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ABSTRACT

of Cecep Supriyadi, Influence Of Environmental Atmosphere of Shop To Decision of Purchasing of Consumer at ENGANO COLLECTION, Under guiding :Mardha Tri Meilani, SE 

Along with changing someone motif him/ it to go shopping that is because the activity have do not only considered to be functional activity to buy just need goods, however activity of expense in this time more tend to to be considered to be activity in filling leeway, recreation, entertainment amusement, or as pelepas of just stress. To that's each;every perpetrator of[is effort expected can look for atmosphere soybean cake what required by moment consumer go shopping to fulfill requirement and desire of consumer.

Especial target of business at retail moment of inipun have changed its function, that is shall no longger simply selling just product, however trying to create a balmy purchasing atmosphere so that consumer can enjoy him/it and feel forbear staying moment reside in in shop and expected by environmental atmosphere in the shop can influence enthusiasm buy them. Hereinafter result of from this research of writer pour into skripsi entitling "Influence Of Environmental Atmosphere of Shop To Decision of purchasing of Consumenr at ENGANO COLLECTION". Elements in environmental atmosphere of this shop cover shop exterior ( eksterior), inner of shop ( interior general), and layout in shop ( layout strore).

Used by Research method is writer in this case is descriptive research method and method research of verifikatif, sample of this research is shop consumer of ENGANO COLLECTION Indramayu during 30 day. To be able to analyse how far influence of environmental atmosphere of shop to decision of purchasing of consumer hence  by statistical test by using correlation analysis of Product Moment Pearson and of Multiple regression, where to facilitate in course of calculation of writer use Software SPSS version 10 windows for.

From result of and interview of kuesioner which is disebaran known that party/ side of ENGANO COLLECTION Indramayu have applied environmental atmosphere elements of shop as according to concept of Levy and of Weizt, Bearman and of Evans and also Loundon and of Della. obtained End result of existing data processing and research that applying of environmental atmosphere elements of shop have degree of weak relation/link that is equal to 24.10% ( 0.2410) and the rest equal to 75.90% influenced by other factors which do not check in this research.

ABSTRAK

Cecep Supriyadi, Pengaruh Suasana Lingkungan Toko Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada ENGANO COLLECTION, Dibawah bimbingan : Mardha Tri Meilani, SE 


Seiring dengan berubahnya motif seseorang untuk berbelanja yaitu karena kegiatan tersebut sudah tidak hanya dianggap sebagai kegiatan fungsional untuk membeli barang-barang keperluan saja, akan tetapi kegiatan belanja saat ini lebih cenderung dianggap sebagai kegiatan dalam mengisi waktu luang, rekreasi, hiburan, atau sebagai pelepas stress saja. Untuk itulah setiap pelaku usaha diharapkan mampu mencari tahu suasana apa yang dibutuhkan konsumen saat berbelanja untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.


Tujuan utama dari bisnis eceran saat inipun telah berubah fungsinya, yaitu tidak lagi sekedar menjual produk saja, akan tetapi berusaha menciptakan sebuah suasana pembelian yang nyaman sehingga konsumen dapat menikmatinya dan merasa betah saat berada didalam toko dan diharapkan suasana lingkungan di toko tersebut mampu mempengaruhi minat beli mereka. Selanjutnya hasil dari penelitian ini penulis tuangkan kedalam skripsi yang berjudul : “Pengaruh Suasana Lingkungan Toko Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Toko Engano Collection Indramayu ”. Unsur-unsur dalam suasana lingkungan toko ini meliputi bagian luar toko (eksterior), bagian dalam toko (general interior), dan layout didalam toko (strore layout).


Metode penelitian yang digunakan penulis dalam kasus ini adalah metode penelitian deskriptif dan metode penelitian verifikatif, sample dari penelitian ini adalah konsumen toko ENGANO COLLECTION Indramayu selama 30 hari. Untuk dapat menganalisis sejauh mana pengaruh suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen maka dilakukan uji statistik dengan menggunakan analisis korelasi Product Moment Pearson dan Multiple regression, dimana untuk memudahkan dalam proses perhitungan penulis menggunakan Software SPSS versi 10 for windows.


Dari hasil wawancara dan kuesioner yang disebaran diketahui bahwa pihak ENGANO COLLECTION Indramayu telah menerapkan unsur-unsur suasana lingkungan toko sesuai dengan konsep Levy dan Weizt, Bearman dan Evans serta Loundon dan Della. Hasil akhir yang diperoleh dari penelitian dan pengolahan data yang ada bahwa penerapan unsur-unsur suasana lingkungan toko mempunyai derajat hubungan yang cukup erat yaitu sebesar 35.5% dan sisanya sebesar 64.5% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

BAB I

PENDAHULAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Perkembangan mode fashion di Indonesia saat ini telah mempengaruhi perilaku masyarakat khususnya kalangan remaja. Kaum remaja tampaknya selalu ingin selalu tampil up to date dan mengikuti perkembangan mode fashion yang sedang trend saat ini dengan mengenakan pakaian-pakaian dengan merek terkenal. Maka merek-merek seperti Cardinal, C59 Jeans , Levis, Nike, H&R,  dan lain-lainnya menjadi pilihan utama bagi para remaja saat ini. Namun mahalnya harga yang ditawarkan merek-merek tersebut membuat sebagian remaja mencari alternatif lain yaitu dengan membeli produk-produk yang menyerupai bentuk aslinya namun dengan harga yang terjangkau.

Perilaku remaja tersebut tampaknya terjadi pula di Indramayu maka banyak toko busana di Indramayu seperti Engano Collection, Mira Busana, Delsi collection, Wahana busana, subur, Ranger busana, dan lain-lainnya mencoba untuk menawarkan pakaian atau busana yang kualitasnya hampir sama dengan merek-merek yang terkenal namun dengan harga yang terjangkau. Tujuannya adalah untuk menarik minat konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Tampaknya strategi tersebut telah lama digunakan oleh kebanyakan toko-toko di Indramayu yang mengakibatkan persaingan di antara toko-toko tersebut tidak terelakan lagi. Maka untuk menarik minat pembeli, sebagian besar dari toko-toko tersebut merancang strategi-strategi lain. Cara-cara yang telah dilakukan diantaranya merancang strategi promosi, diskon besar-besaran, menawarkan produk yang berkualitas, memberikan pelayanan yang baik, dan lain-lain. Cara-cara tersebut dilakukan untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Engano Collection sebagai salah satu toko busana di Indramayu tampaknya  menggunakan strategi yang berbeda dibandingkan dengan pesaing lainnya. Strategi yang digunakan berupa merancang suasana toko menjadi lebih menarik dan menyenangkan. Dengan menata toko sedemikian rupa misalnya penggunaan AC dengan tujuan untuk pengaturan udara di ruangan, ruang toko yang cukup luas,  warna cat yang cerah, penggunaan karpet untuk memajang pakaian-pakaian yang ditawarkan, rak penyimpanan barang yang terbuat dari kayu dan steanless, dan lain-lainnya. Pengaturan tersebut diharapkan dapat mendorong konsumen untuk memasuki toko dan lebih nyaman pada saat berada ditoko untuk melihat produk-produk yang ditawarkan, sehingga pada akhirnya konsumen tertarik untuk membeli produk-produk yang ditawarkan ditoko Engano Collection tersebut.

 Untuk mengetahui bagaimana pengaruh suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko Engano Collection tersebut, penulis merasa tertarik untuk melakukan penelitian di toko Engano Collection dengan judul : “ Pengaruh Suasana Lingkungan Toko Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Engano Collection di Indramayu “. 

1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang telah diuraikan diatas yaitu pengaruh suasana lingkungan toko sebagai variabel bebas (X) dan keputusan pembelian sebagai variabel tidak bebas (Y), maka dapat diidentifikasi beberapa masalah yang akan diteliti dan dibahas adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana suasana lingkungan toko pada ENGANO COLLECTION  di Indramayu.

2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada ENGANO COLLECTION di Indramayu.

3. Bagaimana pengaruh suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen pada ENGANO COLLECTION di Indramayu.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud penelitian ini adalah untuk mendapatkan dan mengumpulkan data-data yang diperlukan untuk melakukan analisa dan menginterprestasikan, hasilnya akan digunakan sebagai bahan penyusunan skripsi yang akan diajukan sebagai salah satu syarat untuk menempuh ujian sidang sarjana penuh pada jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia (UNIKOM).

Sedangkan tujuan dilakukan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui bagaimana suasana lingkungan toko pada ENGANO COLLECTION di Indramayu.

2. Untuk mengetahui keputusan pembelian yang dilakukan konsumen pada ENGANO COLLECTION di Indramayu.

3. Untuk mengetahui pengaruh suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen pada ENGANO COLLECTION di Indramayu.

1.4 Kegunaan Penelitian

1.4.1 Operasional

Kegunaan operasional ini diharapkan dapat berguna bagi :

· Perusahaan

Diharapkan dengan penelitian ini, perusahaan mampu meningkatkan dan mempertahankan jumlah konsumennya serta dapat menerapkan unsur-unsur dari pelaksanaan suasana lingkungan toko guna menghadapi persaingan bisnis yang semakin kompetitif.

· Pihak terkait

Baik secara langsung maupun tidak langsung diharapkan mengembangkan dan menambah wawasan serta masukan informasi dalam suatu penerapan kualitas suasana lingkungan  toko terhadap keputusan pembelian konsumen.

· Pihak lain

Baik secara langsung maupun tidak langsung yang berkepentingan dalam penelitian mengenai pengaruh suasana lingkungan  toko terhadap keputusan pembelian.

1.4.2 Pengembangan Ilmu

Dengan penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yang berguna.

· Bagi penulis

Dengan adanya penelitian ini, penulis mengharapkan semakin bertambahnya pengetahuan khususnya di bidang pemasaran, selain itu peneliti diharapkan dapat memberikan wawasan yang luas tentang pentingnya penataan suasana lingkungan toko yang lebih kreatif dan menarik serta mempertahankan konsumennya.

· Bagi pihak lain

Sebagai masukan yang dapat dijadikan referensi dan titik tolak dalam penelitian yang lebih lanjut dan lebih mendalam mengenai pembahasan yang berkenaan dengan penelitian ini.

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1 Kerangka Pemikiran 

Dalam menghadapi persaingan sesama bisnis retailing yang semakin ketat, salah satu strategi yang dapat digunakan adalah dengan  merancang disain toko yang menarik, dengan cara pengaturan ruangan yang nyaman dan artistik, penggunaan warna cat dinding ruangan yang sejuk, pengaturan tata letak rak pajangan yang baik. Untuk merancang suasana lingkungan toko yang menyenangkan maka perlu merancang suasana lingkungan toko yang berupa warna, suara, cahaya, dan pengaturan ruang dari obyek lain yang tujuannya adalah untuk mempengaruhi perilaku konsumen. 

Yang dimaksud Suasana lingkungan toko menurut Levy & Weizt (1995:485) adalah :

“Atmosphere refers to design of on environmental via visual communication, lighting, color, music, scent to simulate consumers perceptual and responses ultimately to affect their purchase behavioral “.

Jadi menurut Levy & Weizt bahwa penciptaan lingkungan melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, yang akan merangsang persepsi dan respon konsumen untuk memberikan pengaruh terhadap tingkah laku pembelian. Suasana lingkungan toko dapat dijadikan sebagai alat untuk membedakan suatu toko yang satu dengan toko lainnya, untuk menarik kelompok yang spesifik dari konsumen yang mencari kebutuhannya melalui Suasana lingkungan toko yang menyenangkan.

Pengaruh dari penataan Suasana lingkungan  itu menurut Engel (1995:799) adalah :

· Mampu mengarahkan perhatian konsumen

· Memperlihatkan siapa konsumen sasaran dan positioning yang dilakukan 

· Dapat mengekspresikan berbagai aspek mengenai toko kepada konsumen

· Mampu menggerakkan reaksi konsumen seperti perasaan senang dan suka dari konsumen, yang mana perasaan tersebut mampu mempengaruhi jumlah waktu dan uang yang dihabiskan saat berbelanja.

Sedangkan Berman & Evans (1995:549) mengemukakan :

“ For a store based retailer atmosphere refer physical characteristic that used to develop image and to draw customers “

Jadi menurut Berman & Evans bahwa untuk toko yang berbasis pengecer suasana lingkungan termasuk karakter fisik yang digunakan untuk mengembangkan image dan menggambarkan pelanggan. Terdapat beberapa elemen didalam penataan dari Suasana lingkungan  toko, diantaranya :

· Exterior, yaitu bagian luar dari toko yang termasuk didalamnya adalah lambang perusahaan, bangunan luar toko, keunikan dari toko tersebut, lingkungan toko serta tempat parkir.

· General interior, yaitu yang berkenaan dengan desain interior toko tersebut guna merancang serta memaksimalkan visual merchandising yang terdiri dari : pencahayaan, temperatur udara, musik, aroma ruangan, kebersihan toko, karyawan dan lain sebagainya.

· Store layout, yaitu tata letak yang merupakan rencana untuk menentukan lokasi dan pengaturan barang dagangan, peralatan, gang, dan fasilitas lainnya.

Pada akhirnya tujuan penataan suasana lingkungan toko adalah untuk mempengaruhi perhatian dan keinginan konsumen untuk mengunjungi toko.  Sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen seperti yang dikemukakan oleh Levy & Weizt (1995:467) bahwa:

“ Cunsomers purchasing behaviour is also influenced by store atmosphere “

      
Jadi menurut Levy & Weizt bahwa tingkah laku pembelian konsumen dipengaruhi oleh suasana lingkungan toko. Jadi suasana toko yang menyenangkan dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, hal ini disebabkan munculnya perubahan motif seseorang untuk berbelanja. Dimana kegiatan berbelanja sudah tidak hanya dipandang sebagai kegiatan fungsional untuk membeli barang-barang saja, namun dianggap sebagai suatu kegiatan untuk mengisi waktu luang, rekreasi, hiburan atau hanya sebagai pelepas stres saja. Pada akhirnya kegiatan ini secara tidak langsung dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Dalam mempelajari keputusan pembelian konsumen, seorang pemasar harus melihat hal-hal yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan membuat suatu ketetapan bagaimana konsumen membuat keputusan pembeliannya. Kotler mengemukakan proses pembelian tersebut melalui lima tahap dengan memasukan semua perbandingan yang terjadi ketika konsumen menghadapi pembeli dengan keterlibatan yang tinggi.

