan referensi untuk 

penelitian selanjutnya dan digunakan sebagai bahan perbandingan dalam 

melakukan penelitian yang lebih mendalam. 

 

1.5.Batasan Masalah 

Agar pembahasan lebih terarah ruang lingkupnya, maka perlu ditentukan 

batasan masalah dalam penelitian ini yang meliputi : 

a. Responden dan obyek penelitian adalah masyarakat yang sudah pernah 

berkunjung di Plaza Ambarukmo minimal 2 kali dalam 6 bulan terakhir 

karena perubahan dekorasi dalam mall tidak terlalu significan. 

b. Jumlah responden yang diteliti adalah 100 orang yaitu konsumen yang 

sudah pernah berkunjung di Plaza Ambarukmo. 

c. Profil responden yang diteliti adalah : 

1. Jenis kelamin: a. Pria 

                  b. Wanita  

2. Usia :   a. < 20 tahun 
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b. 20 – 30 tahun 

c. 31- 40 tahun 

d. 41- 50 tahun 

e.  > 50 tahun 

3. Pendidikan :  a.  ≤ SD 

b. ≤ SLTP 

c. ≤ SMA 

d. Diploma (D1-D4) 

e. Sarjana (S1-S3) 

4. Pekerjaan  :  a. Pelajar / Mahasiswa 

b. PNS/Polri/TNI 

c. Wiraswasta 

d. Karyawan swasta 

e. Lain-lain  

5. Penghasilan :  a. Maksimal Rp 1.000.000 

b. Rp 1.000.001-Rp 2.000.000 

c. Rp 2.000.001 – Rp 3.000.000 

d. Rp 3.000.000 ke atas 

d. Variabel yang diteliti antara lain : 

1. Atmosphere 

a. Exterior 

b. Interior 

c. Layout 
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2. Hedonic Shopping 

a. Social shopping 

b. Gratification shopping 

c. Value shopping 

d. Adventure shopping 

e. Idea shopping 

f. Role shopping  

3. Loyalitas 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

5.1. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan berkaitan dengan pengaruh 

atmosphere dan hedonic shopping terhadap loyalitas konsumen Plaza Ambarukmo 

Yogyakarta, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil analisis persentase mengenai karakteristik responden 

yang datang ke Plaza Ambarukmo minimal 2 kali dalam 6 bulan adalah 

sebagai berikut : 

a. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden yang 

berjenis kelamin wanita yaitu sebesar 56%.  

b. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden yang 

berusia 20-30 tahun yaitu sebesar 35%. 

c. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang 

berpendidikan maksimal SMA yaitu sebesar 52%. 

d. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang 

pekerjaannya karyawan swasta yaitu sebesar 52%. 

e. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang 

memiliki pendapatan maksimal Rp. 1000.000 yaitu sebesar 40%. 
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2. Dari hasil analisis regresi berganda, dapat disimpulkan sebagai berikut : 

a. Secara bersama-sama variabel exterior, interior, layout, adventure 

shopping, social shopping, gratification shopping, idea shopping,  role 

shopping, value shopping, berpengaruh secara signifikan terhadap 

variabel Loyalitas Konsumen Plaza Ambarukmo Yogyakarta (Y). 

b. Secara parsial variabel variabel yang memiliki pengaruh terhadap 

loyalitas konsumen Plaza Ambarukmo adalah layout, gratification 

shopping, idea shopping,  role shopping. Sedangkan variabel exterior, 

interior, adventure shopping, social shopping, value shopping tidak 

memiliki pengaruh terhadap loyalitas konsumen Plaza Ambarukmo. 

 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan: 

1. Responden diambil tanpa memperhitungkan kriteria tertentu atau semua 

pengunjung masuk sebagai responden. 

2. Variabel yang diteliti adalah atmosphere, hedonic shopping, dan loyalitas 

konsumen. 

