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ABSTRACT 
	The globalization era provides a promising new business opportunity and challenge for companies operating in Indonesia. This situation results in a more tightly competition. It is also occurred in retail industries where its expansion in Indonesia continuously develop such as supermarket, hypermarket, minimarket, and others typical retails. 
	The purchasing situation constitutes an important aspect for shops, and to design an attractive  buying atmospheres for consumers when they are in or outside shops will present consumer willingness for buying. In actually, a buying situation is a perceived or encountered  environment or atmosphere by consumers when he or she bought a specific goods or services. For creating of attractive buying atmosphere, it will affect on easy for buying decision made by consumers. Such buying decision is a sequential process passed by a consumer in deciding for buying action. 
	This research aims and objective is to understand consumer’s responses on purchasing situation at Renaritti Factory Outlet, Bandung, to observe consumer’s buying decision at Renaritti Factory Outlet Bandung, to examine the extent of purchasing situation toward consumer’s buying decision at Renaritti Factory Outlet, Bandung.  
	The method used in this research is a descriptive method by quantitative approach. It is used to obtain an illustration about implementation of Purchasing Situation and Consumer’s Buying Decision. Meanwhile, a quantitative research is used to understand relationship between variables through statistical calculations. Data for script compilation was obtained through literature study, interviews, observation, and questionnaire distribution, and to analyze those data, it is utilized the SPSS 13 program for windows. The survey took approximately 100 respondents as samples with error level is 10%. 
	Based on research finding, it is understood that relationship level between purchasing situation and consumer’s buying decision shows those two variables are strong. The effect of purchasing situation on buying decision is approximately 52.9%, meanwhile the remaining about 47.1% comes from another factors avoiding by author in this research, such as product quality, prices, etc. Therefore, the better purchasing situation implemented by shops, it will provide a better impact toward consumer’s buying decision at Renaritti Factory Outlet Bandung, too. 
Keywords : The purchasing Situation, Consumer’s Buying Decision. 
PENDAHULUAN
Latar Belakang
Era globalisasi menjanjikan suatu peluang dan tantangan bisnis baru bagi perusahaan yang beroperasi di Indonesia. Di satu sisi, era globalisasi memperluas pasar produk dari perusahaan Indonesia dan di sisi lain, keadaan tersebut memunculkan persaingan yang makin ketat baik antar perusahaan domestik maupun perusahaan asing. Seperti halnya yang terjadi pada industri ritel Nasional dimana perkembangan jumlah ritel di Indonesia terus bertambah secara pesat seperti supermarket, hypermarket, minimarket, dan ritel lainnya yang terus bermunculan.
Masuknya perusahaan asing yang menanamkan modalnya di Indonesia, menjadikan persaingan bisnis ritel di Indonesia mengalami perkembangan yang sangat pesat. Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat tersebut, setiap bisnis ritel perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara memunculkan perbedaan atau keunikan yang dimiliki perusahaan dibandingkan dengan pesaing untuk dapat menarik minat membeli konsumen.
Factory outlet bagian dari bisnis ritel, Saat ini persaingan factory outlet sangat bersaing, terutama di kota Bandung. Bandung adalah salah satu kota di Indonesia yang menjamurnya bisnis factory outlet. Perkembangan factory outlet di kota besar seperti Bandung mengalami pningkatan yang cukup pesat, Bandung tidak lagi hanya menyandang predikat sebagai kota kembang atau ”Parijs van Java” melainkan kota jasa atau wisata belanja. Belakangan bahkan muncul sebutan baru buat Bandung, yakni sebagai Kota Factory Outlet (FO), Kota Kafe. Hampir di semua ruang dalam kota dapat mudah dijumpai toko-toko yang menjual pakaian sisa ekspor berkualitas dunia dengan ragam model yang sangat eksklusif. Yang semua itu dihasilkan dari keterampilan tangan orang Bandung. Banyak Factory Outlet di Bandung yang akan kita jumpai di sepanjang jalan, contohnya di Jln. RE Martadinata (Riau) No 26, Bandung,sebagai salah satu jalan yang banyak terdapat Factory Outlet. Contohnya seperti Heritage, Secret, The Summit,  Renarriti, dan lain-lain. Salah satu factory outlet yang sedang berkembang adalah Factory Outlet Renariti (Riau), di mana di dalamnya menjual pakaian orang dewasa, pakaian anak-anak, sepatu, aksesoris, tas, dan lain sebagainya. Factory Outlet Renariti tempatnya cukup bagus dengan gedung tiga lantai, strategis, sehingga memberikan daya tarik tersendiri dan rasa nyaman, yang pada akhirnya akan merangsang konsumen untuk berkunjung dan mungkin akan melakukan pembelian. 
Berdasarkan survey awal terhadap 30 konsumen di Factory Outlet Renaritti, yang datang ke Factory Outlet Renaritti 20% konsumen menyatakan situasi pembelian di Factory Outlet Renaritti bagus karena lokasi strategis, penataan rak pajangan dalam toko baik, atmosphere udara (AC) tidak pengap, tata ruang toko baik, pramuniaga bekerja secara profesional (terampil), ramah, dan dapat menolong konsumen. 50% konsumen menyatakan biasa - biasa saja, mereka menyatakan situasi pembeliannya standar atau biasa seperti yang dilakukan oleh Factory Outlet lain, dan 30% konsumen menyatakan kurang bagus karena tidak terdapatnya kursi – kursi yang disediakan dihalaman Factory Outlet Renaritti, parkiran yang kurang luas, terbatasnya tempat makan di halaman Factory Outlet Renaritti, sehingga konsumen tidak berlama - lama berada di Factory Outlet Renaritti Bandung tersebut.
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut, atas dasar tersebut penulis mengambil judul : “ Situasi Pembelian Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Factory Outlet Renaritti Bandung ”.