Gambar 1.1

Tahap-tahap pembelian



Sumber:

(Kotler, 2000:179)



Tahap-tahap pembelian konsumen dapat diuraikan sebagai berikut:

· Problem Recognition ( pengenalan masalah )


Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah atau kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan external dan internal. Untuk kasus internal, yaitu kebutuhan normal manusia seperti rasa lapar haus dan sex. Untuk kasus external yaitu kebutuhan ditimbulkan oleh rangsangan dari luar, seseorang melewati sebuah toko makanan dan aroma makanan tersebut membangkitkan rasa laparnya atau bisa jadi timbul karena tetangga yang baru saja membeli mobil baru.

· Information search ( pencarian informasi )



Seseorang konsumen yang tergerak oleh stimulasi akan berusaha untuk mencari lebih banyak informasi. Sumber-sumber informasi konsumen terdiri dari :

- Sumber pribadi
: Keluarga, teman, tetangga, kenalan.

- Sumber komersial
: Iklan, tenaga penjual, pedagang perantara, pertunjukan.

- Sumber umum
: Media masa, organisasi rating konsumen

- Sumber pengalaman
: Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk

· Evaluation of alternative ( evaluasi alternatif )

Bagaimana konsumen memproses informasi mengenai merek yang bersaing dan membuat pertimbangan nilai yang terakhir, ternyata tidak ada proses evaluasi tunggal yang sederhana yang digunakan oleh semua konsumen atau bahkan oleh seseorang konsumen dalam semua situasi pembelian. Sebagian besar model dari proses evaluasi konsumen berorientasi secara kognitif, yaitu mereka melihat konsumen dalam membuat produk sebagian besar secara sadar dan rasional.

· Purchase decision ( keputusan pembelian )

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi diantara merek-merek serta suasana lingkungan toko didalam kelompok pilihan konsumen juga membentuk suatu maksud pembelian untuk membeli merek yang paling disukai dan memilih toko yang disenanginya dalam berbelanja.

· Post purchase behavior ( perilaku setelah pembelian )



Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen terhadap suatu produk akan berpengaruh terhadap prilaku pembelian selanjutnya. Jika konsumen puas maka kemungkinan besar akan melakukan pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya, ketidakpuasan konsumen akan terjadi jika konsumen mengalami pengharapan yang tak terpenuhi. Ketidakpuasan akan sering terjadi jika terdapat jurang antara pengharapan dan prestasi. proses keputusan pembelian ini dsebut model AIDA (Kotler, 2000:633) yang terdiri dari : 

· Attention : Timbulnya perhatian konsumen terhadap suatu usaha pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan.

· Interest   : Timbulnya rasa tertarik terhadap objek yang dikenalkan melalui usaha pemasaran tersebut.

· Desire      : Timbulnya hasrat atau keinginan untuk memiliki objek tersebut.

· Action      : Adalah tindakan yang muncul setelah 3 (tiga) tahap diatas.

Tahapan-tahapan di atas merupakan proses dari respon konsumen terhadap Suasana lingkungan toko yang nantinya diharapkan konsumen akan melakukan pembelian ditoko tersebut. Adapun kerangka pemikiran dalam penelitian ini sebagai berikut :

Gbr. 1.2

Kerangka Pemikiran
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Sumber :

( Kotler, 2000:633)

1.5.2 Hipotesis

Pada penelitian ini penulis mengajukan suatu hipotesis bahwa “suasana lingkungan toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada Engano Collection di Indramayu”

1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian yang dilakukan penulis yaitu pada perusahaan yang bergerak dibidang eceran ( retailing ) pakaian jadi, tempatnya ditoko ENGANO COLLECTION yang berada di Jl. RAYA PATROL INDRAMAYU.

Adapun lamanya waktu penelitian yang dilakukan penulis yaitu dilaksanakan pada bulan Mei sampai dengan bulan Agustus.2004.

Tabel  1.3

Waktu melaksanakan kegiatan Penelitian

	No
	               Jadwal
	Mei
	Juni
	Juli
	Agustus

	 
	Kegiatan                                   
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	1
	Pra Survey dan persiapan UP
	 
	
	
	
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	
	
	

	2
	Penyusunan UP
	
	
	
	
	 
	
	
	
	 
	
	
	
	 
	
	
	

	3
	Pengambilan Data
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	 
	
	
	

	4
	Analisa Data
	 
	
	
	
	 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5
	Penulisan laporan
	 
	
	
	
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	
	
	

	6
	Sidang
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pengecer ( Retailling)

2.1.1 Pengertian pengecer 


Kegiatan pemasaran adalah meliputi pertukaran atau transaksi barang dan jasa, dimana prosesnya melibatkan lembaga-lembaga pemasaran seperti produsen, distributor, dan pengecer (retailer). Sebelum sampai kekonsumen akhir, retailing merupakan aktivitas yang melakukan penjualan penjualan barang ataupun jasa secara langsung kepada konsumen akhir yang digunakan untuk keperluan perorangan, keluarga, maupun kebutuhan rumah tangga tetapi bukan merupakan tujuan bisnis kegiatan ini tidak hanya terbatas dilakukan oleh retailer saja tetapi dapat dilakukan oleh siapa saja.


Phillip Kotler (2000:592) menjelaskan bahwa :

“ Usaha penjualan eceran meliputi semua kegiatan yang terlibat dalam penjualan barang dan jasa secara langsung kekonsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan bukan bisnis. Pengecer atau toko eceran adalah usaha bisnis yang volume penjualannya berasal dari penjualan eceran “.


Sedangkan menurut Davidson & Sweeney (1998:435) pengecer adalah :

“ Semua kegiatan yang berhubungan dengan penjualan barang dan jasa secara langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan pribadi “.


Salah satu keunggulan dari usaha retailer atau pengecer yaitu adanya kemudahan untuk mengikuti perubahan pasar, sehingga memerlukan suatu kreatifitas pengelolaannya dalam membuat keputusan yang lebih cepat dan efisien, misalkan dalam menentukan harga barang dan jasa yang dijual. Sedangkan kelemahan usaha retailer yakni masalah dana yang umumnya masih terbatas dalam pembelian persediaan.

2.1.2 Jenis-Jenis Pengecer


Perkembangan kegiatan usaha pemasaran saat ini cukup pesat terutama dalam bisnis retailer atau pengecer. Ini dapat dilihat dengan hadirnya organisasi-organisasi pengecer yang sangat beragam dan bentuk-bentuk baru yang terus bermunculan. Ada pengecer toko (Store retailers), Penjualan eceran tanpa toko (non store retailers), dan berbagai organisasi eceran (retail organization). Pada saat ini bentuk dari tampilan retail tidak hanya sebatas seperti toko-toko pada umumnya, melainkan tampil kedalam bentuk-bentuk yang lebih bervariasi dan lebih kreatif (non store) seperti warung, roda eceran dan lain-lain karena dinilai memerlukan biaya operasional yang lebih minim. Dengan hadirnya pengecer seperti ini konsumen lebih dimudahkan dalam mencari barang yang mereka inginkan, kartena pengecer seperti ini dapat ditemui dimana saja seperti dipusat-pusat keramaian maupun dipinggir jalan.


Menurut jenisnya, pengecer dapat dikelompokkan berdasarkan (Kotler, 2000:592) :

a). Pengecer toko (Store retailer)

Yaitu retailer yang bentuknya merupakan sebuah bangunan berdasarkan lini produknya pengecer toko ini terdiri dari : 

· Toko khusus : Yaitu menjual lini produk yang lebih sempit dengan ragam produk yang lebih banyak dalam lini tersebut, contohnya :toko pakaian, toko bunga, toko mebel, dll.

· Toko serba ada : Yaitu menjual berbagai lini produk, biasanya seperti pakaian, perlengkapan rumah tangga, dan barang-barang kebutuhan rumah tangga, dimana tiap lini dioperasikan kedalam satu departemen terpisah.

· Pasar swalayan : Yaitu merupakan operasi yang relatif besar, biaya mergin rendah, dengan volume yang tinggi pengecer ini dirancancang untuk memenuhi kebutuhan konsumen seperti dengan ruang yang lebih ragam barang yang ditawarkan lebih banyak, selain itu juga meningkatkan fasilitas lainnya seperti melalui design dan dekorasi bangunan, tempat parkir yang luas, dan jam buka yang lebih lama.

· Toko kenyamanan (Convinience) : Yaitu toko yang relatif kecil dan terletak dekat dengan daerah pemukiman dengan lini produk yang terbatas seperti bahan pangan, dn dengan tingkat perputaran yang tinggi.

· Toko diskon : Yaitu menjual barang-barang standar dengan harga yang lebih murah karena mengambil margin yang lebih rendah dan volume penjualan yang lebih tinggi.

· Pengecer potongan harga : Yaitu membeli dengan harga yang lebih rendah dari pada pedagang besar dan menetapkan harga untuk konsumen lebih rendah dari pada harga eceran, dan biasanya produk yang ditawarkan merupakan barang sisa, berlebih yang diperoleh dengan harga yang lebih rendah dari produsen / pengecer lainnya.

· Toko super, toko kombinasi, market hyper, adalah toko yang memiliki ruang jual yang sangat luas dan bertujan untuk memenuhi semua kebutuhan konsumen (one stop shoping) untuk pembelian secara rutin.

b). Pengecer bukan toko (non store retailer)


Saat ini pengecer bukan toko telah berkembang dengan pesat disbanding penjualan eceran toko. Jenis-jenis pengecer bukan toko ini meliputi :

· Penjualan langsung : Saat ini penjualan langsung melakukan penjualan dari rumah kerumah, dari kantor ke kantor (door to door) seperti yang dilakukan multi level marketing.

· Pemasaran langsung, merupakan akar dari pemasaran dimana pada saat ini kegiatan ini cenderung dilakukan dengan pemasaran jarak jauh seperti melaui televisi dan internet.

· Mesin penjualan otomatis : ini hanya digunakan untuk jenis barang tertentu seperti minuman kaleng, ice cream, rokok, dll.

c). Organisasi eceran (retailing organizations)


Di negara kita bentuk dari organisasi eceran ini lebih dikenal dengan istilah koperasi, dimana organisasi eceran ini bisa ditemukan didaerah pedesaan, pada instansi-instansi pemerintah maupun swasta, dll.

2.1.3 Toko Pengecer Berdasarkan Tingkat Pelayanan Yang Diberikan.


Sebagian dari konsumen bersedia membayar pelayanan yang diberikan retailer, sebagian lagi yang lebih suka mendapatkan pelayanan saja dan membayar dengan harga yang lebih murah pada umumnya pengecer dalam berbagai kategori produk dapat menempatkan diri pada salah satu dari empat tingkatan pelayanan yang diberikan (Kotler, 1997:566) diantaranya :

1). Self Service Retailing

Yaitu : konsumen bersedia mencari atau memilih sendiri barang kebutuhan mereka tanpa bantuan dari wiraniaga.

2). Self Selection Retailling

Yaitu : konsumen mencari sendiri barang kebutuhannya dan dapat meminta bantuan wiraniaga pada skala yang kecil.

3). Limited Service Retailling

      Yaitu : konsumen memerlukan banyak bantuan dari wiraniaga

4). Full Service Retailler
      Yaitu : konsumen mendapatkan layanan penuh dari wiraniaga

2.2 Bauran Eceran ( Retailling mix)


Menurut Levy & Weizt (1995:22) yang dimaksud retailing mix:

“ Retailling mix is the combination of factors retailer use is society consumers need and influence their purhacedecision “.

a). Good and service mix : yang mencakup hal-hal yang berkaitan dengan ragam dan macam barang yang dijual seperti mode, tingkat harga ukuran barang, serta layanan yang diberikan.

b). Physical distribution mix : yaitu strategi yang dilakukan perusahaan dalam mendistribusikan produknya, sehingga dapat sampai ditangan konsumen, paling akhir.

c). Communication mix (promosi) : yaitu strategi yang dilakukan perusahaan dalam mengkomunikasikan produk kepada masyarakat.



Lebih jelas lagi dikemukakan Kotler terdapat faktor-faktor bisnis eceran (retailling factor) yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian yakni:

· Promosi

· Karyawan (wiraniaga)

· Pilihan produk

· Pelayanan

· Suasana lingkungan

· Harga

· Lokasi

Sedangkan menurut Levy & Weizt (1983:22) elemen-elemen retailing terdiri dari :

· Barang dagangan 

· Harga

· Lokasi

· Disain dan tata letak (atmosfer)

· Personal selling

· Pelayanan

· Promosi

2.3. Suasana lingkungan toko

2.3.1 Pengertian Suasana lingkungan


Melalui Suasana lingkungan toko, sebuah retailer/pengecer dapat memberikan informasi mengenai harga barang yang ditawarkan, dan kualitas serta ragam barang kepada konsumen seperti yang dikemukakan Levy & Weizt (1995:379) bahwa :

“ The atmosphere communicates information about the store’s service pricing fashionability of merchandise “.


Banyak konsumen menilai bahwa suatu toko hanya berdasarkan penampilan luarnya saja untuk kemudian memutuskan apakah akan masuk ketoko tersebut atau tidak, ini berdasarkan dari berbagai persepsi yang didapat. Berbagai usaha dalam mendisain suatu Suasana lingkungan toko seperti : store layout, penempatan serta penentuan labarnya gang didalam toko, design dari bangunan dan penempatan fasilitas-fasilitas pendukung yang pada akhirnya diharapkan mampu mempengaruhi perilaku pembelian serta penilaian konsumen terhadap toko dan kepuasan konsumen saat berbelanja.


Terdapat beberapa referensi mengenai pengertian Suasana lingkungan  yaitu :

Marquard, makens & Roe (1983:689) mengidentifikasikan suasana lingkungan sebagai berikut :

“ The overall sensory (sight, sound, smell, touch) impression that a store’s physical facilities and merchandising activities creates “.

Berman & Evans (1995:549) mengemukakan suasana lingkungan sebagai berikut :

 “ For a store based retailer, atmosphere refers to the store physical characteristic that are use to develop image and to draw customers “.

Levy & Weizt (1995 :458) mengidentifikasikan suasana lingkungan sebagai berikut :

 “The atmosphere refers to design of an environmental via visual communication, lighting, color, music, and scent to stimulate costumers perceptual emotional respons to affect their purchase behavioral “.

