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BAB I
Pendahuluan
1.1 Latar Belakang Penelitian

Bisnis eceran, yang kini populer disebut bisnis ritel, merupakan bisnis yang menghidupi banyak orang  dan memberi banyak keuntungan bagi sementara orang lainnya. Pada saat krisis moneter melanda indonesia di akhir tahun 1997, yang kemudian berkembang menjadi krisis ekonomi, perekonomian Indonesia banyak tertolong oleh sektor pedagang eceran. Dibanyak negara termasuk negara Industri terkemuka seperti Perancis, Inggris, dan AS, bisnis eceran merupakan salah satu sektor utama perekonomian yang mendatangkan keuntungan besar.

Di Indonesia ,perkembangan strategi, program, dan taktik pemasaran yang ditetapkan oleh pengecer besar dalam beberapa tahun terakhir telah memasuki era yang praktis sama dengan era yang terdapat di negara-negara maju. Ini khususnya terjadi di Jakarta dan wilayah- wilayah sekitarnya, juga umumnya dikota-kota besar lainnya misalnya Bandung, Surabaya, dan Medan.

Di Bandung sendiri perkembangan bisnis ritel berkembang dengan pesat, hal ini ditandai dengan semakin banyaknya jumlah pengecer berkonsep swalayan, baik yang didirikan oleh investor asing maupun lokal. Hal ini mengakibatkan persaingan dalam sektor usaha ini semakin ketat

Dilihat dari sudut pandang konsumen, hadirnya toko eceran dengan konsep swalayan yang menjual berbagai produk dan ditunjang oleh suasana toko yang bersih, teratur dan nyaman menjadi daya tarik untuk berbelanja dipasar swalayan. Konsumen tidak perlu lagi berdesakan dengan konsumen lain, berpindah dari satu penjual ke penjual yang lain untuk membeli barang yang berbeda sambil menjinjing kantong belanjaan yang berat,berkutat ditempat yang panas atau berdebu ataupun becek dan bau, dan lain sebagainya seperti halnya dipasar tradisional. 

Konsumen juga semakin dihadapkan oleh banyak pilihan tempat untuk melakukan pembelian dengan semakin meningkatnya jumlah pasar swalayan,pilihan konsumen akan jatuh pada pasar swalayan yang mampu menawarkan manfaat - manfaat bagi konsumen  seperti harga terjangkau, produk yang lengkap, lokasi yang mudah dicapai, suasana yang nyaman dan lain sebagainya. Dengan demikian perusahaan dituntut untuk dapat menciptakan apa yang menjadi harapan dari konsumen.
Salah satu pemasaran yang dapat dilakukan oleh retailer salah satunya yaitu dengan menciptakan atmosphere store  yang nyaman yang akan menimbulkan kesan menarik kepada konsumen dan  dapat mempengaruhi tingkat keputusan pembelian yang pada umumnya dilakukan didalam toko. Serta dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian diluar apa yang direncanakan  (unplanned purchase).

Kondisi persaingan tersebut juga dihadapi oleh PT. Indomarco. Dalam hal ini adalah salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang retailer yang bernama Indomart . Peningkatan persaingan yang semakin tinggi dikarenakan para pesaing lokasi serta jarak diantara para pelaku usaha dalam bidang ini tidak begitu jauh, yang membuat mini market ( Indomaret ) sebagai pelaku pasar yang telah lama dan dikenal oleh masyarakat sekitarnya harus bisa melakukan perencanaan yang strategis serta memberikan perhatian yang cukup besar terhadap konsumen . dalam hal ini khususnya penciptaan store atmosphere yang nyaman dan menyenangkan.