Identifikasi Masalah
Menurut Ujang Sumarwan (2004:277), “ Situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami atau dihadapi konsumen ketika membeli produk dan jasa ”.
Pengaruh situasi pembelian ini dapat diidentifikasikan ke dalam lima karakteristik, yaitu : physical surrounding, social surrounding, time perspective, task definition dan antecedent state.
Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat dirumuskan beberapa pokok permasalahan sebagai berikut :
1. Banyak Factory Outlet bermunculan di Bandung, salah satunya Jln. RE Martadinata No 26, Bandung Wetan, dan jaraknya yang saling berdekatan dan menawarkan produk sejenis, sehingga menyebabkan persaingan Factory Outlet semakin ketat. Masing-masing Factory Outlet merancang situasi pembelian, agar konsumen tertarik untuk membeli di Factory Outlet tersebut.
2.  Factory Outlet Renaritti merancang situasi pembelian yang mendorong dalam bentuk fisik gedung 3 (tiga) lantai, lokasi strategis, penataan rak pajangan dalam toko baik, atmosphere udara (AC) tidak pengap, tata ruang toko baik,, tapi berdasarkan survey awal kecenderungan konsumen mengatakan situasi pembelian yang dibangun oleh Factory Outlet Renaritti biasa-biasa saja, dan umumnya mereka yang datang kesana hanya untuk jalan-jalan.
3.  Terjadi penurunan konsumen yang berbelanja di Factory Outlet Renaritti.

Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan di atas maka penulis mengidentifikasi masalah sebagai berikut :
1. Bagaimana tanggapan konsumen mengenai situasi pembelian pada Factory Outlet Renaritti Bandung.
2. Bagaimana keputusan pembelian  konsumen pada Factory Outlet Renaritti Bandung.
3. Seberapa besar  situasi pembelian pengaruhnya terhadap keputusan pembelian konsumen pada  Factory Outlet Renaritti Bandung.