Loundon & Della (1993:543) mengemukakan suasana lingkungan sebagai berikut :
 
“ Importance of atmosphere, defined as conscious designing of buying environments to produce specific emotional affect in buyers that enchance their purchase probability “.


Berdasarkan beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa atmosfer toko merupakan kegiatan merancang, mendisain, lingkungan pembelian yang nyaman sesuai dengan karakteristik toko tersebut yang akan menciptakan atmosfer toko yang baik serta menimbulkan kesan yang menarik dan menyenangkan bagi konsumen sehingga mempengaruhi keputusan pembelian mereka saat berada ditoko.


Setiap toko (counter) harus memiliki atmosfer yang berada dengan toko yang lain, dan ini akan menjadikannya tampil lebih menonjol dengan toko-toko yang ada disekitarnya. Berdasarkan pasar sasaran yang hendak dicapai, pihak manajemen toko harus dapat menentukan bagaimana bentuk tampilan atmosfer toko tersebut agar dapat menarik konsumen yang menarik konsumen yang menjadi sasarannya yaitu bisa melalui jenis barang, musik serta poster dan gambar.

2.3.2 Pengaruh Pelaksanaan Suasana lingkungan. 


Menurut Engel (1995:799) pengaruh dari pelaksanaan Suasana lingkungan toko adalah:

· Membantu mengarahkan dan menarik perhatian konsumen

· Memperlihatkan siapa konsumen sasaran dan positioning yang dilakukan

· Mampu menggerakkan reaksi emosi konsumen seperti perasaan senang dan suka yang mana perasaan itu mampu mempengaruhi jumlah uang dan waktu yang dihabiskan konsumen

Lebih jelas lagi menurut Pets & Olson (1996:615) menyatakan bahwa perasaan senang dan suka dapat terlihat dari :

· Kenikmatan berbelanja di toko

· Menghabiskan waktu untuk melihat-lihat penawaran toko

· Kecenderungan untuk menghabiskan uang dari rencana semula

· Kembali lagi ke toko tersebut

2.3.3 Sifat Fisik Suasana lingkungan Toko


Sifat fisik dari lingkungan eceran, kerap dijadikan acuan sebagai “ A Store Atmosfer. “Hal ini sangat menarik bagi para pemasar karena dua alasan mendasar :

1.   Berbeda dengan banyak pengaruh situasi diluar kendali. 

2.   Pengaruh ini diberikankan kepada konsumen tepat ditempat yang benar di dalam toko. 


   Dari pengaruh perspektif pemasar, Suasana lingkungan suatu toko dapat mempunyai sejumlah efek yang diharapkan pada konsumen. Adapun efek-efek tersebut menurut (Kotler, 1974:48-65) terdiri dari :

· Suasana lingkungan toko dapat membantu membentuk arah durasi perhatian konsumen, sehingga meningkatkan kemungkinan pembelian untuk yang mungkin saja terabaikan.

· Suasana lingkungan dapat mengekspresikan berbagai aspek mengenai toko kepada konsumen, seperti khalayak yang dimaksud dan penempatan yang akhirnya latar dan sebuah atmosphere toko yang mendatangkan reaksi emosi tertentu dari konsumen.

2.3.4 Elemen-elemen dari Suasana lingkungan


Berman & Evans (1989:550) berpendapat bahwa Suasana lingkungan tidak lain adalah kegiatan merancang lingkungan pembelian yaitu melalui penataan barang dan fasilitas pendukung lainnya, yang didalamnya terdapat elemen-elemen dari atmoshere toko yang terdiri dari :

· Exterior (bagian luar toko) 

· Bangunan luar toko

· Papan nama dan logo perusahaan

· Fasilitas umum

· Parkir yang luas

· General interior (bagian dalam toko)

· Sistem pencahayaan

· Kebersihan toko

· Pengaturan gang

· Musik

· Temperatur udara dan aroma ruangan

· Wiraniaga yang ramah

· Store layout (penataan barang pajangan)

· Pengelompokkan dan penataan barang-barang

· Label dan media pembungkus

· Poster dan gambar

2.4 Perilaku Konsumen

2.4.1 Pengertian Perilaku Konsumen

Sebagai saluran distribusi yang mengambil tempat yang lebih dekat dengan konsumen retailer atau pengecer mutlak harus mengetahui serta memahami perilaku konsumen yang dihadapi secara langsung dimana nantinya akan menjadikan sebuah retailer yang siap dan lebih baik lagi dalam melayani dan memenuhi kebutuhan konsumen.

Kotler (2000:160) mengemukakan bahwa perilaku konsumen sebagai berikut :

“ Studi mengenai konsumen itu sendiri bagaimana seseorang, kelompok, atau organisasi memilih, membeli, menggunakan serta mengatur barang dan jasa atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan mereka “.


Rangsangan pemasaran dan lingkungan masuk kedalam kesadaran konsumen melalui karakteristik dan proses pengambilan keputusan konsumen menghasilkan keputusan pembelian tertentu, adapun model respon stimulus prilaku konsumen dapat dilihat pada gambar dibawah ini :

Gambar 2.1
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Sumber :

 (Kotler, 2000:183)

2.4.2 Motif-Motif Yang Mendorong Orang Berbelanja


Secara umum alasan seseorang untuk pergi berbelanja adalah karena mereka perlu untuk membeli produk. Tetapi terdapat alasan lain yang mendorong untuk berbelanja seperti pendapat Edward M. Tauber yang dikutip oleh Loudon & Della (1993:537) terdapat dua motif yang mendorong untuk berbelanja :

· Personal motif ( motif pribadi )

· Role playing ( peran seseorang ). 


Perilaku berbelanja merupakan prilaku yang dipelajari dan diterima sebagai bagian posisi atau peran seseorang, misalnya peran seorang ibu rumah tangga.

· Diversion ( bermacam-macam )


Kegiatan berbelanja menawarkan sesuatu yang mengalihkan rutinitas hidup sehari-hari, merupakan salah satu bentuk rekreasi.

· Self satisfaction ( kepuasan pribadi )


Kegiatan berbelanja tidak dimotifasi oleh proses pembelian itu sendiri, dalam hal ini keadaan hati seseorang mungkin dapat menjelaskan mengapa dan kapan seseorang pergi berbelanja.

· Physical activity ( aktivitas fisik)


Berbelanja dapat merupakan salah satu bentuk gerak badan.

· Sensory stimulator ( stimulasi rangsangan )


Berbelanja dapat memberikan kenyamanan pada indera manusia, seperti melihat-lihat, menyentuh barang-barang, mendengarkan musik dan mencium aroma.

· Learning about new trend


Kegiatan berbelanja dapat memberikan informasi kepada konsumen tentang perkembangan kemajuan dan tren terbaru dari suatu produk.

· Social motif ( motif sosial )

· Social experience outside the house ( pengalaman sosial diluar rumah )


Berbelanja menciptakan kesempatan mencari kenalan baru, berjumpa dengan teman atau hanya untuk sekedar melihat-lihat.

-
Communication with order having a similar interest ( berhubungan dengan orang lain yang memiliki minat yang sama )


Merupakan kesempatan berinteraksi dengan pelanggan lain atau pegawai toko yang mempunyai minat yang sama.

-
Peer group attaction ( menarik sekelompok orang )


Beberapa toko atau pusat perbelanjaan menyediakan tempat-tempat untuk berkumpul, seperti kantin.

-
Status and authority ( kedudukan dan kekuasaan )


Keinginan berbelanja dapat memberikan kesempatan untuk memperoleh penilaian atas status atau kekuasaan karena penilaian yang diterima saat berbelanja.

-
Pleasure of bargaining ( kepuasan dalam tawar menawar )


Kegiatan berbelanja dapat menawarkan suatu kesenangan karena memperoleh harga yang murah melalui proses tawar menawar.

2.4.3 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

1. Faktor Budaya

a.  Kultur, adalah paling utama dalam pundamental dari keinginan dan perilaku seseorang akan mendapatkan nilai, persepsi dan perilaku melalui keluarga dan lembaga-lembaga lainnya.

b.  Sub kultur, setiap kultur terdiri dari atas sub-sub kultur yang lebih kecil yang memberikan identifikasi dan sosialisasi anggotanya yang lebih spesifik, sub kultur mencakup kebangsaan, agama, ras dan daerah geografik. Sub kultur tersebut mampu membentuk suatu segmen pasar dan para pemasar memanfaatkan peluang ini dengan merancang produk dan program yang pemasarannya khusus dibuat untuk segmen pasar tersebut.

c.
Kelas sosial, adalah kelompok-kelompok yang relatif homogen dan bertahan lama dalam masyarakat dan tersusun secara hirarki dan keanggotaannya mempunyai nilai, minat dan prilaku serupa.

2. Faktor Sosial  

a. Kelompok Referensi

Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap atau prilaku seseorang.

- Kelompok primer, yaitu kelompok yang berinteraksi cukup berkesinambungan seperti keluarga, teman, tetangga, teman sejawat.

-
Kelompok sekunder, yaitu seseorang berinteraksi secara lebih resmi tetapi tidak reguler yang termasuk didalamnya kelompok keagamaan, ikatan profesi, serikat dagang.

b. Keluarga

Anggota keluarga pembeli dapat menanamkan suatu pengaruh yang kuat pada perilaku pembelian. Pengaruh keluarga terhadap seseorang dapat kita bedakan menjadi :

- 
Keluarga orientasi, yang terdiri dari orang tua. Dari orang tua seseorang memperoleh orientasi kearah agama, politik, ekonomi, dan suatu perasaan akan ambisi pribadi, harga diri, cinta kasih.

-
Keluarga prokreasi, terdiri dari suami istri dan anak-anak yang mempunyai suatu pengaruh yang lebih langsung terhadap perilaku sehari-hari.

c.   Peran dan status 


Seseorang dapat berperan serta dalam banyak kelompok, seperti keluarga dan dalam perkumpulan organisasi posisi seseorang dalam tiap kelompok dapat ditentukan dari segi peran dan status seseorang yang dilakukan terhadap orang-orang disekelilingnya tiap peran membawa status yang mencerminkan penghargaan umum yang diberikan masyarakat sesuai dengan status tertentu.

3. Faktor Pribadi

Karakteristik kepribadian seseorang juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian seseorang yang termasuk didalamnya : umur, dan tingkat didalam daur hidup, pekerjaan, tingkatan ekonomi, gaya hidup serta kepribadian dan konsep pribadi.

· Umur dan tahap didalam siklus hidup

Konsumen membeli barang dan jasa sesuai dengan umur dan tingkat pertumbuhan seseorang yang mana keinginan akan suatu produk juga berubah sesuai pertumbuhan secara relatif.

-
Pekerjaan dan keadaan ekonomi


Pilihan akan suatu produk juga dipengaruhi oleh pekerjaan dan keadaan ekonomi seseorang baik untuk yang dibelanjakan, tabungan, kemampuan meminjam, dan sikap dalam memilih jumlah yang akan dibelanjakan.

-
Gaya hidup

Masyarakat dengan kebudayaan kelas sosial serta pendapatan yang sama bisa jadi mempunyai gaya hidup yang berbeda. Ini semua karena pola pikir tiap orang berbeda-beda, gaya hidup biasa diekspresikan seseorang melalui aktivitas serta pengkonsumsian suatu produk.

-
Kepribadian


Kepribadian setiap orang berbeda-beda, yang biasanya dijabarkan dengan beberapa sifat seperti : percaya diri, kekuasaan, rasa hormat, kelemahan dan kemampuan beradaptasi kepribadian ini bisa dijadikan variabel yang berguna dalam menganalisis prilaku konsumen untuk mengetahui suatu hubungan yang kuat antara kepribadian dengan pilihan produk tertentu.

4. Faktor Psikologi

· Motivasi

Seseorang memiliki banyak kebutuhan dalam jangka waktu tertentu. Beberapa kebutuhan itu lebih bersifat biologis, hal ini timbul dari rasa lapar, haus, dan ketidaknyamanan. Kebutuhan lain yang bersifat psikis yang timbul dengan perasaan kebutuhan akan harga diri, pengakuan dan penghargaan. Ada beberapa teori mengenai motifasi manusia yang dikemukakan para ahli psikologi yang mana telah memberikan implikas yang berbeda terhadap analisa konsumen dan strategi pemasaran.

1. Teori Freuds.
Freuds, beranggapan bahwa kebanyakan orang tidak menyadari tentang kebenaran psikologis yang membentuk prilaku mereka bahkan seseorang tidak pernah utuh memahami motivasinya.

2. Teori Maslow. 

Maslow, menjelaskan tentang kebutuhan manusia yang tersusun secara menjenjang mulai dari yang paling banyak menggerakkan sampai dengan yang paling sedikit memberikan dorongan. Yang terdiri :kebutuhan psikologis, rasa aman, kebutuhan sosial, kebutuhan penghargaan, dan kebutuhan aktulisasi diri.

3. Teori Herzber.
 Herzberg, Mengembangkan teori dua faktor yang membedakan faktor-faktor kepuasan ketiadaan dari penyebab ketidak puasan tidaklah cukup, pemuas kebutuhan harus secara aktif memotifasi pembelanjaan.

· Persepsi dan tanggapan

Seseorang yang termotivasi akan bereaksi sesuai dengan persepsi orang itu terhadap situasi, akan tetapi tiap orang menangkap, menyusun dan menafsirkan informasi tersebut dengan caranya sendiri persepsi tersebut diartikan sebagai proses dimana seseorang (individu) memilih, merumuskan dan menafsirkan masukan informasi untuk menciptakan suatu gambaran yang berarti mengenai suatu hal melalui proses persepsi, orang dapat memberikan persepsi yang berbeda terhadap rangsangan yang sama, proses-proses itu ialah: eksposure selektif, distorsi selektif, dan retensi selektif.

· Pembelajaran

Belajar menggambarkan pembelian-pembelian dalam perilaku individu yang timbul dari pengalaman yang dipelajari sebagian besar pelaku. Teoritis belajar menyatakan bahwa pembelanjaran seseorang dihasilkan melalui dorongan, rangsangan, isyarat, tanggapan, serta penguatan.

