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ABSTRACT 

 
The development of the property industry shows that this type of retail store business has a fairly tight competition, 
because many competitors, even in attracting these business customers can compete side by side places in the 
same field. Therefore building materials companies should be better able to create a good store image to win the 
competition. The purpose of this study is to "To know the responses of respondents to the image store on TB Putra 
Abadi Bandung" The method used in this study using descriptive method is to describe the state of a company. As 
for the sampling technique of this sample by using random sampling which amounted to 100 respondents. and data 
collection techniques using field studies (interviews, observations, questionnaires) and literature studies. The result 
of this research shows that the percentage of respondents score to 5 indicators about the image of the store, of the 
total respondent's answer is 49.1% is included in the category "Less Good" because the value is at intervals 
between "36.1% -52.0% ". 
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I. PENDAHULUAN 

Persaingan pasar saat ini begitu sangat keta  t pada 
semua jenis sektor usaha terlebih terhadap arus 
globalisasi seperti sekarang. Tingkat ketelitian 
konsumen dalam menseleksi sebuah informasi 
meningkat demi memenuhi kebutuhan mereka yang 
baik. Hal tersebut membuat para pelaku usaha dari 
yang kecil sampai perusahaan yang besar harus 
lebih memperhatikan siklus pasar yang begitu cepat. 
Dari banyaknya sektor usaha saat ini, dimulai dari 
usaha properti yang berkembang, terlihat bahwa 
dibalik bisnis itu terdapat perusahaan yang 
menjadikan bisnis itu bisa tercipta hal itu tertuju pada 
perusahaan toko material bahan bangunan yang 
menyediakan barang bagi pelaku bisnis properti 
dalam membuat hunian rumah moderen, apartement, 
fasilitas pendidikan, kesehatan serta fasilitas publik 
lainnya. Kota Bandung merupakan salah satu yang 
menjadi bagian kota terbesar di Indonesia dan 
banyak sekali tersebar berbagai macam jenis usaha 
disana, diantaranya jenis usaha ritel bahan 
bangunan, pertumbuhan jenis usaha ini dapat terlihat 
dari perkembangan pembangunan tempat-tempat 
baru seperti, Cafe, Factory Outlet, Distribution Outlet, 
Restoran, Tempat Wisata, Fasilitas Publik, serta 
hunian moderen seperti apartement, komplek 
perumahan minimalis/moderen. TB Putra Abadi 
merupakan jenis usaha ritel yang bergerak dalam 
bidang properti sebagai penyedia bahan bangunan 
yang  menjual berbagai macam produk seperti, Pasir, 
Semen, Bata, Cat, Besi, Kayu, Paku, Pipa Paralon, 
Tripleks, serta peralatan listrik seperti lampu, stop 
kontak, kabel, dll, guna melengkapi keinginan dan 
kebutuhan konsumen. Dalam mempengaruhi minat 
beli konsumen, TB Putra Abadi perlu meningkatkan 

citra tokonya secara menyeluruh melalui atribut-
atribut yang sudah dimiliki dibenak konsumen. 
Menurut Loudon dan Bitta dalam Tommy Subagyo 