Tujuan Penelitian
Maksud dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui sampai sejauh mana situasi pembelian berpengaruh terhadap keputusan pembelian, sedangkan tujuan penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap situasi pembelian pada Factory Outlet Renaritti Bandung.
2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen pada Factory Outlet Renaritti Bandung.
3. Untuk mengetauhi besarnya pengaruh situasi pembelian terhadap keputusan pembelian konsumen pada Factory Outlet Renaritti Bandung.




TINJAUAN PUSTAKA
Kajian Pustaka
Ritel
Salah satu perantara dalam saluran pemasaran adalah pengecer. Eceran (retailing) mempunyai peranan penting dalam perekonomian dengan menyediakan banyak jenis dan keragaman barang maupun pelayanan. Retailer sebagai mata rantai terakhir dalam proses distribusi.
Pengertian Ritel
Menurut Kotler (2006;215) adalah Usaha eceran / Retailing adalah semua aktivitas yang dilakukan   untuk    menjual barang atau jasa kepada konsumen akhir bagi penggunaan pribadi dan bukan untuk bisnis. Dari definisi di atas dapat dilihat bahwa retailing merupakan aktivitas penjualan barang ataupun jasa secara langsung kepada konsumen akhir yang digunakan untuk perorangan maupun untuk kebutuhan rumah tangga dan bukan untuk keperluan bisnis.
Dari definisi di atas dapat dilihat bahwa retailing merupakan aktivitas penjualan barang ataupun jasa secara langsung kepada konsumen akhir yang digunakan untuk perorangan maupun untuk kebutuhan rumah tangga dan bukan untuk keperluan bisnis.
Tipe – Tipe Ritel
Menurut Buchari Alma (2009;58) bentuk eceran :
1. Store retailers
Bertumbuh pesat seperti Specialty Store, Departement Store, Supermarket, Off-Price Retailer (Factory Outlet, Independent off price retailers, Warehouse, clubs/wholesales clubs), dll.
2. Nonstore retailing ada empat macam yaitu :
· Direct selling, ini penjualan dari pintu ke pintu, penjualan ditempat pertemuan misalnya ibu-ibu arisan, perkantoran. 
· Direct Marketing, ini berasal dari kegiatan direct-mail dan penyebaran katalog, termasuk kedalamnya kegiatan telemarketing dengan menggunakan media televisi, dan electronic shopping melalui internet.
· Automatic vending, digunakan untuk menjual barang-barang yang dibeli secara impulse atau emotional buying motive, seperti rokok, permen, koran, dll.
· Buying services, usaha ini tidak memiliki toko, dan melayani anggota layanan khusus, seperti karyawan sebuah perkantoran, dan kelompok lainnyayang membeli dan mendapat diskon.
3. Retail Organizations
Perusahaan toko eceran ini memperoleh berbagai keuntungan secara ekonomis, daya belinya kuat, tenaga pelayanan cukup terlatih.

Perilaku Konsumen
Pengertian Perilaku Konsumen
	Konsumen ditempatkan sebagai sentral perhatian, mempelajari apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen pada saat ini merupakan hal yang sangat penting. Ahli Psikologis dalam Djaslim Saladin (2003;2), Perilaku konsumen atau disebut juga tingkah laku adalah aktivitas seseorang yang berwujud tindakan-tindakan dalam rangka bereaksi terhadap rangsangan (stimulasi), baik berasal dari luar (lingkungan) ataupun dari dalam dirinya sendiri, dimana antara rangsang serta tindakan merupakan hubungan sebab akibat.
Dari beberapa definisi yang telah disebutkan diatas dapat disimpulkan bahwa adanya problem (kebutuhan) pada diri seseorang (konsumen), adanya suatu proses pengambilan keputusan dalam pelaksanaan memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut. perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses psikologis, yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal diatas atau kegiatan mengevaluasi.