· Kepercayaan dan sikap

Kepercayaan adalah suatu pemikiran deskriptif yang dimiliki seseorang tentang sesuatu kepercayaan ini mungkin didasarkan atas pengetahuan dan emosi. Seorang pemasar sangat tertarik pada kepercayaan orang mengenai produk kepercayaan juga dapat membentuk citra terhadap suatu produk atau merek. Sedangkan sikap adalah evaluasi, kepercayaan dan kecenderungan seseorang yang relatif terhadap suatu objek atau gagasan. Sikap menempatkan seseorang kedalam suatu pikiran menyukai atau tidak, bergerak, mendekati atau menjauh orang tidak harus menginterprestasikan dan memberi reaksi terhadap segala sesuatu dengan cara yang baru. Sikap dapat menghemat energi dan pikiran, karena amat kuatnya alasan ini sikap sangat sukar berubah.

2.4.4 Jenis-Jenis Perilaku Pembelian

Pengambilan keputusan konsumen bervariasi dengan jenis keputusan pembelian. Pembelian yang kompleks dan mahal mungkin melibatkan lebih banyak pertimbangan pembeli dan lebih banyak peserta. Terdapat empat jenis perilaku pembelian konsumen (Kotler, 2000:177) :

· Complex Buying Behavior (Perilaku Pembelian Kompleks)

Keadaan dimana konsumen memiliki derajat keterlibatan dalam pembelian dan sadar akan perbedaan yang berarti terhadap berbagai alternatif konsumen umumnya tidak mengetahui mengenai kategori produk dan harus banyak belajar. Perilaku pembelian kompleks melibatkan tiga tahap proses belajar :

1. konsumen mengembangkan kepercayaan tentang produk.

2. Konsumen membangun sikap terhadap produk.

3. Konsumen melakukan pilihan dengan penuh pertimbangan. 

· Dissonance-Reducing Buyer Behavior (Perilaku Pembelian Yang Mengurangi Ketidaksesuaian).

Perilaku ini mencerminkan bahwa konsumen memiliki tingkat derajat keterlibatan yang tinggi, namun dengan melihat sedikit perbedaan antara berbagai alternatif. Konsumen akan merasakan ketidaksesuaian dengan pilihannya karena baru mengetahui keunggulan-keunggulan yang dimiliki produk lain setelah melakukan pembelian.

· Habitual Buying Behavior (Perilaku Pembelian Menurut Kebiasaan)

Perilaku pembelian seperti ini mencerminkan rendahnya keterlibatan konsumen dan tidak adanya perbedaan alternatif-alternatif yang berarti. Dengan keterlibatan produk yang rendah, perilaku pembelian konsumen melewat kepercayaan atau urutan sikap prilaku normal konsumen tidak mencari informasi yang mendalam mengenai suatu produk, mengevaluasi karakteristiknya, dan membuat keputusan yang sukar tentang produk mana yang akan dibeli.

· Variety Seeking Buying Behavior (Perilaku Pembelian Yang Bervariasi)

Perilaku ini memiliki karakteristik dimana keterlibatan konsumen rendah namun produk memiliki perbedaan yang berarti konsumen sering melakukan perpindahan terhadap suatu merek perpindahan itu terjadi untuk kepentingan bervariasi dan ketidakpuasan. 

2.4.5 Model-Model Proses Keputusan Pembelian

Dalam mempelajari keputusan pembelian, seorang pemasar harus melihat hal-hal yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan membuat suatu ketetapan bagaimana konsumen membuat keputusan pembeliannya. Kotler mengemukakan proses pembelian tersebut melalui lima tahap dengan memasukan semua perbandingan yang terjadi ketika konsumen menghadapi pembeli dengan keterlibatan yang tinggi, tahap pembelian dapat dilihat pada gambar berikut :

Gambar 2.2

Tahap-tahap pembelian



Sumber: 

(Kotler, 2000:179)

Tahap-tahap pembelian terdiri dari :

1. Problem Recognition ( Pengenalan Masalah )

Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah atau kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan external dan internal untuk kasus internal, contohnya ialah kebutuhan normal manusia seperti rasa lapar haus dan sex. Untuk kasus external, kebutuhan ditimbulkan oleh rangsangan dari luar seseorang melewati sebuah toko makanan dan aromamakanan tersebut membangkitkan rasa laparnya atau bisa jadi timbul karena tetangga yang baru saja membeli mobil baru.

Dalam pengalaman ini seseorang telah mempelajari bagaimana menghadapi dorongan ini dan termotivasi menuju suatu kelas objek yang akan memuaskan dorongan ini.

2. Information search ( Pencarian Informasi ).



Seseorang konsumen yang tergerak oleh stimulasi akan berusaha untuk mencari lebih banyak informasi. Sumber-sumber informasi konsumen terdiri dari :

- Sumber pribadi
: Keluarga, teman, tetangga, kenalan.

- Sumber komersial
: Iklan, tenaga penjual, pedagang perantara, pertunjukan.

- Sumber umum
: Media masa, organisasi rating konsumen

- Sumber pengalaman
: Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk

3. Evaluation of alternative ( Evaluasi Alternatif ).

Bagaimana konsumen memproses informasi mengenai merek yang bersaing dan membuat pertimbangan nilai yang terakhir, ternyata tidak ada proses evaluasi tunggal yang sederhana yang digunakan oleh semua konsumen atau bahkan oleh seseorang konsumen dalam semua situasi pembelian. Sebagian besar model dari proses evaluasi konsumen berorientasi secara kognitif, yaitu mereka melihat konsumen dalam membuat produk sebagian besar secara sadar dan rasional.

4. Purchase decision ( Keputusan Pembelian ).

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi diantara merek-merek serta atmosphere toko didalam kelompok pilihan konsumen juga membentuk suatu maksud pembelian untuk membeli merek yang paling disukai dan memilih toko yang disenanginya dalam berbelanja.

5. Post purchase behavior ( Perilaku Setelah Pembelian ).



Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen terhadap suatu produk akan berpengaruh terhadap prilaku pembelian selanjutnya. Jika konsumen puas maka kemungkinan besar akan melakukan pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya, ketidakpuasan konsumen akan terjadi jika konsumen mengalami pengharapan yang tak terpenuhi. Ketidakpuasan akan sering terjadi jika terdapat jurang antara pengharapan dan prestasi.



Selain model proses keputusan pembelian diatas Kotler juga mengemukakan proses tahap-tahap pembelian yang melalui proses attention, interest, desire, action. Model proses keputusan pembelian ini dsebut model AIDA seperti terlihat pada gambar berikut ini :

Gbr. 2.3
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(Kotler, 2000:633)

· Attention

Attention yaitu timbulnya perhatian konsumen terhadap sesuatu usaha pemasaran yang dilakukan toko atau perusahaan diantaranya melalui iklan promosi dan penciptaan atmosphere toko yang lebih menarik dan kreatif.

· Interest

Interest adalah tahap munculnya ketertarikan konsumen terhadap suatu objek yang dikenalkan melalui usaha pemasaran tadi, yang mana diharapkan konsumen mengetahui pasar sasaran dan positioning yang hendak dicapai oleh perusahaan.

· Desire

Desire timbulnya hasrat serta keinginan konsumen untuk memiliki objek ( produk tersebut ).

· Action

Action adalah sikap yang timbul sebagai tindak lanjut setelah melalui tiga tahap diatas yaitu konsumen melakukan pembelian sebagai respon terhadap usaha pemasaran yang dilakukan.

BAB III

OBJEK DAN METODE PENELITIAN

3.1  Objek Penelitian


Pengamatan dalam penelitian ini dilakukan terhadap para konsumen yang mengunjungi counter ENGANO COLLECTION Indramayu. Objek penelitian yang menjadi fokus penulis dalam penelitian ini adalah menganalisis pengaruh suasana lingkungan toko di ENGANO COLLECTION, sebagai variabel independent yang terdiri dari tiga sub variabel yaitu : Bagian luar toko (exterior), Bagian dalam toko (general interior) dan layout didalam toko (store layout). Sedangkan variabel dependen dalam penelitian ini keputusan pembelian konsumen. Suasana lingkungan yang diteliti ialah suasana lingkungan yang baik dan kreatif didalam maupun di luar counter ENGANO COLLECTION itu sendiri.

3.2   Metode Penelitian.


Metode penelitian adalah suatu teknik atau suatu cara untuk mencari, memperoleh, mengumpulkan atau mencatat data, baik berupa data primer maupun data sekunder yang dapat digunakan untuk keperluan menyusun karya ilmiah atau penelitian dan kemudian menganalisa faktor- faktor yang berhubungan dengan pokok- pokok permasalahan sehingga akan didapat suatu kebenaran atas data yang diperoleh. Dalam penelitian ini metode penelitian yang digunakan adalah deskritif dan verifikatif yaitu suatu penelitian yang menggambarkan keadaan perusahaan yang sebenarnya, yang khususnya menyangkut aspek-aspek yang diteliti, dimana data atau informasi yang diperoleh dikumpulkan, disusun, dan diuraikan kemudian dianalisis untuk diambil kesimpulannya,dan penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antar variable.

3.2.1     Desain Penelitian.

 Penelitian ini dilakukan dengan membandingkan dua kelompok data mengenai pengaruh suasana lingkungan terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan melakukan pengujian statistik dapat diketahui apakah kedua data tersebut mempunyai hubungan yang positif atau hubungan yang negatif. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan menggunakan pendekatan kualitatif : M. Nasir (1998:63) Mengemukakan bahwa “Metode deskriptif dan verifikatif adalah suatu metode yang digunakan untuk meneliti status kelompok manusia, suatu objek, suatu kondisi, suatu sistem pemikiran ataupun suatu strata peristiwa pada masa sekarang (ketika penelitian sedang berjalan). Tujuan dari penelitian deskriftif ini adalah untuk membuat deskripsi, gambaran atau melukiskan secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan fenomena yang terikat”. Dan tujuan dari penelitian verifikatif adalah untuk mengetahui hubungan antar variable.

Dalam penelitian ini, penulis menetapkan desain penelitian dalam pengertian yang lebih luas, adapun desain penelitianya  mencakup proses-proses sebagai berikut: 

1. Identifikasi dan pemilihan masalah dalam penelitian 

2. Memformulasikan masalah penelitian  termasuk membuat spesifikasi  dari tujuan, luas jangkauan, dan hipotesis untuk diuji.

3. Memilih serta memberi definisi terhadap pengukuran-pengukuran variabel.

4. Menyusun alat serta teknik pengumpulan data.

5. Menganalis data serta memilih prosedur spesifik untuk mengadakan generalisasi serta informasi yang lebih sedikit.

3.2.2     Operasional Variabel

 Variabel yang akan diselidiki terdiri dari variabel bebas (X) dan variabel terikat (Y). Variabel yang akan diuji untuk mengetahui pengaruh suasana lingkungan  terhadap keputusan pembelian konsumen pada ENGANO COLLECTION adalah suasana lingkungan  sebagai variabel independent atau bebas (X), yaitu variabel yang mempengaruhi  variabel lain (Variabel Y), sedangkan keputusan pembelian konsumen adalah variabel dependent atau terikat (Y), yaitu variabel yang timbul dan dipengaruhi variabel lain (Variabel X). Sebagaimana dinyatakan oleh Suntono (1997) bahwa variabel didalam penelitian merupakan suatu atribut dari sekelompok objek yang diteliti yang mempunyai variasi antara satu dengan yang lain dalam kelompok tersebut.

Tabel 3.1

Operasionalisasi Variabel 

	Variabel
	Sub variabel
	Konsep 
	Indikator
	Ukuran
	Skala

	Suasana lingkungan

(X)
	Bagian luar toko (exterior)

Bagian dalam toko

(General interior)


Layout di dalam toko

(store layout)
	bagian luar dari toko yang termasuk didalamnya adalah lambang perusahaan, bangunan luar toko, keunikan dari toko tersebut, lingkungan toko serta tempat parkir.


	· Bagian luar toko
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan dengan bagian luar toko.
	ORDINAL

	
	
	
	· Papan nama dan logo perusahaan
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap kejelasan papan nama dan logo toko.
	

	
	
	
	· Fasilitas umum
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap fasilitas umum yang tersedia.
	

	
	
	
	· Parkir yang luas
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap fasilitas parker yang ada.
	

	
	
	berkenaan dengan desain interior toko tersebut guna merancang serta memaksimalkan visual merchandising yang terdiri dari : pencahayaan, temperatur udara, musik, aroma ruangan, kebersihan toko, karyawan dan lain sebagainya.


	· Tata cahaya
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap pencahayaan didalam toko.
	

	
	
	
	· Kebersihan toko
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap kebersihan toko.
	

	
	
	
	· Pengaturan gang
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap lalu lintas didalam toko.
	

	
	
	
	· Alunan musik
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap jenis musik yang didengarkan.
	

	
	
	
	· Temperatur udara dan aroma toko
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap suhu dan aroma didalam toko.
	

	
	
	
	· Wiraniaga yang ramah
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap pelayanan wiraniaga.
	

	
	
	tata letak yang merupakan rencana untuk menentukan lokasi dan pengaturan barang dagangan, peralatan, gang, dan fasilitas lainnya
	· Pengelompokan dan penataan barang
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap barang pajangan didalam toko.
	

	
	
	
	· Label dan media pembungkus
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap design label dan media pembungkus.
	

	
	
	
	· Poster dan gambar
	Tingkat kesesuaian program suasana lingkungan terhadap poster dan gambar didalam toko.
	

	Keputusan pembelian

(Y)
	
	Perilaku konsumen yang timbul karena adanya rangsangan dan pengaruh dari pihak lain (Kotler,2000:161)
	· Sikap penilaian konsumen terhadap toko Engano Collection
	Tingkat penilaian terhadap perhatian konsumen pada suasana lingkungan toko.
	ORDINAL

	
	
	
	· Pencarian informasi dan penilaian sumber informasi toko Engano Collection
	Tingkat ketertarikan konsumen pada suasana lingkungan toko.
	

	
	
	
	· Penilaian dan seleksi alternatif pembelian pada toko Engano Collection
	Tingkat penilaian terhadap keinginan konsumen akibat suasana lingkungan toko.
	

	
	
	
	· Sikap konsumen dalam membuat keputusan pembelian terhadap produk toko Engano Collection
	Tingkat penilaian terhadap keputusan pembelian konsumen akibat pengaruh dari suasana lingkungan toko.
	