(2014 : 2), “Store image is a complex of tangible 
orfunctional factors and intangible or psychological 
factors that a consumer perceives to be present in a 
store.” Citra toko adalah suatu gabungan dari faktor 
fisik misalnya penetapan tata letak suatu barang, 
kebersihan ruangan, dan lain-lain dan faktor non fisik 
misalnya kesigapan pelayanan terhadap suatu 
keluhan, keramahan dari karyawan, telitinya kasir 
yang semuanya itu bisa diterima dan dapat dirasakan 
akibat serta manfaatnya sebagai perantara kesan 
konsumen pada suatu toko. TB Putra Abadi sendiri 
memliki citra toko yang cukup baik pada benak 
konsumen dengan kemudahan bertransaksi, 
konsumen tidak harus pergi ke toko untuk membeli 
barang, serta pembayaran bisa melalui M-Banking. 
Seiring perkembangan industri properti, akan 
semakin banyak kompetitor yang memegang konsep 
sejenis, maka TB Putra Abadi semakin perlu 
meningkatkan citra tokonya dibenak konsumen. 
Seperti fasilitas yang baik, kelengkapan akan 
kebutuhan konsumen, terjangkaunya harga 
dibanding toko bahan bangunan lain, promosi yang 
memiliki daya tarik serta pelayanan yang 
memuaskan. Jika citra yang baik sudah tertanam 
pada benak konsumen maka akan membuat 
konsumen merasakan bahwa TB Putra Abadi 
merupakan tempat berbelanja bahan bangunan yang 
nyaman sesuai dengan harapan  dan menarik 
mereka untuk kembali serta melakukan pembelian 
ulang dan merekomendasi kepada calon konsumen 
baru untuk membeli produk di perusahaan ini 
sehingga timbulnya word of mouth pada setiap 
konsumen.  
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Rumusan Masalah  

Bagaimana tanggapan responden mengenai citra 
toko pada TB Putra Abadi Bandung? 

Maksud Penelitian 

Adapun maksud pada penelitan ini yaitu untuk 
meraih data yang di butuhkan sebagai suatu sumber 
informasi pada suatu analisis ini dalam  rangka 
menyusun Tugas Akhir untuk memenuhi syarat 
dalam mencapai ujian sidang guna memperoleh 
gelar Ahli Madya Universitas Komputer Indonesia 
dan untuk menganalisis Citra Toko (Store Image) 
pada TB Putra Abadi Kota Bandung.  

Tujuan Peneliitan 

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai 
Citra Toko (Store Image) pada TB Putra Abadi Kota 
Bandung. 

 
Kegunaan Praktisi 
Dari penulisan penelitian ini diharapkan perusahaan 
dapat mengetahui seberapa pentingnya Citra Toko 
(Store Image) yang harus diciptakan sehingga 
mendapatkan Citra  baik oleh konsumen TB Putra 
Abadi. 

Kegunaan Akademisi 
Manfaat yang diharapkan penulis dalam penulisan 
penelitian ini adalah : 

1. Dapat membantu penulis memperdalam 
materi yang telah diajarkan selama masa 
perkuliahan, serta mengimplementasikan 
teori yang ada ke dalam dunia nyata (dunia 
kerja/ usaha) . 

2. Dapat dijadikan acuan bagi penulis lain 
apabila ingin melakukan penelitian sejenis. 

 
II. URAIAN PENELITIAN 

A. Citra Toko 

Menurut Sopiah dan Syihabuddin (2008 : 174), 
“Citra Toko memiliki pengertian pandangan atau 
persepsi masyarakat te  rhadap nama atau produk 
toko secara efektif baik dari segi nilai, kualitas dan 
harga. Penciptaan Citra Toko sangat penting karena 
berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Jadi Citra 
Toko  dari suatu tempat berbelanja menjadi penting 
bagi konsumen, karena konsumen umumnya lebih 
memilih pusat perbelanjaan yang memberikan citra 
yang baik pada mereka.” 

B. Faktor – faktor yang Membangun Pencitraan 
Toko 
Menurut Ma’ruf (2005:182) unsur-unsur yang 
membentuk citra toko adalah sebagai berikut:  

1. Merchandise, yaitu terdiri dari kualitas, harga 
ketersediaan item (warna, ukuran, jenis) dan 
keragaman kategori. 

2. Lokasi yang aman serta strategis dan mudah 
dijangkau, dan juga berada dalam suatu 
pusat perbelanjaan, atau berdekatan antara 
gerai-gerai ritel yang lain.  