Berdasarkan observasi awal dan wawancara penulis dengan beberapa konsumen mini market (Indomart ) diketahui bahwa beberapa pelanggan merasa penataan produk kurang rapih, jarak antar rak dirasakan kurang lebar, pencahayaan yang kurang menyinari serta penggunaan aroma yang kurang wangi. Hal  ini merupakan faktor kenapa minimarket tersebut sedikit tertinggal dari para pesaingnya. 
Menurut Philip Kotler ( 2003:15) ketika seorang konsumen masuk ke suatu toko mereka tidak hanya memberikan penilaian produk dan harga yang ditawarkan oleh retailer, tetapi juga memberikan respon terhadap lingkungan yang diciptakan oleh retailer melalui store lay out, Display ( penataan barang ) yang kreatif, Desain bangunan yang menarik, pengaturan jarak antar rak (aisle), temperatur, musik yang dilantunkan. Tidak hanya memberikan nilai tambah bagi produk yang dijual. Tetapi juga menciptakan suasana yang menyenangkan bagi konsumen. Sehingga konsumen tersebut memilih toko yang disukainya dan pada akhirnya meningkatkan keputusan pembeliannya.

Berdasarkan dari latar belakang  dan observasi awal yang dikemukakan diatas, penulis tertarik untuk mengambil judul penelitian ini dengan judul “ pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian konsumen di minimarket Indomaret Cimahi”.

1.2 Identifikasi masalah

Berdasarrkan latar belakang diatas dapat di identifikasikan permasalahan sebagai berikut:

1. Bagaimana tanggapan responden terhadap store atmosphere pada  minimarket Indomaret Cimahi. 
2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada minimarket Indomaret Cimahi.
3. Bagaimana pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian konsumen pada minimarket Indomaret Cimahi.
1.3 Maksud dan Tujuan penelitian

1.3.1. Maksud penelitian

Maksud dari penelitian ini adalah untuk memperoleh data-data dan informasi sebagai bahan dalam skripsi yang merupakan salah satu syarat dalam menempuh ujian sarjana pada fakultas Ekonomi Jurusan Manajemen Universitas Komputer Indonesia.
1.3.2. Tujuan Penelitian 


sedangkan tujuan penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap store atmosphere pada  minimarket Indomaret Cimahi. 
2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen pada minimarket Indomaret Cimahi.
3. Untuk mengetahui pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian konsumen pada minimarket Indomaret Cimahi.

1.4. Kegunaan Hasil penelitian


Kegunaan hasil penelitian diharapkan dapat berguna bagi:

1. Bagi penulis, dapat menambah ilmu pengetahuan dan merupakan kesempatan untuk menerapkan serta menggunakan konsep-konsep yang diperoleh selama kegiatan belajar mengajar.

2. Bagi perusahaan, diharapkan menjadi bahan masukan dalam melaksanakan kegiatan dimasa yang akan datang.

3. Bagi pihak lain, semoga menjadi sumber informasi yang bermanfaat.
1.5. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1. Kerangka pemikiran


Semaraknya usaha retail di Bandung menyebabkan ritel-ritel baik yang berdiri maupun yang sedang berjalan akan menghadapi persaingan yang sangat berat antara satu dengan yang lainnya. Persaingan yang dihadapi oleh para retailer bisa berasal dari pesaing lokal maupun pesaing asing.


Agar dapat bertahan dalam  persaingan, banyak faktor pendukung yang harus dipertimbangkan oleh retailer agar mampu membuat konsumen memiliki rasa ingin tahu dan memiliki keinginan untuk mengunjungi toko tersebut. Disamping itu retailer juga harus dapat menarik para konsumen untuk melakukan pembelian didalam toko.


Dalam mempertahankan konsumennya masing-masing minimarket berusaha untuk mempengaruhi konsumen agar tetap datang dan menjadi konsumen yang loyal. 
Faktor pendukung yang harus dipertimbangkan oleh retailer tersebut salah satunya dengan menciptakan store atmosphere yang menarik, nyaman , unik dan kreatif baik didalam maupum diluar toko.Yang dimaksud dengan  store atmosphere adalah suatu kegiatan merancang lingkungan pembelian melalui perantara barang-barang dan fasilitas lainnya Levy & Weitz (2001:485).
Dari pengertian tersebut terlihat bahwa atmoshpere dibentuk oleh:

1. Exterior  / bangunan luar ( lambang perusahaan, bangunan gedung, fasilitas parkir, pintu masuk)

2. General Interior / bagian dalam toko (keadaan toko , penerangan,musik&aroma, temperatur udara, pegawai ramah,proses pembayaran, label harga)