3.2.3    Metode penarikan sampel 

Metode penentuan sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah sample sensus yaitu pengambilan sampel dari seluruh anggota yang ada dalam populasi ( Sugiyono, 2003 : 57-58). Metode penarikan sampel yang dilakukan penulis adalah sebagai berikut:

1. Populasi.


Menurut Sugiyono ( 2001: 57), populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek yang mempengaruhi karekteristik dan kuantitatif tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kamudian ditarik kesimpulan.Untuk keperluan penelitian diperlukan sekelompok orang dalam satu wilayah yang diteliti (populasi) untuk diberikan kuisioner yang berisi sejumlah pertanyaan yang berisikan indikator dan variabel yang diteliti. Populasi dari penelitian ini adalah pelanggan yang pernah membeli pada kurun waktu sebulan sebanyak 163 pelanggan di ENGANO COLLECTION Indramayu.

2. Sampel.


Sampel adalah bagian dari sejumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut, Sugiyono (2001 : 57). Jenis sampel yang akan digunakan adalah jenis sampel random sampling, karena semua anggota populasi yang dilakukan secara acak tanpa menggunakan strata yang ada dalam anggota populasi dengan kata lain populasi dianggap homogen, dengan rumus sebagai berikut :
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Keterangan :

n  = Ukuran sampel

N = Ukuran populasi

e = Persen kelinggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan sampel.

Dalam penelitian ini diambil nilai e = 5% sehingga
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3.2.4    Prosedur Pengumpulan Data.

            Dalam penulisan skripsi ini beberapa metode yang digunakan penulis dalam mengumpulkan data-data adalah sebagai berikut :

1. Data Primer

            Terhadap data primer ini penulis mengumpulkan data tersebut dengan         cara :

a. Teknik Observasi

       Pengumpulan data dengan cara pengamatan langsung di lapangan, baik dalam manajemen perusahaan itu sendiri ataupun ketika sedang terjadi proses suasana lingkungan produk-produk perusahaan kepada konsumen.

b. Teknik Wawancara

      Suatu teknik yang digunakan dalam mengumpulkan data dengan melakukan tanya jawab langsung dengan pihak yang terkait langsung sesuai dengan permasalahan yang penulis angkat, yaitu kepada para konsumen dan karyawan yang terlibat langsung maupun para konsumen yang bukan pelanggan atau tidak sukses dalam menutup pembelian.

c. Menyebarkan Kuesioner

      Dengan cara menyebarkan kuisioner kepada responden atau pelanggan pengguna produk ENGANO COLLECTION Indramayu yang menjadi anggota sampel, yaitu membuat daftar pertanyaan yang akan diajukan kepada pelanggan untuk mengetahui pendapat atau tanggapan dari mereka. 

2. Data sekunder

            Terhadap data sekunder ini teknik yang digunakan penulis dalam mengumpulkan data-data halnya menggunakan yaitu dengan mempelajari literatur-literatur, laporan-laporan ilmiah, serta catatan-catan yang sejenis untuk mendapatkan referensi dalam membuat teori-teori serta metode-metode yang berhubungan dengan tujuan diadakannya penelitian ini.

· Analisa Data


Analisis yang digunakan untuk pengolahan data terdiri dari dua jenis :

analisis deskriptif dan analisis verifikatif. Dalam menganalisis secara deskriptif digunakan bantuan tabel dalam bentuk jumlah dan persentase, dengan ketentuan pembobotan yang telah ditentukan. Sehingga dapat diketahui klasifikasi keberadaan dari masing-masing variabel penelitiannya. Dalam penelitian ini kriteria klasifikasi mengacu pada ketentuan Suharsimi Arikunto (1993 : 354 – 356) yaitu perlu ditentukan rentang skornya sebagai berikut :



Skor tertinggi – skor terendah

                                 Jumlah klasifikasi


Sedangkan analisis verifikatif adalah untuk menganalisis hubungan dua variable. Analisa yang digunakan adalah regresi multiple. Untuk keperluan penguji, data dari variabel penelitian baik variabel X maupun Y yang mempunyai skala ordinal, terlebih dahulu diintervalkan dengan menggunakan MSI.


Data yang telah dikumpulkan melalui kuisioner akan diolah dengan pendekatan kualitatif dan kuantitatif. Terlebih dahulu dilakukan tabulasi dan memberikan nilai sesuai dengan sistem yang ditetapkan. Jenis kuesioner yang digunakan adalah kuisioner tertutup dengan menggunakan skala ordinal. Untuk teknik perhitungan data kuisioner yang telah diisi oleh responden digunakan skala liker dengan langkah-langkah : yaitu, memberikan nilai pembobotan 5-4-3-2-1 untuk jenis pemberdayaan positif. Keseluruhan nilai atau skor yang didapat lalu dianalisis dengan cara :

a) Mengelola setiap jawaban dan pertanyaan dari kuisioner yang disebarkan untuk dihitung frekuensi dan presentasenya.

b) Nilai yang diperoleh merupakan indicator untuk pasangan variabel independent (X) yaitu X1,X2,…..Xn dan variabel dependen (Y) sebagai berikut (X1,Y),(X2,Y),…..(Xn,Y) dan diasumsikan sebagai linier.

c) Menentukan skala atau bobot dari masing-masing alternatif jawaban seperti diuraikan diatas. Oleh karena data yang didapat dari kuisioner merupakan data ordinal, sedangkan untuk menganalisis data ordinal diperlukan data interval, maka untuk memecahkan persoalan ini perlu ditingkatkan skala pengukurannya menjadi skala interval melalui “ methode of sucessive interval “ (hags, 1969:39).Dengan rumus sebagai berikut :

      Scale value        =                 Density at lower limit – Density at upper limit


               Area at below density upper limit – Area at below lower limit

Langkah kerja pengolahan dan analisis data dalam analisis jalur adalah sebagai berikut :

1) Mengubah skala ordinal menjadi skala interval dan metode interval berurutan (method suecessive interval) untuk variabel bebas maupun terikat yaitu :

· Ambil data ordinal hasil kuisioner

· Setiap pertanyaan, dihitung proposi jawaban untuk setiap kategori jawaban dan hitung proposi kumulatif.

· Menghitung nilai Z (tabel distribusi normal) untuk setiap proposi kumulatif. Untuk data n > 30 dianggap mendekati luas daerah dibawah kurva normal.

· Menghitung nilai desintitas untuk setiap proposi kumulatif dengan memasukan nilai Z pada rumus distribusi normal.

· Menghitung nilai skala dengan rumus method suecessive interval.

· Menentukan nilai transformasi (nilai untuk skala interval) dengan menggunakan rumus : Nilai transformasi = Nilai skala +   Nilai skala minimal    + 1

2) Untuk mengetahui pengaruh antar variabel digunakan analisis korelasi pearson, regresi multiple linier, dan determinasi.

3.2.5 Metode Analisis dan Rancangan Hipotesis

3.2.5.1 Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen


Dalam penelitian ini pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan instrumen kuisioner, oleh karena itu instrument penelitian ini perlu diuji coba untuk mengetahui instrument yang valid dan realibel dalam proses pengumpulan data.


Sugiyono (2002,100) menyatakan bahwa validitas menunjukan sejauh mana suatu alat ukur dapat mengukur data yang kita peroleh. Sedangkan reliabilitas adalah indeks yang menunjukan sejauh mana alat pengukur itu dapat dipercaya dan diandalkan.


Pengujian validitas dilakukan dengan cara mengkorelasi skor tiap item dengan skor total. Teknik analisis yang digunakan adalah koefisien korelasi product moment pearson, dengan rumus sebagai berikut : 
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Dimana :
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= Koefisien validitas item
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= Skor yang diperoleh dalam item
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= Skor total yang diperoleh dari seluruh item
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 =  Jumlah kuadran dalam masing-masing skor Y
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= Banyaknya responden


Untuk mengetahui apakah koefisien korelasi (r) hasil dari perhitungan diatas tersebut signifikan, maka perlu dilakukan pengujian signifikan koefisien yaitu dengan membandingkan angka korelasi yang diperoleh dengan angka kritik tabel nilai r. Bila angka korelasi yang diperoleh diatas angka kritik maka pernyataan item signifikan. 


Hasil yang didapat dari uji valititas dengan menggunakan program SPSS 10. For Windows, secara keseluruhan dari item pertanyaan yang digunakan untuk memperoleh data suasana lingkungan toko (variabel X) yang signifikan. Karena dalam analisa diperoleh t hitung > tabel yaitu 0.05. Dengan demikian ke 13 item pertanyaan tersebut signifikan. Demikian juga terhadap pertanyaan keputusan pembelian (variabel Y) diperoleh  t hitung > tabel yaitu 0.05. Dengan demikian item pertanyaan tersebut adalah valid.


Pengujian reliabilitas instrumen penelitian dilakukan dengan cara internal. Menurut Sugiyono (2002:103), pengujian reliabilitas secara internal dapat dilakukan dengan teknik belah dua (spilit half), Dimana butir-butir instrumen dibelah dua menjadi dua kelompok yaitu kelompok instrumen ganjil dan genap. Selanjutnya skor data tiap kelompok disusun dan disajikan sehingga menghasilkan skor total. Kemudian skor total antara kelompok ganjil dan genap dicari korelasinya. Analisa untuk menguji reliabilitas tersebut ialah dengan menggunakan koefisien korelasi Spearman Brown dengan rumus :
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Keterangan :
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 = reliabilitas internal seluruh instrumen
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 = Koefisien pearson antara belahan ganjil dan genap

Adapun criteria koefisien korelasi (r) dalam hubungannya dengan penentuan tingkat reliabilitasnya, digunakan kriteria (Manase Malo, 1985:139)

r = 0.90 – 1.00 : reliabilitas tinggi

r = 0.050 – 0.89 : reliabilitas sedang

r = 0.00 – 0.49 : reliabilitas rendah

3.2.5.2 Metode Analisis


Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode analisis regresi berganda (multiple regression), untuk mengetahui pola perubahan nilai variabel yang disebabkan oleh variabel lain dan untuk menemukan tingkat keeratan hubungan variabel yang berbeda dalam suatu populasi.


Metode analisa menggunakan uji t terhadap variabel bebas dan variabel terikat.

1. Analisa Regresi Multiple

Berdasarkan hipotesis yang diajukan, maka dalam penelitian ini penulis menggunakan regresi multiple guna mencari hubungan dan pembuktian dua variabel atau lebih bila data kedua variabel interval, dengan rumus :



Menurut Husein Umar (2000:295), untuk menentukan koefisien-koefisien a dan b ini akan menggunakan metode kuadran terkecil. Nilai a dan b dihitung dengan menggunakan sistem persamaan untuk mencari a dan b sebagai berikut :
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Dimana :
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keputusan pembelian konsumen
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Bilangan konstanta dimana Y = 0
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Koefisien regresi antara Y dan X yang menyatakan seberapa banyak perubahan nilai rata-rata Y apabila X berubah.
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Susana lingkungan toko.

· Analisis Korelasi

Kemudian untuk menganalisis koefisien korelasi berganda dihitung melalui terjadinya hubungan antara beberapa yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan korelasi pearson. Untuk menghitung korelasi keseluruhan variabel menggunakan rumus seperti tercantum dibawah ini, tetapi aplikasinya dalam perhitungan dengan menggunakan program SPSS 10.00 for windows.
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Keterangan :
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Koefisien korelasi antara variabel X dengan variabel Y
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  Jumlah sampel
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  Variabel independen (pengaruh lingkungan )
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  Variabel dependen (keputusan pembelian konsumen)



Nilai koefisien korelasi r berkisar antara –1 sampai +1 yang criteria pemanfaatannya sebagai berikut :

1. Jika nilai r > 0, artinya terjadi hubungan yang linier positif. Semakin besar variabel X (bebas), semakin besar pula nilai variabel Y (terikat), dan sebaliknya.

2. Jika nilai r < 0, artinya telah terjadi hubungan yang linier negatif. Semakin kecil nilai variabel X (bebas), semakin kecil pula nilai variabel Y (terikat), dan sebaliknya.

3. Jika nilai r = 0, artinya tidak ada hubungan sama sekali antara variabel X dan variabel Y.

4. Jika r = 1 atau r = -1, telah terjadi hubungan linier sempurna yaitu berupa garis lurus. Untuk r yang semakin mengarah ke 0, garis semakin tidak lurus.

· Analisis Determinasi

Analisis determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh perubahan variabel X terhadap variabel Y. Hasil analisis diatas dinyatakan dalam persentase dan batas. Batas dan determinasi dinyatakan sebagai berikut :
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Sedangkan untuk mengetahui nilai koefisien determinasi, maka dapat dihitung dengan menggunakan rumus :
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Dimana apabila :

KD = 0, berarti pengaruh susana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen lemah

KD = 1, berarti pengaruh susana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen kuat.

Keterangan :

KD = Koefisien Determinasi

r      = Koefisien Korelasi


Untuk nilai KD sendiri penulis sudah mendapatkannya dari hasil perhitungan program SPSS 10.00 for windows dengan menggunakan Model Summary.

Langkah-Langkah Pengujian Hipotesis

a. Pengujian hipotesis korelasi simultan

1. 
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[image: image31.wmf]0

:

1

¹

r

H

 ;   ada pengaruh antara suasana lingkungan toko terhadap  keputusan pembelian.

b. Pengujian hipotesis korelasi parsial
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Exterior toko (counter) ENGANO COLLECTION tidak    berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
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Exterior toko (counter) ENGANO COLLECTION  berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
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General interior toko (counter) ENGANO COLLECTION tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
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General interior toko (counter) ENGANO COLLECTION  berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
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 Store layout didalam toko (counter) ENGANO COLLECTION tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
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 Store layout didalam toko (counter) ENGANO COLLECTION  berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.

2. Pengujian Statistika
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Dimana :

r = Koefisien Korelasi

n = Banyaknya sample dalam penelitian

3. n= jumlah responden yang diamati dengan tingkat keyakinan 95% pada tingkat signifikan 5% dan derajat kebebasan 
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0,05, selanjutnya digunakan table distribusi Stadent “t” pada derajat kebebasan (df)=n-2. 