3. Mengunggulkan pelayanan terhadap segmen 
tertentu yang sesuai antara karakteristik 
demografi pada calon pembeli.  

4. Pelayanan, yang memiliki pilihan dalam 
transaksi cara membayar, ketersediaanya 
food corner, dan jasa mengantarkan 
kerumah untuk suatu produk tertentu, dan 
juga katalog yang akan di kirim-kan kerumah.  

5. Pramuniaga/staf/kasir, merupakan dari suatu 
perilaku, dalam melakukan pelayanan, 
pengetahuan pada suatu produk, dan jumlah 
tenaga pekerja yang mencukupi.  

6. Citra kepribadian suatu perusahaan atau 
toko, memiliki kemenarikan dan 
berkompeten, kecanggihan, lengkap atau 
serba ada, tulus. 

7. Fasilitas yang mendukung adanya gift 
wrapping, toilet, parkir, food court,serta 
layananan antar kerumah.  

8. Store ambience yaitu unsur-unsur dari 
dekorasi interior dan eksterior, atmosfer 
suatu toko, sirkulasi didalam toko, dan 
penataan terhadap merchandise, serta 
display yang memiliki daya tarik. 

9. Promosi yaitu merupakan dari  hadiah 
berupa barang, diskon dari penjualan, acara 
khusus, sistem kupon, dan acara undian 
berhadiah. 
 

C. Jenis – Jenis Rancangan Toko 
Menurut Christina Whidya Utami (2010 : 

274), terdapat tiga jenis rancangan toko antara lain: 

1. Kisi-kisi 
Tata ketak kisi-kisi (grid lay out) biasanya 
digunakan pada toko obat dan sebagian 
besar toko pangan. Kisi-kisi terdiri dari 
gondala panjang untuk barang-barang dan 
lorong-lorong dengan pola berulang. Kisi-kisi 
bukanlah susunan yang bagus secara 
estetika, tapi bagus sekali untuk perjalanan 
belanja dimana konsumen perlu mengitari 
keseluruhan toko dengan mudah mencari 
produk yang ingin mereka beli. 

2. Arena Lomba 
Tata letak arena lomba (racetrack) 
memudahkan tujuan untuk membuat 
pelanggan mengunjungi berbagai 
departemen. Tata letak arena lomba juga 
dikenal sebagai Loop, adalah jenis 
rancangan toko yang memberikan lorong 
utama untuk memudahkan jalannya 
pelanggan, dengan akses kepintu masuk 
toko. Lorong ini memutar melalui toko, 
dengan memberi akses ke semua 
departemen. 
 

3. Bentuk Bebas 
Tata letak bentuk bebas (Free-form layout) 
juga dikenal sebagai tata ruang butik, 
menyusun perlengkapan tetap dan lorong 
secara simtris. Ini biasanya digunakan pada 
toko khusus kecil atau pada departemen-
departemen di toko besar. Di lingkungan 
yang relaks atau santai ini, pelanggan 
merasa seperti ada di rumah seseorang, 



yang memudahkan belanja dengan jalan-
jalan. Namun, jika tata letak bentuk bebas 
dirancang dengan teliti, biaya yang tinggi 
bisa diimbangi dengan penjualan dan 
keuntungan yang tinggi karena pelanggan 
merasakan suasana santai selayaknya 
mereka berada di rumah. 

D. Tujuan Perancangan Toko 
Menurut Christina Whidya Utami (2010 : 273), 
terdapat empat tujuan perancangan toko antara lain: 

1. Rancangan harus sesuai dengan kesan dan 
strategis 
Untuk memenuhi tujuan pertama, para 
manajer ritel harus menentukan pelanggan 
target dan kemudahan merancang toko yang 
melengkapi kebutuhan pelanggan.  

2. Rancangan harus memengaruhi prilaku 
konsumen secara positif 
Untuk memenuhi tujuan kedua dalam 
memengaruhi keputusan pelanggan untuk 
membeli, para peritel terfokus pada masalah 
rancangan toko dan perencanaan ruangan.  