3. Obyek yang diteliti hanya di satu mall tertentu yaitu Plaza Ambarukmo. 

5.3. Saran 

5.3.1. Saran untuk Perusahaan 

a. Exterior 

Exterior tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas konsumen Plaza 

Ambarukmo. Pihak perusahaan disarankan untuk memberikan daya 
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tarik yang lebih bagi konsumen. Misalkan saja pada tempat duduk 

diluar gedung, halaman luar gedung diberi lampu sorot yang nantinya 

akan membuat konsumen merasa penasaran dan memberikan daya 

tarik konsumen untuk datang ke Plaza Ambarukmo. Selain itu, dapat 

juga diberikan pepohonan yang rindang atau carpot yang nantinya 

dapat membuat konsumen tidak kepanasan jika sedang duduk 

bersantai di siang hari. 

b. Interior 

Interior tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas konsumen Plaza 

Ambarukmo. Pihak perusahaan disarankan untuk lebih memberikan 

pencahayaan yang lebih dalam gedung karena pencahayaan tersebut 

sangatlah penting dalam menarik konsumen untuk datang berkunjung 

masuk ke Plaza Ambarukmo. Jika pencahayaan yang ada di dalam 

gedung kurang, maka konsumen pun belum tentu akan datang lagi ke 

mall tersebut. Contoh lain yaitu dekorasi dalam mall. Dekorasi dalam 

mall Plaza Ambarukmo terlalu biasa, sehingga pihak perusahaan 

disarankan untuk lebih memberikan suatu dekorasi yang berbeda dan 

semenarik mungkin supaya konsumen pun dapat betah berlama-lama 

berada di dalam mall. Misalkan saja membuat dekorasi pada atrium 

mall dengan memberikan lampu-lampu gantung, dan lain-lain. 

c. Adventure shopping 

Adventure shopping tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas 

konsumen Plaza Ambarukmo. Pihak manajemen disarankan untuk 
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dapat memberikan tenant yang lebih guna dapat meningkatkan 

adventure shopping. Misalkan saja memberikan tempat pribadi yang 

nyaman  untuk bersantai. 

d. Social shopping 

Sosial shopping shopping tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas 

konsumen Plaza Ambarukmo. Pihak perusahaan disarankan untuk 

dapat lebih memberikan kegiatan-kegiatan yang nantinya akan 

membuat daya tarik konsumen untuk datang ke mall tersebut. 

Misalkan saja pihak perusahaan mengadakan event-event untuk anak-

anak muda, orang tua yang nantinya akan menciptakan social 

shopping. Sebagai contoh : pihak Plaza Ambarukmo mengadakan 

event dance suffle untuk komunitas anak muda sekarang ini.  

e. Value shopping 

Value shopping tidak memiliki pengaruh terhadap loyalitas konsumen 

Plaza Ambarukmo. Pihak perusahaan ikut serta dengan tenant-tenant 

yang mengadakan event dance suffle tersebut. Salah satu cara untuk 

meningkatkan value shopping ini, perusahaan dan pihak lain untuk 

memberikan harga diskon atau pun potongan harga untuk para anak-

anak muda yang suka dengan dance suffle tersebut. Misalkan saja 

memberkan diskon atau potongan harga untuk pembelian sepatu, 

pakaian, asesoris, dan lain-lain. Dengan demikian, konsumen pasti 

akan banyak yang berdatangan dan akan membeli produk yang dijual 

tersebut dengan mendapatkan harga yang murah. 
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5.3.2. Saran untuk Penelitian Lanjutan 

a. Pada penelitian mendatang disarankan untuk menyebarkan kuesioner 

kepada responden yang berusia 20-30 tahun. Pada penelitian 

mendatang disarankan untuk menambahkan variabel yang sekiranya 

memiliki pengaruh terhadap loyalitas konsumen yang nantinya 

mampu mempengaruhi responden pada suatu mall. Misalkan saja 

menambahkan variabel Point of Purchase. 

b. Pada penelitian mendatang disarankan untuk dapat meneliti di 

berbagai obyek lainnya (tidak hanya pada satu obyek saja). Misalkan 

saja meneliti secara keseluruhan mall (tidak hanya meneliti di Plaza 

Ambarukmo saja) tapi dapat meneliti di Malioboro mall, Galeria Mall, 

dan lain-lain. 
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