4. Kriteria penerimaan dan penolakan Ho

.Ho ditolak                                     H0 diterima


        - t tabel              t tabel

Jika  - t tabel < t hitung < t tabel,maka H0 diterima

     t hitung > t tabel ; H0 ditolak,berarti H1diterima

     t hitung < -t tabel ; H0 ditolak,berarti H1diterima

5.   kesimpulan

· Jika t hitung < -t tabel atau t hitung > t tabel ; maka H0 ditolak, berarti suasana lingkungan toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

· Jika -t tabel  ( t hitung  ( t tabel ; maka H0 diterima, berarti suasana lingkungan toko tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil dan Penelitian

4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan

Berawal sebagai pedagang kaki lima diseputar trotoar jalan Pantura, sejak tahun 1998 dengan bermodalkan Rp 3.000.000 seorang anak muda lulusan STM di Indramayu mencoba untuk berwiraswasta dengan berjualan aksesoris, dapat dikatakan keuntungan dari berdagang aksesoris cukup lumayan. Selain berdagang aksesoris, Agus juga mencoba untuk menjual berbagai macam pakaian jadi seperti celana,baju,sepatu,dan aksesoris lainnya. Hasil dari penjualan tadi mulai ditabung sedikit demi sedikit dari pendapatan yang diperolehnya. Suka duka sebagai pedagang kaki lima cukup sudah dirasakan, mulai dari dikejar TIBUM, barang dagangan yang hilang, hujan kehujanan dan panas kepanasan dan masih banyak lagi, hal inilah yang mendorong Agus untuk mencoba membuka toko(counter)disalah satu pusat pertokoan di Indramayu.

Akhirnya pada tahun 2000, berdirilah sebuah counter kecil berukuran 4 m2

yang bertempat di jl.Patrol Indramayu tepatnya didan diberi nama ENGANO COLLECTION. Dicounter (toko) ini terdapat berbagai jenis mode fashion yang sedang trend saat ini dan pakain olah raga extreme lainnya, dari mulai merek lokal dan import tersedia disini seperti Cardinal, C59,Levis, Nike, H&R, dan lain-lainnya, bahkan sebagian dari barang dagangan barang import. Selain konsumen lokal ENGANO COLLECTION juga dikunjungi konsumen yang berasal dari luar daerah seperti dari Subang, Pamanukan, Majalengka, Cirebon,dan kota lainnya.


Seiring dengan berjalannya waktu ENGANO COLLECTION tidak hnya melayani pembelian satuan (eceran) tapi juga melayani pembelian yang bersifat partai (grosiran), hal ini dianggap perlu agar jumlah barang (stock) yang ada tidak terlalu lama tertahan digudang, selain itu melalui pembelian grosiran modal yang dipakai cepat kembali dan bisa dimanfaatkan untuk membeli produk yang lain.


Setelah berjalan selama empat tahun, kini ENGANO COLLECTION telah mempunyai cabang sendiri yang berada dijalan Jatibarang, dengan jumlah pekerja sekitar 10 orang. Selanjutnya untuk dimasa yang akan datang ENGANO COLLECTION mencoba untuk menambah jumlah counter lainnya, bahkan sampai keluar daerah Indramayu seperti untuk didaerah Cirebon, Subang, Majalengka.

4.1.2 Struktur Organisasi Toko Engano Collection

Struktur organisasi adalah gambaran secara skematis tentang bagian-bagian tugas dan tanggung jawab serta hubungan antara suatu bagian dengan lainnya serta berada dalam satu badan atau perusahaan, agar organisasi dapat memenuhi kebutuhan yang dapat mendukung usaha pencapaian perusahaan secara optimal.

Struktur organisasi perusahaan dapat mencerminkan tujuan dan hasil yang hendak dicapai. Bila organisasi ingin berdaya guna dengan baik maka harus dimulai dengan pengkajian dan penghayatan tujuan. Struktur organisasi merupakan suatu kerangka kerja yang menggambarkan adanya pelimpahan wewenang dan tanggung jawab dari setiap pembagian kerja yang baik atau struktur yang baik, maka kegiatan-kegiatan yang dijalankan akan lebih efisien.

Struktur organisasi di ENGANO COLLECTION secara detail dapat dilihat pada gambar 4.1, dimana dari struktur organisasi ini dapat dilihat unsur-unsur yang terlibat dalam organisasi perusahaan tersebut yang setiap unsurnya mempunyai tugas dan wewenang masing-masing.

Gambar 4.1

Struktur Organisasi Toko Engano Collection


















4.1.3 Tugas dan Wewenang

Adapun tugas dan wewenang dari setiap unsur yang terlibat dalam organisasi ENGANO COLLECTION adalah sebagai berikut :

· Direktur Utama

Kekuasaan tertinggi dalam perusahaan adalah direktur utama,direktur utama merupakan pemegang saham terbesar. Tugas dan tanggung jawab direktur utama adalah memimpin perusahaan,baik kedalam maupun keluar perusahaan mengkoordinasikan pemimpin yang ada di bawahnya dalam melaksanakan tugas pokok perusahaan dan mengangkat serta memberhentikan karyawan. Selain itu direktur utama juga harus bertanggung jawab dalam menjalankan kebijaksanaan strategi mekanisme kerja perusahaan.   

· Direktur Pemasaran

Kekuasaan tertinggi dalam divisi pemasaran adalah direktur pemasaran. Direktur pemasaran bertugas dan bertanggung jawab memimpin seluruh kegiatan pemasaran diperusahaan, mengkoordinasikan para karyawan yang ada di bawahnya dalam melaksanakan tugas pokok perusahaan. 

· Sekretaris


Sekretaris bertanggung jawab dalam pengembangan dan pemeliharaan organisasi sesuai dengan perkembangan kegiatan usahanya. Selain itu tugas sekretaris juga tidak hanya dibatasi dalam bidang tata usaha saja, melainkan terus meluas. Berikut ini dikemukana tugas sekretaris di toko Engano Collection :

· Menangani surat-surat dan mengelola pekerjaan rutin dan terperinci bagi pimpinannya.

· Memelihara dan menyimpan dokumen-dokumen perusahaan.

· Melayani tamu-tamu apabila pimpinan tidak ada.

· Mengatur ruang kerja yang baik bagi perusahaan.

Seorang sekretari di toko Engano Collection juga diharuskan dapat menjaga rahasia-rahasia perusahaan, dan dapat kerjasama dengan atasannya.

· Kabag penjualan 

Kabag penjualan bertugas memantau seluruh kegiatan penjualan, serta mempromosikan produk-produk tersebut melalui sales.

·   Kabag Administrasi 

Kabag administrasi bertugas menjalankan kegiatan administrasi seperti merekap hasil penjualan pada tiap bulannya secara rutinitas.

· Kabag Gudang

Kabag gudang bertugas memonitor segala kegiatan gudang, mencatat transaksi pemasukan dan pengeluaran barang, dan memelihara barang-barang yang ada di gudang. 

4.1.3.1  Jenis-Jenis Produk

Jenis-jenis produk yang dihasilkan dan dipasarkan oleh ENGANO COLLECTION lebih bersifat trend setter yaitu sesuai dengan perkembangan mode yang terjadi saat ini. Adapun produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan ini ialah :

1. Kemeja

2. Kaos

3. Jaket

4. Topi

5. Sepatu

6. Busana Muslim

7. Celana

8. Dan aksesoris lainnya.

4.2      Pembahasan Penelitian

4.2.1 Suasana Lingkungan Toko ENGANO   COLLECTION.

Suasana lingkungan tokoEnganoCollection terdiri dari ekterior toko, interior toko, dan layout toko untuk mengetahui bagaimana suasana lingkungan toko Engano Collection akan diuraikan berikut ini : 

1.   Ekterior toko Engano Collection
Ekterior Toko Engano Collection terdiri dari bangunan luar toko, papan nama dan logo perusahaan, Fasilitas umum dan tempat parkir yang luas.

· Bangunan luar toko

Melihat dari bangunan luar toko Engano Collection terlihat sudah cukup bagus disini dilihat dari bangunanya yang sudah mengikuti bangunan model sekarang dan tidak ketinggalan dengan bangunan toko lain.

· Papan nama dan logo perusahaan

Terdapat papan nama dan logo perusahaan Engano Collection yang cukup jelas dan menarik ini terlhat dari warna-warna yang digunakan cukup mencolok sehingga memudahkan orang-orang untuk melihat dengan jelas papan nama dan logo perusahaan tersebut.

· Fasilitas umum

Terdapat fasilitas yang tersedia di toko Engano Colletion seperti WC, tempat ibadah, semuanya tersedia dengan baik walaupun masih belum begitu terawat. 

· Parkir yang luas

Adanya tempat pakir yang ada di toko Engano Collection belum begitu tercukupi ini terlihat dari tempat parkir yang hanya tersedia untuk kendaraan beroda dua.

2. Interior Toko Engano Collection

Interior  Toko Engano Collection terdiri dari system pencahayaan, kebersihan toko, pengaturan gang, musik, temperatur udara dan aroma ruangan akan diuraikan berikut ini :

· Sistem pencahayaan


Sistem pencahayaan yang dilakukan oleh toko Engano Collection sudah cukup terang ini terlihat dengan keadaan toko bila dimalam hari kelihatan terang, ini dikarenakan system penerangan Toko Engano Collection menggunakan lampu neon.

· Kebersihan toko


  Kebersihan toko Engano Collection sudah cukup terjaga dengan baik ini terlihat dengan suasana toko yang bersih, untuk menjaga kebersihan pihak manajemen Engano Collection memberikan peraturan diantaranya melarang konsumen membawah masuk makanan, minuman, atau merokok selama berada didalam toko

· Pengaturan gang

Pengaturan gang yang dilakukan oleh toko Engano masih terlihat sempit ini dikarenakan keadaan toko yang tidak begitu luas dan banyaknya barang yang di jual sehingga pengaturan kurang begitu baik.

· Musik

Musik yang di perdengarkan untuk mengiring konsumen dalam berbelanja yaitu musik berirama melayu ini dikarenakan konsumen tidak suka akan musik berirama dangdut.  

· Temperatur udara dan aroma ruangan

Temperatur udara didalam toko Engano Collection sudah cukup baik ini terlihat adanya ventilasi udara yang membuat ruangan nyaman, Toko Engano Collection menggunakan AC dan ventilasi udara pada setiap dinding dan atapnya.

· Wiraniaga yang ramah

Wiraniaga toko Engano Collection sebanyak 15 orang terdiri dari 8 orang wanita dan 7 orang laki-laki, Wiraniaga toko Engano Collection sangat ramah ini dikarenakan pihak Engano Collection meberikan pengarahan kepada wiraniaga untuk bersikap ramah terhadap konsumen.

3. Penataan Barang Pada Toko Engano Collection

Penataan barang pada toko Engano Collection terdiri dari pengelompokan dan penataan barang, label dan media pembungkus, poster dan gambar akan diuraikan berikut ini :

· Pengelompokkan dan Penataan barang-barang

Terlihat penataan yang dilakukan oleh toko Engano Collection yang kurang baik ini terlihat dengan pengelompokan dan penataan barang yang kurang baik, ini disebabkan oleh terbatasnya ruangan toko.

· Label dan Media Pembungkus

Label pembungkus untuk setiap produk yang dipajang terlihat kurang begitu rapih ini terlihat label pembungkus yang kusam yang dipergunakan sebagai pembungkus baju serta label pembungkus yang kurang menarik.

· Poster dan gambar

Poster gambar yang dimiliki toko Engano Collection sudah cukup bagus dan sangat menarik, poster yang dipajang berupa poster Aktris dan Aktor terkenal.

Tujuan yang hendak dicapai oleh pihak ENGANO COLLECTION dari pelaksanaan suasana lingkungan toko adalah :

· Melalui suasana lingkungan toko diharapkan mampu menarik perhatian dan memberikan informasi kepada konsumen mengenai jasa yang diberikan, harga yang ditawarkan, ragam produk yang tersedia serta konsumen yang menjadi pasar sasaran.

· Untuk membangun kesan yang menarik dan lebih menonjol sehingga memudahkan konsumen untuk mengenalinya melalui ciri khas tertentu.

4.2.1.1  Profil Responden Toko Engano Colletion

Dalam penelitian ini terkumpul data primer yang diambil dari 116 orang responden untuk mengetahui tanggapan mereka terhadap pelaksanaan suasana lingkungan toko pada ENGANO COLLECTION, untuk mengetahui bagaimana profil responden toko Engano Colletion, penulis akan menguraikannya dibawah ini.

1. Karakteristik Responden Berdasarkan jenis Kelamin 

 

Untuk mengetahui karakteristik responden pada toko Engano Collection  dapat kita lihat pada Tabel 4.1 berikut ini :

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

	Jenis Kelamin
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Pria
	98
	84.5

	Wanita
	18
	15.5

	Total
	116
	100




Tabel 4.1 terlihat perbandingan jumlah responden yang mengisi kuesioner berdasarkan jenis kelamin untuk pria sebesar 84.5%, sedangkan wanita memiliki Presentase sebesar 15.5%. Hal ini menunjukan bahwa produk yang ditawarkan ENGANO COLLECTION lebih banyak dikunjungi kaum pria karena produk-produk yang ditawarkan toko Engano Collection untuk segmen pria.

2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia


Untuk mengetahui karakteristik responden pada toko Engano Colletion dapat kita lihat pada Tabel 4.2. berikut ini :

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

	Usia
	Frekuensi
	Persentase (%)

	< 15 tahun

15 – 20 tahun

21 – 30 tahun

31 – 40 tahun

> 40 tahun
	12

57

25

14

8
	10

49

22

12

7

	Jumlah
	116
	100




Data primer yang telah dioleh (Agust, 2004)



Tabel 4.2 dapat dilihat untuk yang kurang dari 15 tahun sebesar 10%, 15 – 20 tahun sebesar 49%, 21 – 30 tahun sebesar 22%, 31 – 40 tahun sebesar 12%, dan yang diatas 40 tahun sebesar 7%,dari usia yang terbanyak ialah usia antara 15-20 tahun dengan persentase sebesar 49% dari keseluruhan responden. Hal ini sesuai dengan pasar yang dibidik oleh ENGANO COLLECTION. Adalah kaum muda usia berkisar pada anak SMU sampai dengan mahasiswa semester awal. 

3. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Perbulan


Untuk melihat karakteristik responden berdasarkan penghasilan perbulan pada toko Engano Collection dapat kita lihat pada Tabel 4.3 berikut ini :

Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Perbulan (Rp)

	Penghasilan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	< 500.000

500.000 – 1.000.000

1.000.000 – 2.000.000

> 2.000.000
	15

67

28

6
	13

58

24

5

	Jumlah
	116
	116




 Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.3 diatas dapat kita lihat untuk pengasilan yang kurang dari 5.000.000 sebesar 13%, 500.000 – 1.000.000 sebesar 58%, 1.000.000 – 2.000.000 sebesar 24%, untuk diatas 2.000.000 sebesar 5%, dapat kita lihat pengasilan terbesar adalah 5.000.000 – 1.000.000. Karena sebagian besar responden toko Engano Collectin  adalah pelajar dan mahasiswa, yang pada umumnya memiliki penghasilan kurang dari 1.000.000.  