Tipe-Tipe Situasi
Assel (1992) dalam Sutisna (2002;157), mengemukakan ada tiga tipe situasi yang mempengaruhi konsumen, yang terdiri atas :
1. Situasi konsumsi
2. Situasi pembelian, dan
3. Situasi komunikasi

Karakteristik Situasi Pembelian
Menurut Belk (1975) dalam Sutisna (2003;159) terdapat lima karakteristik situasi pembelian yaitu sebagai berikut :
1. Physical Surrounding (Lingkungan Fisik)
2. Social Surrounding (Lilngkungan sosial)
3. Time Perspective (pengaruh waktu)
4. Task Defintion (Tujuan)
5. Antecendent State (Keadaan Psikologis)

Keputusan Pembelian Konsumen
Pengertian Keputusan Pembelian
Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Ujang Sumarwan (2004;289) Keputusan pembelian konsumen adalah pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif . Dari pengertian tersebut menjelaskan bahwa pengambilan keputusan konsumen adalah suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah yang dikumpulkan oleh seorang konsumen, dan mewujudkanya dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah proses tersebut, barulah konsumen itu dapat mengevaluasi pilihanya dan menentukan sikap yang akan di ambil selanjutnya.

Tahap - Tahap Keputusan Pembelian Konsumen
Keputusan untuk membeli timbul karena adanya penilaian objektif atau karena adanya rangsangan yang melahirkan dorongan untuk memenuhi kebutuhan, keputusan untuk bertindak adalah hasil dari serangkaian aktifitas yang dapat dideskripsikan proses pembelian.
Menurut Philip Kotler dan Keller (2005;224) :  Konsumen akan melewati lima tahap proses pengambilan keputusan yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Jelaslah bahwa proses pembelian dimulai jauh sebelum pembelian aktual dipahami.
Gambar 2.1
Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian

Sumber : Kotler dalam buku Manajemen Pemasaran (2005:224).

Hubungan Situasi Pembelian Terhadap Keputusan Pembelian
Hubungan situasi pembelian terhadap keputusan pembelian yaitu konsumen dalam membeli suatu barang akan melihat situasi pembelian yang dirancang dan ditawarkan oleh produsen. Situasi pembelian merupakan salah satu elemen dari situasi konsumen yang biasa digunakan konsumen untuk mengevaluasi produk. Bila situasi pembelian yang diciptakan sesuai dengan keinginan dan harapan konsumen, maka konsumen tersebut akan melakukan pembelian dan merasakan kepuasan terhadap produk yang dibelinya.

Hipotesis
	Berdasarkan uraian diatas, maka hipotesis yang akan diuji dapat dirumuskan sebagai berikut:
“Situasi Pembelian Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Factory Outlet Renaritti Bandung”.

METODE PENELITIAN
Metode Penelitian
Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode survey yaitu penelitian yang mengambil sampel dari satu populasi dan menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang pokok (Singarimbun,1995:3). Dalam pengambilan sampel, penulis menggunakan random sampling yaitu “ pengambilan anggota sampel dari populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu ” (Sugiyono,2009:120). Metode yang digunakan adalah deskriptif dan kuantitatif. Penelitian deskriptif adalah untuk menyajikan gambar secara terstruktur, akurat dan aktual mengenai hubungan antara variabel yang diteliti yang dilakukan dengan pengujian hipotesis dan menggunakan penghitungan statistik, sedangkan penelitian verifikatif adalah untuk menguji hubungan antara variabel X (Situasi Pembelian) dengan variabel Y (Keputusan Pembelian Konsumen).

Jenis Data
Prosedur pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan melakukan pengelompokkan ke dalam dua golongan yaitu:
1. Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dengan cara menyebarkan kuesioner kepada responden. 
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari berbagai sumber tertulis seperti literatur, artikel, tulisan ilmiah, dan sebagainya yang berhubungan dengan masalah yang diteliti.

Metode Penarikan Sampel
Menurut Sugiyono (2007;90) mengatakan bahwa Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas ; obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Berdasarkan judul penelitian “ Situasi Pembelian Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Factory Outlet Renaritti Bandung”, maka populasi dari penelitian ini adalah konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung. Sampel merupakan suatu cara dalam pengumpulan data yang sifatnya tidak menyeluruh, akan tetapi sebagian saja dari populasi. Teknik sampling adalah teknik pengambilan sampel yang akan digunakan dalam penelitian dengan beberapa pilihannya.