3. Rancangan harus mempertimbangkan biaya-
biaya dan nilai 
Beberapa toko pangan menempatkan produk 
mereka dekat pintu masuk toko karena 
memiliki kesempatan lebih besar untuk dibeli 
daripada kategori-kategori barang lain dan 
menciptakan suasana yang nyaman. 

4. Rancangan harus fleksibel 
Fleksibilitas bisa memiliki dua bentuk: 
kemampuan untuk memindahkan komponen 
toko secara fisik dan kemudahan pada 
komponen yang bisa dimofikasi.  
 

E. Indikator Citra Toko 
Menurut Loudon dan Bitta dalam Tommy 
Soebagyo (2014 : 3), menyatakan alat ukur dari 

Citra Toko adalah sebagai berikut : 
  

1. Physical Facilities 
Struktur fisik adalah suatu komponen utama 
untuk membentuk Citra Toko serta dalam 
membantu toko untuk menjual produk atau 
jasa yang ditawarkan. Unsur layanan yang 
termasuk pada komponen ini yaitu sebagai 
berikut: tempat parkir, penampilan karyawan 
yang menarik, dan penawaran ruang yang 
menarik. Unsur ini memiliki peran yang 
sangat penting dalam memberikan daya tarik 
sehingga dapat mendorong keinginan 
membeli konsumen. 

2. Merchandise  
Yaitu produk-produk yang dijual kepada 
konsumen dapat memiliiki image yang baik 
terhadap pada suatu toko jika toko tersebut 
bisa menyediakan produk yang dibutuhkan 
konsumen. Oleh karena itu, pihak staf 
perusahaan harus mengetahui keinginan dan 
kebutuhan konsumen. 

3. Price  
Merupakan suatu harga yang perlu 
dibayarkan untuk mendapatkan barang 
ataupun jasa yang diinginkan oleh 
konsumen. harga juga dijadikan cerminan 

kualitas pada barang yang dijual. Adapun 
termasuk elemen dalam harga yaitu harga 
yang kompetitif,serta terjangkaunya harga 
(harga murah), dan diadakannya diskon 
harga. melalui kebijakan penetapan harga 
yang menarik agar mampu memberikan daya 
tarik untuk konsumen. 

4. Promotion  
Merupakan suatu alat komunikasi dalam 
menghubungkan keinginan pihak dari 
perusahaan dengan konsumen dengan cara 
melakukan pemberitahuan, mempengaruhi, 
dan juga mengingatkan konsumennya agar 
mau membeli produk yang dijual termasuk 
dalam elemen promosi ini sebagai daya tarik 
informasi melalui selebaran dan poster. 

5. Service 
Adalah elemen yang memiliki kaitan dengan 
suatu layanan yang ditawarkan pada 
konsumen secara bersama.sama dengan 
produk yang dijual. Dalam melaksanakan 
pelayanan kepada pembeli maka proses 
interaktif diantara penjual dengan pembeli 
memiliki peran sehingga penjual bisa terus 
meningkatkan layanan. Termsuk pada 
elemen ini yaitu jam buka toko yang lama, 
pelayanan pengiriman, mengatasi keluhan 
pelanggan, transaksi bayar lewat kartu kredit 
dan debit, penyediaan toilet yang bersih. 

F. Kerangka Pemikiran 

Pada saat ini persaingan pasar begitu sangat ketat 
pada semua sektor, adapun bisnis yang lagi 
berkembang pesat pada saat ini adalah bisnis pada 
bidang properti, dibalik bisnis properti tersebut  
terdapat perusahaan pendukung bisnis ini agar bisa 
terwujud yaitu  toko material bahan bangunan selaku 
penyedia bahan bangunan bagi bisnis ini, hal 
tersebut menjadi peluang bagi perusahaan penyedia 
barang bahan bangunan untuk menarik konsumen, 
namun banyaknya kompetitor pada bidang yang 
sama membuat perusahaan berpikir untuk 
melakukan strategi demi memenangkan persaingan 
dan bertahan dalam persaingan pasar, salah satu 
strategi yang mereka pilih adalah membangun citra 
toko yang baik di mata konsumen untuk identitas 
pengembangan bisnisnya. 