4. Karakteristik Responden Berdasarkan Presentase Kunjungan 



Untuk melihat karakteristik responden toko Engano Collection dapat kita lihat pada Tabel 4.4 berikut ini :

Tabel 4.4

Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Kunjungan

	Kunjungan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	1 kali sebulan

2 – 3 kali sebulan                         

4 – 5 kali sebulan

> 5 kali sebulan
	19

52

31

14


	16

45

27

12

	Jumlah
	116
	100




Data primer yang telah diolah
(Agust, 2004)



Tabel 4.4 terlihat bahwa jumlah kedatangan tiap bulannya sangat bervariasi, yang satu kali dalam sebulan berkunjung berjumlah 16%, 2 – 3 kali dalam sebulan sebesar 45%, 4 – 5 kali dalam sebulan sebesar 27%, diatas 5 kali dalam sebulan sebesar 12%. Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa Frekuensi kunjungan responden mayoritas berkisar antara 2 – 3 kali dalam satu bulan. 

4.2.1.2 Tanggapan Responden Terhadap Suasana Lingkungan Toko di ENGANO  COLLECTION Indramayu.

Berikut ini ialah tanggapan yang diberikan responden mengenai unsur-unsur suasana lingkungan di Engano Collection Indramayu.yaitu eksterior toko, interior toko, penataan barang. Tanggapan responden mengenai Eksterior toko, Interior toko, penataan barang akan dijelaskan berikut ini :

1.  EksteriorToko Engano Collection 

Eksterior toko yang terdiri dari bagian luar toko, papan nama dan logo perusahaan, fasilitas umum, parkir yang luas. Akan diuraikan berikut ini :

· Tanggapan Responden Tentang Bangunan luar Toko Engano Collection

Untuk mengetahui tanggapan responden Engano Collection tentang bangunan luar toko dapat kita lihat pada Tabel 4.5 berikut ini :

Tabel 4.5

Tanggapan Responden Tentang Bangunan Luar Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

4

70

42

-
	-

4

60

36

-

	Jumlah
	116
	100




 Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.5 dapat kita lihat untuk setuju sebesar 4%, ragu – ragu sebesar 60%, tidak setuju sebesar 36%. Hal ini terlihat dari mayoritas jumlah responden yang menyatakan ragu-ragu dikarenakan tampilan luar dari toko Engano Collection terlihat biasa-biasa saja dan kelihatan bangunannya kurang bagus bahkan dapat dikatakan hampir sama dengan toko-toko yang ada disekitarnya.

· Tanggapan Responden Terhadap Tingkat Kejelasan Papan Nama toko        Engano Colletion 



Untuk mengetahui tanggapan responden Engano Collection terhadap tingkat kejelasan papan nama dapat kita lihat pada Tabel 4.6 dibawah ini:

Tabel 4.6

Tanggapan Responden Terhadap Tingkat Kejelasan Papan Nama

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

10

90

16

-
	-

9

77

14

-

	Jumlah
	116
	100




Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.6 diatas memperlihatkan bahwa responden yang menyatakan setuju sebesar 9%, ragu-ragu sebesar 77%, tidak setuju sebesar 14%. sebagian besar responden menyatakan bahwa keragu-raguannya terhadap kejelasan papan nama Engano Collection,  Dari data diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa tingkat kejelasan papan nama dari Engano Collection masih dianggap kurang maksimal bahkan dapat dikatakan papan nama kurang jelas. Walaupun sebenarnya pihak Engano Collection sudah mendesain papan nama tersebut dengan warna yang sedikit mencolok, hanya saja mungkin ukuran dari papan nama tersebut tidak cukup besar untuk area ataupun wilayah seperti pusat perbelanjaan di jl. Raya Patrol Indramayu.

· Tanggapan Responden Terhadap Fasilitas Umum Toko Engano Colletion


Untuk mengetahui tanggapan responden Engano Collection terhadap fasilitas umum dapat kita lihat pada Tabel 4.7. dibawah ini :

Tabel 4.7

Tanggapan Responden Terhadap Fasilitas Umum

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

18

78

20

-
	-

16

67

17

-

	Jumlah
	116
	100




   Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.7 terlihat bahwa responden menyatakan setuju sebesar 16%, ragu-ragu sebesar 67%, tidak setuju sebesar 17%. Dapat kita lihat banyak sekali responden yang menyatakan ragu-ragu hal ini terjadi karena responden membandingkan dengan fasilitas umum yang tersedia pada toko Engano Collection belum lengkap dibandingkan dengan fasilitas umum yang berada ditempat lain, hal ini terbukti dengan keadaan fasilatas seperti toilet dan fitting room kurang bersih.

· Tanggapan Responden Terhadap Fasilitas Parkir Toko Engano  Collection

Untuk mengetahui tanggapan responden Enggano Collection terhadap fasilitas parkir dapat kita lihat pada Tabel 4.8 dibawah ini :

Tabel 4.8

Tanggapan Responden Terhadap Fasilitas Parkir

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

14

58

44

-
	-

12

50

38

-

	Jumlah
	116
	100




     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.8 bahwa responden yang menyatakan setuju sebesar 12%, ragu-ragu sebesar 50%, tidak setuju sebesar 38%, dan dapat kita lihat kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu hal ini dikarenakan fasilitas parkir yang tersedia pada toko Engano Colletion belum tersedia dengan baik, ini terlihat dengan belum tersediahnya tempat parkir untuk kendaraan beroda empat.

2. Interior Toko Engano Collection

Interior Toko Engano Collection yang terdiri dari pengaturan cahaya, kebersihan toko, pengaturan gang, alunan musik, temperatur udara dan aroma toko, wiraniaga yang ramah. Berikut ini akan diuraikan mengenai tanggapan responden tantang interior toko Engano Collection.

· Tanggapan Responden Terhadap Pengaturan Cahaya Didalam toko Engano Collection

Untuk mengetahui tanggapan responden Engano Collection terhadap pengaturan cahaya di dalam toko dapat kita lihat pada Tabel 4.9 dibawah ini :

Tabel 4.9

Tanggapan Responden Terhadap Pengaturan Cahaya Didalam Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

9

69

38

-
	-

8

59

33

-

	Jumlah
	116
	100




   Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.9 bahwa responden yang menyatakan setuju sebesar 8%, ragu-ragu sebesar 59%, tidak setuju sebesar 33%, dapat kita lihat kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu hali ini dikarenakan tata cahaya yang ada di Engano Collection terkesan biasa-biasa saja bahkan terlihat kurang terang. 

1. Tanggapan Responden Terhadap Kebersihan Toko Engano Collection



Untuk mengetahui tanggapan responden Engano Collection terhadap kebersihan toko dapat kita lihat pada Tabel 4.10 dibawah ini:
Tabel 4.10

Tanggapan Responden Terhadap Kebersihan Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

2

77

37

-
	-

2

66

32

-

	Jumlah
	116
	100




   Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.10 memberikan beberapa informasi mengenai tanggapan konsumen terhadap kebersihan toko responden yang menyatakan setuju sebesar 2%, ragu-ragu sebesar 66%, tidak setuju sebesar 32%, dapat kita lihat kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu hal ini dikarenakan kebersihan toko Engano Collection kurang diperhatikan  bahkan bisa dikatakan toko Engano Colletion kurang bersih walapun sudah ada usaha dari pihak manjemen Engano Collection dalam menjaga kebersihan diantaranya melarang konsumen membawa masuk makanan, minuman atau merokok selama berada didalm toko. Selain itu pihak toko juga menyiapkan tempat sampah yang tersedia didepan toko agar tidak mengganggu kenyamanan konsumen saat berada ditoko.

· Tanggapan Responden Terhadap Pengaturan Gang Didalam Toko Engano Colletion 

Untuk mengetahui tanggapan responden toko Engano Collection terhadap pengaturan gang didalam toko dapat kita lihat pada Tabel 4.11 dibawah ini: 

Tabel 4.11

Tanggapan Responden Terhadap Pengaturan Gang Didalam Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

10

96

10

-
	-

8

83

8

-

	Jumlah
	116
	100




   Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)

 Tabel 4.11, dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 8%, ragu-ragu sebesar 83%, tidak setuju sebesar 8%, dan sebagian besar responden yang menyatakan ragu-ragu hal ini dikarenakan gang yang tersedia di toko Engano Colletion sangat sempit dan kurang teratur, ini terbukti dengan bangunan Toko Engano Collection tidak begitu besar.

· Tanggapan Responden Terhadap Jenis Musik Yang Diperdengarkan Didalam Toko Engano Colletion

Untuk melihat tanggapan responden terhadap jenis musik yang diperdengarkan ditoko Engano Collection dapat kita lihat pada Tabel 4.12 dibawah ini: 

Tabel 4.12

Tanggapan Terhadap Jenis Musik Yang Diperdengarkan Didalam Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

-

85

31

-
	-

-

73

27

-

	Jumlah
	116
	100




     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Tabel 4.12 dapt kita lihat responden yang menyatakan ragu-ragu sebesar 73%, tidak setuju sebesar 27 %, dari hasil tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu hal ini dikarenakan jenis musik yang diperdengarkan berirama melayu sehingga kurang cocok dengan keinginan konsumen dan bisa dikatakan jenis musik yang diperdengarkan tidak sesuai dengan keadaan toko Engano Collection tersebut.

· Tanggapan Responden terhadap Temperatur Udara dan Aroma Didalam Toko Engano Colletion 

Untuk melihat tanggapan responden toko Engano Colletion terhadap temperatur udara dan aroma didalam toko Engano Collection dapat kita lihat pada Tabel 4.13 di bawah ini:

Tabel 4.13

Tanggapan Responden Terhadap Temperatur Udara dan Aroma Didalam Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

1

94

21

-
	-

1

81

18

-

	Jumlah
	116
	100




     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.13 dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 1%, ragu-ragu sebesar 81%, tidak setuju sebesar 18%, dari data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu hal tersebut dikarenakan pengaturan temperatur udara dan aroma di toko Engano Collection kurang baik, yang diakibatkan oleh AC ruangan yang sering tidak berfungsi dengan baik.

· Tanggapan responden Terhadap Keramahan Wiraniaga toko Engano Collection 



Untuk melihat tanggapan responden toko Engano Collection terhadap keramahan wiraniaga toko Engano Collection dapat kita lihat pada Tabel 4.14 dibawah ini:

Tabel 4.14

Tanggapan Responden Terhadap Keramahan Wiraniaga Toko Engano Collection

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

5

83

28

-
	-

4

72

24

-

	Jumlah
	116
	100




   Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Tabel 4.14 dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 4%, ragu-ragu sebesar 72%, tidak setuju sebesar 24%, dari hasil data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu hal ini dikarenakan kurang ramahnya wiraniaga toko Engano Collectin bahkan bisa dikatakan kurang baik dalam melayani konsumennya.

3. Penataan barang Pada Toko Engano Collection

Penataan barang terdiri dari pengelompokan dan penataan barang, label dan media pembungkus, dan fasilitas lainnya, tanggapan responden tentang bagaimana penataan barang pada toko Engano Collection akan diuraikan berikut ini :

· Tanggapan Responden Terhadap Pengelompokan dan Penataan Barang Pada Toko Engano Collection.

Untuk mengetahui tanggapan responden toko Engano Collection terhadap pengelompokan dan penataan barang dapat kita lihat pada Tabel 4.15 di bawah ini 

Tabel 4.15

Tanggapan Terhadap Pengelompokkan dan Penataan Barang

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

-

81

35

-
	-

-

70

30

-

	Jumlah
	116
	100




   Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)

Tabel 4.15 dapat kita lihat responden yang menyatakan ragu-ragu sebesar 70%, tidak setuju sebesar 30%, dari hasil data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu, hal ini dikarenakan pengelompokan dan penataan barang kurang begitu rapih dan terkesan acak-acakan,walapun pihak Engano Collection mencoba untuk menata sedemikian rupa interior yang ada, sehingga menjadi terlihat menarik. Selain itu bentuk dan desain label harga produkpun ikut diperhatikan yaitu dengan cara mendesain semenarik mungkin. Namun usaha tersebut tampaknya tidak berhasil karena menurut responden penataan barang pada toko Engano Collection belum menarik. 

· Tanggapan Responden Terhadap Label Dan Media Pembungkus Toko Engano Collection

Untuk melihat tanggapan responden toko Engano Collection terhadap label dan media pembungkus dapat kita pada Tabel 4.16 dibawah ini :

Tabel 4.16

Tanggapan Terhadap Label dan Media Pembungkus

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

2

63

51

-
	-

2

54

44

-

	Jumlah
	116
	100




     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)

Tabel 4.16 dapt kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 2%, ragu-ragu sebesar 54%, tidak setuju sebesar 44%, dari data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu, hal tersebut dikarenakan label dan media pembungkus terkesan kurang menarik dan kusam.

· Tanggapan Responden Terhadap Penempatan Poster  Dan Gambar Didalam Toko Engano Collection.

Untuk melihat tanggapan responden toko Engano Collection terhadap penempatan poster dan gambar di dalam toko dapat kita lihat pada Tabel 4.17 dibawah ini :

Tabel 4.17

Tanggapan Responden Terhadap Penempatan Poster dan Gambar Didalam Toko

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

2

104

10

-
	-

2

90

8

-

	Jumlah
	116
	100


                 Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Tabel 4.17 dapt kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 2%, ragu-ragu sebesar 90%, tidak setuju sebesar 8%, dari data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu, hal ini di karenakan penempatan poster dan gambar di dalam toko Engano Collection kurang jelas dan cenderung sudah rusak.

4.2. Keputusan Pembelian Konsumen di Toko ENGANO COLLECTION Indramayu

Dalam membeli sesuatu seorang konsumen biasanya melalui tahapan-tahapan walaupun hal ini tidak selalu terjadi pada setiap konsumen dan konsumen bisa melompati beberapa tahap atau urutannya. Untuk mengetahui proses pertimbangan selengkapnya yang mana pada saat seorang konsumen melakukan pembelian berikut ini tahap-tahap yang dilakukan konsumen Engano Collection Indramayu :

· Pengenalan masalah pada konsumen Engano Collection ternyata mereka tidak termotivasi belanja karena Engano Collection memiliki suasana lingkungan yang baik yang pada kenyataannya bahwa Engano Collection memiliki suasana lingkungan yang kurang baik di mata konsumen.