Operasional Variabel		Tabel 1. Operasionalisasi Variabel
	
Variabel 
	Konsep Variabel
	
Indikator
	
Ukuran
	
Sumber
	
Skala
	No.
Kuesioner

	Situasi Pembelian
(X)



	Situasi Pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami atau dihadapi konsumen ketika membeli produk dan jasa.


Ujang Sumarwan (2004;277)
	Lingkungan fisik 

	
	
	· Alunan musik mendukung suasana

	· Tingkat Kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal

	1

	
	
	· Suasana di dalam outlet nyama/tidak sesak
	· Tingkat Kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti  Bandung.

	Ordinal

	2

	
	
	· Lokasi outlet strategis
	· Tingkat Kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal

	3

	
	
	· Lalu lintas dalam outlet lancar
	· Tingkat Kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal
	4

	
	
	· Penataan produk baik
	· Tingkat Kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.
	Ordinal
	5

	
	
	· Tata sirkulasi udara tidak pengap.
	· Tingkat Kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal
	6

	
	
	Lingkungan Sosial

	
	
	· Pembelian di pengaruhi pihak lain (orang lain)
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal
	7

	
	
	· Pramuniaga dinilai professional (terampil) ramah, dan menarik.

	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal
	8

	
	
	Waktu

	
	
	· Jam buka sesuai dengan waktu belanja
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	9

	
	
	· Dapat menghemat waktu belanja
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	10

	
	
	Tujuan Pembelian

	
	
	· Produk yang ditawarkan sesuai dengan tujuan konsumen
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	11

	
	
	· Produk sesuai karakteristik



	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.





	Ordinal
	12

	
	
	Keadaan Psikologis

	
	
	· Kondisi Outlet membantu menyenangkan suasana hati
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal
	13

	
	
	· Kondisi Outlet mendukung suasana hati anda
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	14

	Keputusan Pembelian Konsumen
(Y)
	Serangkaian proses yang dilalui konsumen dalam memutuskan tindakan pembelian

Kotler (2005;224)
	Pengenalan Masalah

	
	
	-Terdorong memenuhi kebutuhan
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet 
Renaritti Bandung.

	Ordinal
	15

	
	
	- Kebutuhan kita dapat terpenuhi 
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	16

	
	
	Pencarian Informasi

	
	
	-Mendapatkan informasi dengan mudah
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	17

	
	
	- Terdorong mencari informasi
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	18

	
	
	Evaluasi Alternatif

	
	
	-Alternatif pilihan utama membeli
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung.

	Ordinal
	19

	
	
	-Terdapat alternatif lain


	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	20

	
	
	Keputusan Pembelian

	
	
	-Yakin tepat membeli di Renaritti


	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	21

	
	
	- Tidak membeli di Factory Outlet lain
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung


	Ordinal
	22

	
	
	Perilaku Pasca Pembelian

	
	
	-Mersasa puas setelah berbelanja
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	23

	
	
	Merekomendasikan kepada orang lain
	· Tingkat kesetujuan
	Konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung

	Ordinal
	24




HASIL DAN PEMBAHASAN
Latar Belakang Responden
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Untuk mengetahui karakteristik responden berdasarkan pjenis kelamin, maka dapat dilihat pada tabel 4.1 di bawah ini :
Tabel 2
Jenis Kelamin Responden
	No
	Jenis Kelamin
	Frekuensi
	Persentase