Citra toko adalah suatu elemen penting untuk 
konsumen dalam memutuskan tempat berbelanja, 
citra toko yang memiliki kriteria  konsumen akan 
menjadi pilihan konsumen dalam memutuskan 
tempat untuk melakukan transaksi berbelanja, Dilihat 
dari keinginan dan kebutuhan konsumen akan 
tempat berbelanja yang nyaman maka dibutuhkan 
konsep pada toko seperti pewarnaan kemudian 
produk yang sesuai dengan keinginan dan 
kebutuhan pasar, harga yang terjangkau dengan 
kualitas yang baik serta promosi-promosi yang 
menarik dan juga salah satu yang penting adalah 
pelayanan yang diberikan serta pengetahuan akan 
produk yang baik agar mampu memberikan informasi 
kepada konsumen secara jelas mengenai produk 
yang dijual. 

Pada dasarnya setiap toko memiliki citra 
tokonya masing-masing tergantung dengan penilaian 



konsumen yang memiliki persepsi berbeda-beda 
terhadap apa yang ia dapatkan saat melakukan 
sebuah transaksi dengan suatu toko. Maka 
perusahaan perlu membangun karakteristik citra toko 
yang memenuhi standar para konsumen agar 
mendapatkan kepercayaan dan kepuasan dari 
konsumen. 
 

III. METODE PENELITIAN 

A. Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah jumlah dari 

konsumen yang datang untuk membeli produk TB 

Putra Abadi. Dari semua hasil perhitungan sampel 

yang diperoleh, peneliti mengambil sampel sebanyak 

100 responden. 

Menurut Sugiyono (2014 : 49), “Sampel adalah 

sebagian dari populasi itu.” Jenis yang akan 
digunakan adalah Probability Sampling dengan 
teknik Random Sampling, yaitu teknik dimana 
sedemikian rupa sehingga setiap unit penelitian dari 
populasi mempunyi teknik yang sama untuk dipilih 
sebagai sampel dengan kata lain populasi dianggap 
homogen. 

B. Definisi Operasional Variabel 

Definisi pada operasional dari variabel yang dianalisi 
pada penelitian ini yaitu  mengenai  citra toko yang 
dimaksudkan pada TB Putra Abadi di Bandung yang 
diukur dengan dari 5 indikator adalah sebagai 
berikut: 

1) Physical Facilities 
penawaran ruangyang menarik 

Penampilan Karyawan Yang Menarik. 

Tempat Parkir 

Keamanan Tempat Parkir 

2) Merchandise 
Ketersediaan ProdukYang Dibutuhkan 

         Produk Sesuai Dengan Perkembangan  Industri 

            Produk Sesuai Dengan Keinginan Konsumen. 

Kelengkapan Produk. 

3) Price 
Harga Bersaing Dengan Toko Lain 
Harga Terjangkau 
Potongan Harga 
Kualitas Produk Sesuai Dengan Harga 

4) Promotion 
Selebaran 

Poster 

5) Service 
Pelayanan Pengiriman 
Mengatasi Keluhan dari Pelanggan 
Transaksi bayar memakai Kredit dan Debit 
Fasilitas toilet Yang Bersih 
Jam Buka Toko Lebih Lama 

 

C. Teknik Analisis Data 

 Dalam menganalisis data, digunakan analisis 

deskriptif. Analisis deskriptif merupakan metode yang 

bertujuan tuntuk menggambarkan datanya telah 

terkumpul sebab-sebab dari suatu gejala tertentu, 

dimana unsur-unsur yang terdapat pada judul 

penelitian analisis deskriptif pada dasarnya lebih 

menitik beratkan pada gambaran yang tepat dan apa 

adanya tentang objek penelitian. 