3. Store Layout / tata letak ( pengaturan gang lokasi, pengelompokan barang, penyusunan barang)

4. Interior / Point of Purchase Display (poster, display di hari-hari khusus, tanda petunjuk)

Loude dan Della (1995:543) mengungkapkan pentingnya  store atmosphere sebagai berikut: “The experience of atmospheric defined as the consious designing of buying environment to producee specific emotional effect in buyer that exchange their purchase probability”.( kegunaan dari atmosphere digambarkan sebagai mendesain suatu lingkungan pembelian yang menimbulkan efek emosi secara spesifik untuk meningkatkan kemungkinan belanja pada pelanggan)
Philip kotler (1999:293) mengatakan bahwa atmosphere sebagai diferensiasi image adalah sebagai berikut: “The physical in wich the organizaation produce or deliver it’s another powerful image generator”.

Berdasarkan dari beberapa definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa penciptaan atmosphere toko adalah”kegiatan merancang lingkungan pembelian dalam suatu toko dengan menentukan karakteristik toko tersebut dan aktivitas barang dagangannya.

Lingkungan pembelian yang terbentuk pada akhirnya akan menciptakan citra dari toko, menimbulkan rasa kesan menarik dan menyenangkan bagi konsumen. Serta mempengaruhi emosi konsumen untuk melakukan pembelian .

Manfaat dari tertatanya suatu minimarket yaitu dapat digunakan sebagai alat untuk membedakan dengan minimarket lainnya, juga untuk menarik konsumen dalam memenuhi keinginannya melalui store atmosphere yang menyenangkan . Sehingga kebutuhan para konsumen terpenuhi.
Perilaku pembelian konsume dipengaruhi oleh banyak faktor yang dapat dikendalikan oleh perusahaan terdiri dari faktor seperti (cultural, phsycology, personal, social). Salah satu model perilaku pembelian yang cukup berpengaruh dikemukakan oleh Kotler (2003:184)dimana ini merupakan proses yang mempengaruhi seseorang sebelum dan selama berlangsung pembelian.dalam proses pembelian konsumen melalui beberapa tahap yang harus dilakukan. Ada 5 tahap proses pembelian konsumen , Kotler (2003: 204) :

1. Pengenalan masalah/kebutuhan dan keinginan.

2. Pencarian informasi

3. Evaluasi berbagai alternatif.

4. Keputusan pembelian.

5. Evaluasi setelah pembelian.

 Terdapat berbagai definisi mengenai perilaku konsumen antara lain seperti yang diungkapkan oleh Kanuk (2000:7):
“Consumer behaviour may defined as the behaviour that consumer display in searching for purchasing, using and evaluating product, source and idea which  they will satisfy their needs”.

Menurut Loudon dan Della bitta (1993:5)
“Consumer behaviour may defined asdecission process physical activity individual exchange in when evaluating, acquiring, using, or disposing of goods and service”.
Dari beberapa definisi diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa keputusan pembelian lebih di pengaruhi oleh lingkungan yang mengitarinya.

Berdasarkan para ahli diatas maka dapat disusun kerangka pemikiran yang menjelaskan mengenai store atmosphere dan keputusan pembelian sebagai berikut:
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Skema kerangka pemikiran
1.5.2. Hipotesis


Untuk mengetahui pandangan terhadap penelitian yang dilaksanakan maka perlu adanya hipotesis yang dirumuskan sebagai pemikiran sementara tentang hasil penelitian yang akan dilaksanakan. Untuk selanjutnya diselidiki, diuji dan dibuktikan kebenarannya. Berdasarkan kerangka pemikiran yang sudah dijabarkan maka dapat dikemukakan hipotesis sebagai berikut: 


“  Store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di minimarket Indomart Cimahi”.
1.6. Lokasi dan Waktu peenelitian

1.6.1. Lokasi penelitian


Lokasi yang dipilih dalam melakukan penelitian bertempat di minimarket Indomart di jalan kebon kopi no 57 Cimahi.
1.6.2. Waktu Penelitian

Waktu yang digunakan dalam penelitian ini adalah selama 4 bulan yang laksanakan pada bulan April 2006 sampai Juli 2006.
Tabel 1.2
Waktu penelitian
	Bulan pelaksanaan
	April
	Mei
	Juni
	Juli

	
	Minggu
	Minggu
	Minggu
	Minggu
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	1
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