	1
	Pria
	42
	42.0%

	2
	Wanita
	58
	58.0%

	Total
	100
	100%



Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin pada tabel 4.1 adalah pria sebanyak 42%, wanita 58%. Dengan demikian responden dalam penelitian ini adalah wanita. Hal ini dikarenakan bahwa pada dasarnya yang sering berkunjung ke Factory Outlet Renaritti Bandung adalah wanita, karena Factory Outlet Renaritti lebih banyak menjual pakaian dan acsesoris untuk wanita.
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Untuk mengetahui karakteristik responden berdasarkan usia, maka dapat dilihat pada tabel 4.2 di bawah ini :
Tabel 3
Usia Responden
	No
	Usia
	Frekuensi
	Persentase

	1
	< 20 Tahun
	20
	20.0%

	2
	20  –  25 Tahun
	29
	29.0%

	3
	25  –  30 Tahun
	31
	31.0%

	4
	30  –  40 Tahun
	12
	12.0%

	5
	> 40 tahun
	8
	8.0%

	Total
	100
	100%



Berdasarkan tabel 4.2 diatas dapat diketahui < 20 tahun 20%, 20  –  25 Tahun 29%, 25 –  30 tahun 31%,  30 – 40 tahun 12%, > 40 tahun 8%. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden yang berusia 25 – 30 tahun. Dikarenakan responden yang berusia 25 – 30 tahun lebih banyak menggunakan fashion, karena pada usia ini wanita biasanya lebih membutuhkan fashion untuk keperluan sehari – hari, dan mereka sudah mempunyai pendapatan. Dimungkinkan lebih memudahkan responden untuk membeli fashion.
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Responden
Untuk mengetahui karakteristik responden berdasarkan pendidikan responden, maka dapat dilihat pada tabel 4.3 di bawah ini:
Tabel 4
Pendidikan Responden
	No
	Pendidikan Terakhir
	Frekuensi
	Persentase

	1
	SLTP / SMP
	2
	2.0%

	2
	SLTA / SMU
	24
	24.0%

	3
	Diploma
	17
	17.0%

	4
	Sarjana
	35
	35.0%

	5
	S2 / S3
	22
	22.0%

	Total
	100
	100%



Karakteristik responden berdasarkan pendidikan dapat diketahui SLTP / SMP 2%, SLTA / SMU 24.0%, Diploma 17.0%, Sarjana 35.0%, S2 / S3 22.0%. dan mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden yang berpendidikan sarjana.

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan Responden
Untuk mengetahui karakteristik responden berdasarkan pekerjaan responden, maka dapat dilihat pada tabel 4.4 di bawah ini:


Tabel 5
Pekerjaan Responden
	No
	Pekerjaan
	Frekuensi
	Persentase

	1
	Pegawai Negri
	6
	6.0%

	2
	Pegawai Swasta 
	18
	18.0%

	3
	Pelajar / Mahasiswa 
	32
	32.0%

	4
	Ibu Rumah Tangga
	12
	12.0%

	5
	Wiraswasta
	28
	28.0%

	6
	Lainnya
	4
	4.0%

	Total
	100
	100%



Karekteristik responden berdasarkan pekerjaan responden adalah Pegawai Negri 6%, Pegawai Swasta 18%, Pelajar / Mahasiswa 32%, Ibu Rumah Tangga 12%, Wiraswasta 28%, Lainnya 4%. Dan mayoritas responden berdasarkan pekerjaan responden adalah Pelajar / Mahasiswa. Hal ini dikarenakan konsumen yang pekerjaannya sebagai pelajar atau mahasiswa lebih membutuhkan sandang karena di dalam keseharian untuk kuliah menggunakan pakaian tidak resmi atau pakaian dan acsesoris yang dijual di Factory Outlet Renaritti lebih untuk wanita muda.
Karakteristik Responden Berdasarkan Pengeluaran Rata – rata Perbulan
Untuk mengetahui karakteristik responden berdasarkan pengeluaran rata – rata perbulan, maka dapat dilihat pada tabel 4.5 di bawah ini:
Tabel 6
Pengeluaran Rata – rata Perbulan Konsumen
	No
	Pengeluaran Rata-rata Perbulan
	Frekuensi
	Persentase