Untuk pegkategorian tanggapan resonden, 

dilakukan dengan membuat pengkategorian dengan 

menentukan nilai indeks minimum, maksimum, dan 

intervalnya serta jarak intervalnya, sebagai berikut : 

1. Nilai Indeks Minimum adalah skor terendah 

dikali jumlah pertanyaan dikali jumlah 

responden. 

2. Nilai Indeks Maksimum adalah skor tertinggi 

dikali jumlah pertanyaan dikali jumlah 

responden. 

3. Interval  adalah  selisih  antara  nilai  indeks  

minimum  dengan  nilai  indeks maksimum. 

4. Jarak   interval   adalah   interval   ini   dibagi   

dengan   jumlah   jenjang   yang diinginkan. 

 

IV. HASIL PENELIITAN DAN PEMBAHASAN 

A. Profil Responden 

Jenis Kelamin 

 

 

Responden berdasarkan jenis kelamin sebanyak 

73% adalah laki-laki sedangkan sisanya 

sebanyak 27% adalah perempuan. 

 

Usia Responden 

 

 
 

Sedangkan responden berdasarkan usia 

sebanyak 41 % berusia antara 30-40 tahun,  

sedangkan paling sedikit responden sebanyak 

2% berusia kurang dari 16 tahun.  
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Pendidikan Responden 

 

 
 

responden sebanyak 52%  memiliki latar 

belakang pendidikan SMA, sedangkan paling 

sedikit  sebanyak  3%  responden  memiliki  latar  

belakang  pendidikan S3.  

 

Pekerjaan Responden 

 

 
 

responden sebanyak 41% merupakan responden 

yang bekerja sebagai pegawai swasta, 

sedangkan paling sedikit sebanyak 16% 

responden adalah pelajar/mahasiswa.   

      B. Hasil Analisis Deskriptif 

N

o 
Indikator 

Ite

m 

Skor 

Aktu

al 

Skor 

Idea

l 

Perse

n- 

tase 

Katego

ri 

1 
Physical 

Facilities 
4 1077 2000 53,9% Cukup 

2 
Merchand

ise 
4 1051 2000 52,6% Cukup 

3 Price 4 885 2000 44,3% Kurang 

4 Promotion 4 854 2000 42,7% Kurang 

5 Service 4 1043 2000 52,2% Cukup 

Total 20 4910 1000 49,1 Kuran

0 % g 

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat 
persentase skor jawaban responden terhadap 5 
indikator mengenai variabel Citra Toko, persentase 
skor tertinggi sebesar 53,0% terdapat pada indikator 
physical facilities sedangkan persentase skor 
terendah sebesar 42,7% terdapat pada indikator 
promotion. 

Adapun persentase skor dari keseluruhan 
jawaban responden yang diperoleh adalah sebesar 
49,1% dapat dijelaskan bahwa dari persentase skor 
jawaban yang diperoleh responden sebesar 49,1% 
termasuk ke dalam kategori “Kurang Baik” karena 
nilai tersebut berada pada interval antara “36,1%-
52,0%”. Hasil tersebut menunjukan bahwa Citra Toko 
(Store Image) pada TB Putra Abadi Kota Bandung 
adalah tergolong kurang baik. Apabila nilai dari 
presentase skor jawaban tersebut disajikan ke dalam 
garis kontinum yang mengacu pada pedoman 
kategorisasi, maka akan tampak seperti pada 
gambar berikut ini:  

 

 

 
V. KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Adapun hasil dari analisis deskriptif serta 
pembahasan yang sudah dibahas pada bab diatas 
oleh penulis, maka dari itu dapat disimpulkaan bahwa 
tanggapan responden mengenai Citra Toko (Store 
Image) pada TB Putra Abadi Kota Bandung adalah 
tergolong kurang baik/rendah dari hasil keseluruhan 
rekapitulasi pada semua indikator citra toko pada TB 
Putra Abadi Kota Bandung. Hal ini dapat dilihat pada 
indikator physical facilities. Merchandise, Service 
tergolong menghasilkan kategori cukup baik saja, 
dibandingkan dengan indikator Price dan Promotion 
yang menghasilkan kategori  kurang baik.  