· Pencarian informasi konsumen Engano Collection pada umumnya mereka kesulitan mencari informasi tentang Engano Collection hal ini karena kurangnya komunikasi yang dilakukan oleh Engano Collection baik itu lewat media iklan maupun promosi.

· Penilaian alternatif yang dilakukan konsumen Engano Collection masih sangat tinggi. Sebelum mereka belanja di Engano Collection mereka terlebih dahulu membandingkan dengan tempat lain jadi mereka masih melakukan pertimbangan untuk belanja di Engano Collection.

· Keputusan membeli para konsumen Engano Collection akan ketertarikannya belanja di Engano Collection masih jauh dibawah standar hal ini disebabkan kurang menariknya fasilitas fisik dan desain interior dan eksterior yang dimiliki konsumen untuk membuat keputusan membeli di toko Engano Collection.

· Perilaku pasca pembelian yang dirasakan oleh konsumen Engano Collection bahwa mereka masih merasakan ketidakpuasan hal ini disebabkan karena masih kurangnya pelayanan yang dilakukan oleh pihak Engano Collection.

Untuk mengetahui seberapa besar tingkat keputusan pembelian konsumen pada Engano Collection, di bawah ini tanggapan responden akan motivasi mereka belanja di Engano Collection karena memiliki suasana lingkungan yang baik, kemudahan responden mendapat informasi tentang Engano Collection, tanggapan responden dalam membandingkan Engano Collection dengan tempat lain, mengenai ketertarikan responden berbelanja di Engano Collection dan tanggapan responden tentang kepuasan setelah belanja di Engano Collection Indramayu.

· Tanggapan Responden Mengenai Motivasi Membeli Produk Karena Suasana Lingkungan yang Nyaman.

Untuk melihat tangapan responden toko Engano Collection mengenai motivasi membeli produk karena suasana lingkungan yang nyaman dapat kita lihat pada Tabel 4.18 berikut ini :

Tabel 4.18

Tanggapan Responden Mengenai Motivasi Membeli Produk Karena Suasana lingkungan yang Nyaman

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

-

47

67

-
	-

-

40

60

-

	Jumlah
	116
	100




     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Tabel 4.18 dapat kita lihat responden yang menyatakan ragu-ragu sebesar 40%, tidak setuju sebesar 60%, dari hasil data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu, hal ini dikarenakan suasana lingkungan yang ada pada toko Engano Collection kurang nyaman.

· Tanggapan Responden Mengenai Pencarian Informasi Tentang Produk  Toko Engano Collection Dari  Media Iklan.

Untuk melihat tanggapan responden mengenai pencarian informasi tentang produk toko Engano Collection dari media iklan dapat kita lihat pada Tabel  4.19. dibawah ini :  

                                 Tabel 4.19

Tanggapan Responden Mengenai Pencarian Informasi Tentang Produk  Toko Engano Collection Dari  Media Iklan.

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

35

70

11

-
	-

30

60

10

-

	Jumlah
	116
	100




 Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)



Tabel 4.19 dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 30%, ragu-ragu sebesar 70%, tidak setuju sebesar 10%, dari hasil data tersebut kebanyakan responden menyatakan ragu-ragu, sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa toko Engano Collection belum mampu memberikan informasi mengenai tokonya kepada konsumennya, hali ini di karenakan toko Engano Collection masih jarang menggunakan media iklan dan promosi untuk menginformasikan kekonsumen.

· Tanggapan Responden Mengenai Tindakan Membandingkan Terlebih Dahulu Dengan Produk yang Dijual Di toko Lain.
Untuk melihat tanggapan responden mengenai tindakan membandingkan terlebih dahulu dengan produk yang dijual di toko lain dapat kita lihat pada  Tabel 4.20. Dibawah ini :

Tabel 4.20

Tanggapan Responden Setelah Membandingkan Dengan Produk Yang Dijual Di toko Lain

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

37

68

11

-
	-

32

59

9

-

	Jumlah
	116
	100




     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Tabel 4.20. dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 32%, ragu-ragu sebesar 59%, tidak setuju sebesar 9%, dari data tersebut kebanyakan responden menyatakan ragu-ragu, hal ini disebabkan produk yang di jual toko Engano Colletion kurang menarik dibandingkan dengan toko yang lain.

· Tanggapan Reasponden Mengenai Ketertarikan Untuk Membeli produk Toko Engano Collection. 
Untuk melihat tanggapan responden mengenai ketertarikan untuk membeli produk pada toko Engano Collection dapat kita lihat pada tabel berikut ini :
Tabel 4.21

Tanggapan Reasponden Mengenai Ketertarikan Untuk Membeli produk Toko Engano Collection.

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

31

85

-

-
	-

27

73

-

-

	Jumlah
	116
	100



     Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Tabel 4.21 dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 27%, ragu-ragu sebesar 73%, dari hasil data tersebut kebanyakan responden yang menyatakan ragu-ragu, sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa minat konsumen tertarik untuk membeli produk pada toko Engano Collection masih rendah, hal ini disebabkan karena produk yang di jual memiliki kualitas yang kurang baik.

· Tanggapan Responden Setelah Membeli Produk Pada toko Engano Collection

Untuk melihat tanggapan responden setelah membeli produk pada toko Engano Collection dapat kita lihat pada Tabel 4.22. dibawah ini : 

Tabel 4.22

Tanggapan Responden Setelah Membeli Produk Pada Toko Engano Collection

	Tanggapan
	Frekuensi
	Persentase (%)

	Sangat setuju

Setuju

Ragu-ragu

Tidak setuju

Sangat tidak setuju
	-

43

65

8

-
	-

37

56

7

-

	Jumlah
	116
	100




 Data primer yang telah diolah (Agust, 2004)


Pada Tabel 4.22 dapat kita lihat responden yang menyatakan setuju sebesar 37%, ragu-ragu sebesar 56%, tidak setuju sebesar 7%, dari hasil tersebut kebanyakan responden menyatakan ragu-ragu, hal ini dikarenakan produk yang konsumen beli kurang berkualitas. 

4.2.3 Analisa Pengaruh Suasana Lingkungan Toko Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen.

Untuk mengetahui bagaimana hubungan suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen, selajutnya akan diukur seberapa besar pengaruh suasanalingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen, maka penulis akan mengolah data dengan korelasi pearson dengan menggunakan program SPSS versi 10.00 for Windows. Dan dari hasil perhitungan dengan program SPSS didapat korelasi antara variabel X dan variabel Y sebagai berikut :

1. Analisa Korelasi Parsial Antara Suasana Lingkungan Toko Dengan Keputusan Pembelian Konsumen.


Tabel 4.23

Korelasi Variabel Suasana lingkungan toko (X) dan keputusan pembelian konsumen (Y)
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Dari hasil tabel dapat diketahui bahwa eksterior memiliki tingkat korelasi yang cukup kuat terhadap keputusan pembelian konsumen, yaitu sebesar 0.477, hal tersebut dikarenakan eksterior memiliki pengaruh yang cukup kuat dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap produk yang dijual oleh toko Engano Collection, sedangkan interior memiliki tingkat korelasi yang sangat lemah terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu sebesar 0.143, hal tersebut dikarenakan interior memiliki pengaruh yang sangat lemah dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap produk yang dijual oleh toko Engano Collection, dan layout memiliki tingkat korelasi yang lemah terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu sebesar 0.215, hal tersebut dikarenakan layout memiliki pengaruh yang lemah dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap produk yang dijual oleh toko Engano Collection, hal ini berarti bahwa pada dasarnya interior dan layout tidak begitu mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian di toko Engano Collection.  

2. Analisa Korelasi Simultan Antara Suasana Lingkungan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen.

Untuk mengetahui tingkat korelasi simultan antara suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen dapat dilihat tabel 4.24 berikut ini :

Tabel 4.24

Analisa Korelasi Simultan Antara Suasana Lingkungan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen.
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Dari hasil tabel di atas 4.24 dapat diketahui bahwa tingkat korelasi simultan suasana lingkungan toko dengan keputusan pembelian konsumen sebesar 0.498, artinya adanya hubungan yang kuat antara suasana lingkungan toko dengan keputusan pembelian konsumen pada toko Engano Collection.  

4.2.4 Analisis Koefisien Determinasi

Digunakan untuk mengetahui berapa besar presentase hubungan Pengaruh Suasana lingkungan dengan Keputusan pembelian Konsumen di Engano Collection Indramayu, maka peneliti menggunakan rumus koefisien determinasi sebagai berikut :

Kd = r2 x 100 %

      = 0.355 x 100 %

      = 35,5 %

 Dari hasil perhitungan dengan menggunakan analisis koefisien determinasi diatas disimpulkan bahwa Suasana Lingkungan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di toko Engano Collection Indramayu  sebesar 35,5%, sedangkan sisanya sebesar 64,5% disebabkan oleh factor lain yang tidak diteliti oleh penulis.

4.2.5 Pengujian hipotesis

Untuk menguji apakah terdapat pengaruh suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian, penulis melakukan pengujian hipotesis dengan langkah-langkah sebagai berikut :
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Penetapan Kriteria berupa sample sebanyak 116 orang yang digunakan responden yang diamati dengan tingkat keyakinan 95% pada tingkat signifikan 5% dan derajat kebebasan (df)= 114 (n-2). Sehingga dari data tersebut dapat diketahui t Tabel =1,6528

Untuk pengujian ini digunakan uji statistik “t” dengan rumus :
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Perhitungan untuk uji hipotesis adalah sebagai berikut :
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Untuk mengetahui apakah H0 diterima atau ditolak dapat dilihat pada gambar 4.2 berikut ini :

Gambar 4.2

Daerah Penolakan dan Penerimaan Hipotesis H0



         

Gambar 4.2

Batas daerah kritis “t”


Berdasarkan hasil uji hipotesis menunjukkan t hitung = 7,07 dimana t Tabel = 1,6528. Sehingga terbukti bahwa terdapat hubungan signifikan antara suasana lingkungan dengan keputusan pembelian konsumen. Maka H0 ditolak dan H1 diterima karena t hitung > t Tabel = 7,07 > 1,6528


Berdasarkan tujuan penelitian untuk mengetahui seberapa besar pengaruh suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen maka dapat diambil kesimpulan bahwa “suasana lingkungan toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen”.

BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan


Sesuai dengan identifikasi masalah yang diajukan penulis dalam penelitian ini, maka dari data yang diperoleh melalui survey dengan responden sebanyak 116 orang dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Toko Engano Collection mempunyai suasana lingkungan yang kurang baik dimata konsumen dan masih terdapat beberapa kekurangan yang perlu diperbaiki untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen diantaranya dari segi lokasi luar dan dalam toko yang kurang strategis, toko Engano Collection juga terlihat kurang menarik seperti penataan letak barang yang tidak sesuai sehingga menyulitkan konsumen untuk mencari barang yang dibutuhkan, sementara dari segi keragaman barang yang dijual toko Engano Collection sudah lengkap, sementara untuk iklan dan promosi penjualan yang dilakukan toko Engano Collection ternyata tidak mampu menarik minat konsumen untuk berbelanja di toko Engano Collection hal ini dikarenakan kurang gencarnya Engano Collection melakukan iklan dan promosi penjualan, dari segi pelayan toko Engano Collection sudah mampu memiliki wiraniaga yang baik hal ini terlihat dari kerapihan pakaiannya walaupun masih ada hal lain yang kurang yaitu dari keramahan yang masih kurang dan dari segi pelayanan pelanggan Engano Collection sudah mampu memenuhi janji dengan tepat.

2. Dari hasil analisis keputusan pembelian konsumen toko Engano Collection dapat dilihat bahwa konsumen toko Engano Collection masih melalui tahap-tahap dalam melakukan keputusan pembelian ditoko Engano Collection seperti tahap pengenalan masalah konsumen belum termotivasi belanja di toko Engano Collection karena memiliki suasana lingkungan yang baik, pencarian informasi mengenai Engano Collection konsumen juga masih mengalami kesulitan, penilaian alternative konsumen Engano Collection juga masih tinggi dapat dilihat dengan tingginya konsumen membandingkan Engano Collection dengan toko lain juga masih banyaknya konsumen yang merasa tidak puas setelah belanja ditoko Engano Collection Indramayu.

3. Dari hasil penelitian terdapat pengaruh yang signifikan antara suasana lingkungan toko terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa semakin baik suasana lingkungan toko Engano Collection dalam sudut pandang konsumen maka akan semakin tinggi keputusan pembelian konsumen. Seluruh aspek atau dimensi suasana lingkungan toko yaitu penataan eksterior dan interior toko, desain dan fasilitas fisik, kelengkapan atau keanekaragaman barang yang dijual, iklan dan promosi yang dilakukan, personil toko dan suasana lingkungan toko mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 35.5%.

5.2. Saran


Berdasarkan kesimpulan diatas maka penulis mencoba memberikan sumbang saran bagi toko Engano Collection Indramayu diantaranya sebagai berikut :

1. Untuk memiliki suasana lingkungan yang baik maka pihak perusahaan harus mampu senantiasa memperbaiki tingkat keinginan konsumen dengan baik. Misalnya dengan cara berkomunikasi yang baik agar perusahaan mengetahui keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga perbaikan suasana lingkungan toko yang akan dilakukan akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

2. Agar dilakukan survey tentang kebutuhan konsumen secara continue, yaitu  sebanyak satu kali dalam setahun, baik melalui pos, telepon, maupun wawancara pribadi. Artinya hasil dari penelitian tersebut benar-benar ditindak lanjuti sebagai bahan acuan program perbaikan suasana lingkungan toko selanjutnya, sehingga toko Engano Collection Indramayu mampu memiliki suasana lingkungan yang baik dimata konsumen sebagai perusahaan eceran. Melalui survey, perusahaan akan memperoleh tanggapan dan umpan balik feeback secara langsung dari konsumen dan juga memberikan tanda positif bahwa toko Engano Collection menaruh perhatian terhadap konsumennya dan kekurangan-kekurangannya harus cepat diatasi.

3. Karena begitu banyaknya pesaing dalam usaha yang sama sebaiknya suasana lingkungan toko yang telah dimiliki harus lebih ditingkatkan lagi agar lebih baik sehingga dengan memiliki suasana lingkungan yang baik akan mampu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen untuk berbelanja pada toko Engano Collection Indramayu.
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