	1
	≤   Rp. 2.000.000
	42
	42.0%

	2
	> Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000
	25
	25.0%

	3
	> Rp. 4.000.000 - Rp. 6.000.000
	19
	19.0%

	4
	>  Rp. 6.000.000
	14
	14.0%

	Total
	100
	100%



Karakteristik responden berdasarkan pengeluaran rata – rata perbulan konsumen adalah ≤   Rp. 2.000.000 42%, Rp. 2.000.000 - Rp. 4.000.000 25%, Rp. 4.000.000 - Rp. 6.000.000 19%, >   Rp. 6.000.000 14%. Dan mayoritas responden berdasarkan pengeluaran rata – rata perbulan adalah ≤   Rp. 2.000.000. Hal ini dikarenakan tidak semua konsumen yang berkunjung ke Factory Outlet Renaritti berpendapat besar.

Hasil Penelitian
Tanggapan Responden Mengenai Situasi Pembelian
	Jumlah skor tanggapan responden tentang Situasi Pembelian diperoleh skor sebesar 5107, dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden nilai tersebut termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat diartikan bahwa tanggapan responden tentang Situasi Pembelian adalah baik. Hal ini menandakan bahwa walaupun belum sempurna, responden berpendapat atas situasi pembelian yang telah dilakukan oleh Factory Outlet Renaritti telah dilakukan dengan baik berdasarkan 14 (empat belas) pernyataan yang telah diajukan kepada responden.
Tanggapan Keputusan Pembelian pada Factory Outlet Renaritti Bandung
Untuk memperoleh Keputusan Pembelian pada Factory Outlet Renaritti Bandung, pada bagian ini diuraikan hasil tanggapan responden mengenai variabel keputusan pembelian tersebut dalam bentuk analisis deskriptif untuk setiap pernyataan berdasarkan frekuensi jawaban responden. Berikut tanggapan responden mengenai Keputusan Pembelian pada Factory Outlet Renaritti Bandung 
yang akan penulis uraikan di bawah ini, terdiri dari :
1. Pengenalan Masalah
2. Pencarian Informasi
3. Evaluasi Alternatif
4. Keputusan Pembelian
5. Perilaku Pasca Pembelian
Jumlah skor tanggapan responden tentang Keputusan Pembelian diperoleh skor sebesar 3436, dan dalam pengklasifikasian jumlah skor tanggapan responden nilai tersebut termasuk dalam kategori baik. Berdasarkan pengklasifikasian ini, maka dapat diartikan bahwa tanggapan responden tentang Keputusan Pembelian adalah baik. Karena responden yang datang ke Factory Outlet Renaritti melakukan pembelian karena produk yang dijual Factory Outlet Renaritti berkualitas baik dengan harga yang terjangkau, dan ada juga yang menyatakan cukup setuju karena dalam membeli kebutuhan pakaian atau aksesoris ada yang tidak mereka temukan di Factory Outlet Renaritti, sehingga mencari atau membeli kebutuhan pakaian atau aksesoris di tempat lain.

Situasi Pembelian pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian
Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Situasi Pembelian Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, maka selanjutnya penulis mengolah data yang telah diproses dari jawaban responden, dimana responden tersebut adalah konsumen Factory Outlet Renaritti Bandung. Dalam mengolah data tersebut penulis menggunakan analisis regresi linier sederhana yang dihitung dengan menggunakan software SPSS13 for Windows. Dari hasil perhitungan dengan menggunakan software SPSS13 for Windows tersebut didapat hasil koefisien regresi, korelasi, koefisien determinasi dan uji-t antara Situasi Pembelian terhadap Keputusan Pembelian
Koefisien Regresi
Dari perhitungan yang dilakuan secara manual dan atau menggunakan software SPSS 13.0 for window diatas, diperoleh kesimpulan model regresi sebagai berikut:
Y = 10,960 + 0,438 X
Nilai konstanta a memiliki arti bahwa ketika X bernilai 0, maka Y bernilai 10,960.  Sedangkan koefisien regresi b memiliki arti bahwa pada setiap kenaikan/ perbaikan Situasi Pembelian (X), maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,438.