Dari hasil data pada bab IV diatas Skor 
tertinggi pada indikator Price dengan item pertanyaan 
mengenai responden pernah mendapatkan potongan 
harga saat berbelanja pada TB Putra Abadi Kota  
Bandung,dan item pertanyaan dengan skor terendah 
yaitu mengenai penawaran produk dengan harga 
yang terjangkau pada TB Putra Abadi Kota Bandung. 
Maka dari itu  solusi yang tepat adalah perlunya 
mengatur strategi dalam menetapkan harga untuk 
bisa bersaing dengan toko lain.  

Sedangkan skor terendah berada pada 
indikator Promotion dengan skor item pertanyaan 
tertinggi mengenai responden merasa beruntung 
dengan adanya promosi pada TB Putra Abadi Kota 
Bandung dan item pertanyaan terendah mengenai 
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promosi yang diadakan TB Putra Abadi  Kota 
Bandung menarik dan informatif. Oleh karena itu 
sebaiknya perlu mengevaluasi dalam mengadakan 
promosi yang dapat mendorong minat beli 
konsumen. 
  

B. Saran 

Berdasarkan hasil rekapitulasi semua 
tanggapan responden mengenai citra toko pada TB 
Putra Abadi Kota Bandung yang kurang baik/rendah, 
dengan mengingatnya persaingan pasar yang ketat 
khususnya industri bahan bangunan, maka 
sebaiknya pihak TB Putra Abadi Kota Bandung harus 
benar-benar memperhatikan kekurangan tentang 
tanggapan konsumen mengenai citra toko. Maka dari 
itu saran penulis sebagai berikut: 

1. Pada price, sebaiknya perlu diadakan 
strategi kebijakan harga dalam menentukan 
produk dengan harga yang terjangkau pada 
benak konsumen agar mampu bersaing 
dengan toko lain, karena konsumen sangat 
sensitif akan harga, perbedaan harga yang 
sedikit mampu menjadi faktor pendorong 
konsumen dalam  keputusan pembelian.  

2. Pada promotion, sebaiknya pihak yang 
berwenang dalam pemasaran harus 
mengetahui media-media promosi yang 
mampu menarik minat beli konsumen, 
karena konsumen akan tertarik jika promosi 
yang dipasarkan menggunakan media yang 
tepat serta menarik dan informatif. Dalam 
penyampaiannya ajakan pada media promosi 
juga perlu menggunakan kata-kata yang 
tepat dan informatif agar pesan tersebut 
memberikan kesan yang mudah dimengerti 
dan diterima oleh calon konsumen. 
 
Dengan demikian diharapkan TB Putra Abadi 

Kota Bandung dapat terus-menerus meningkatkan 
citra toko yang baik pada benak konsumen. 
Sehingga dapat menciptakan nilai positif baik bagi 
prusahaan maupun bagi para konsumennya. 
 

DAFTAR PUSTAKA 

Christina Widhya Utami. 2010. Manajemen Ritel.  
Jakarta: Salemba Empat 

Hendri Ma’ruf, 2005. Pemasaran ritel, PT. Gramedia   
Pustaka Utama: Jakarta. 

Sopiah dan Syihabudhin. 2008 . Manajemen Bisnis 
Ritel. Yogyakarta: Penerbit Andi. 

Sugiyono. 2014. Metode Penelitian Kuantitatif 
Kualitatif dan R&D. Bandung : Alfabeta. 

       Soebagyo, Tommy dan Subagio, Hartono. Dr. 
Pengaruuh Store Image Terhadap Purchase 
Intention di Toserba “Ramai” Ngawi. Jurnal 
Manajemen Pemasaran, Vol. 1 No. 2, 2014. 

               
 