Korelasi
	Berdasarkan perhitungan dengan menggunkan software SPSS 13.0 for window, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,727. Dimana angka ini menunjukkan hubungan yang kuat antara Situasi Pembelian dengan Keputusan Pembelian. Artinya peningkatan nilai variabel X diiringi pula oleh peningkatan nilai variabel Y.

Koefisien Determinasi
	Berdasarkan analisis dengan menggunkan software SPSS 13.0 for window, diperoleh nilai KD = 0,529 (52,9%). Hal ini memberikan arti bahwa variabel X (Situasi Pembelian) memberikan pengaruh yang kuat sebesar 52,9% terhadap variabel Y (Keputusan Pembelian), dan sisanya sebesar 47,1% adalah pengaruh dari faktor-faktor lain yang diabaikan penulis dalam penelitian.

Uji-t
	Untuk menguji tingkat signifikansi pengaruh dari variabel Situasi Pembelian Terhadap Keputusan Pembelian maka dilakukan pengujian dengan menggunakan perumusan uji t.
Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
H0	: 	Situasi Pembelian tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
H1	: Situasi Pembelian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Dengan db = n-2 = 100-2 = 98 dan α = 0,05 untuk pengujian dua sisi, diperoleh nilai t pada tabel distribusi t adalah 2,276.
	Dengan demikian thitung > dari ttabel (10,493 > 2,276) sehingga H0 ditolak dan H1 diterima, artinya Situasi Pembelian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka penulis mencoba menarik kesimpulan sebagai berikut:
1. Tanggapan konsumen mengenai situasi pembelian pada Factory Outlet Renaritti Bandung tergolong dalam kategori baik. Hal tersebut dapat diketahui dengan melihat jumlah skor total keseluruhan indikator (5 indikator) pada variabel Situasi Pembelian sebesar 5107, dimana dari ke lima (5) indikator tersebut, skor total paling tinggi adalah pada indikator lingkungan fisik sebesar 2158. Hal ini menunjukan bahwa lingkungan fisik lebih mendukung untuk toko dalam merancang  Situasi Pembelian. Dan terendah ada pada indikator Tujuan Pembelian dengan skor 703. Karena konsumen menyatakan bahwa pakaian atau aksesoris yang diinginkan tidak terdapat di Factory Outlet Renaritti, sehingga konsumen mencari atau membeli di tempat lain.
2. Keputusan pembelian konsumen pada Factory Outlet Renaritti Bandung tergolong dalam kategori baik. Hal tersebut dapat diketahui dengan melihat jumlah skor total keseluruhan indikator (Lima indikator) pada variabel Keputusan Pembelian sebesar 3436. Dimana dari kelima indikator tersebut skor total paling tinggi adalah indikator keputusan pembelian yaitu sebesar  702, karena konsumen menyatakan membeli di Factory Outlet Renaritti karena banyak terdapat jenis pakaian atau aksesoris,  kualitas dan harga produknya terjangkau. Dan yang terendah pada indikator Pengenalan Masalah sebesar 670.
	Dengan melihat hasil perhitungan determinasi yaitu sebesar 52,9% menunjukan adanya pengaruh Situasi Pembelian Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen yang kuat. Nilai pengaruh tersebut menunjukan bahwa terdapat pengaruh signifikan antara Situasi Pembelian Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen, yang artinya bahwa Keputusan Pembelian Konsumen akan semakin baik apabila Situasi Pembelian yang terdiri dari indikator Physical Surrounding (Lingkungan Fisik), Social Surrounding (Lilngkungan sosial), Time Perspective (pengaruh waktu), Task Defintion (Tujuan), dan Antecendent State (Keadaan Psikologis) baik. Sedangkan sisanya sebesar 47,1% adalah dipengaruhi oleh Faktor lain diluar variabel yang diteliti.
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