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PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan toko ritel di Indonesia semakin pesat, khususnya
pertumbuhan toko ritel di Jakarta. Bagi pengelola toko ritel, keberadaan
konsumen merupakan salah satu faktor penting sebab dengannya berarti
eksistensi ritel tersebut akan terus berlangsung. Hal ini terjadi karena
konsumenlah yang akan melakukan pembelian terhadap barang atau jasa,
sehingga memberikan pemasukan atau pendapatan bagi toko ritel, yang
pada akhirnya berujung pada eksistensi atau keberadaan toko ritel tersebut.

Konsumen sendiri ketika melakukan pembelian, biasanya akan

terlebih dahulu merencanakan barang apa yang diperlukan atau dapat
dikatakan sebagai pembelian terencana. Namun, pada faktanya tidak
semua konsumen melakukan perencanaan ketika akan membeli barang
atau jasa, yang bisa dikatakan sebagai pembelian tidak terencana atau
pembelian impulsif.

Namun saat ini, sikap pembelian impulsif masin tergolong cukup

rendah, khususnya pada konsumen tingkat pelajar atau mahasiswa.
Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi rendahnya pembelian

impulsif.



Faktor pertama yang mempengaruhi pembelian impulsif adalah
promosi. Produsen mengeluarkan biaya yang tidak sedikit untuk
memperkenalkan produk baru atau untuk mengingatkan kembali mengenai
keberadaan produk atau jasa yang mereka tawarkan kepada konsumen,
contohnya melalui promosi yang dilakukan di media elektronik, seperti
radio atau televisi. Promosi di media televisi, misalnya televisi Nasional
dapat menjangkau jutaan konsumen atau calon konsumen di seluruh
Indonesia yang terjangkau oleh saluran televisi tersebut, sehingga
menjaring banyak konsumen untuk tersadarkan kembali mengenai
keberadaan produk atau jasa yang ditawarkan. Tetapi sayangnya, toko ritel
7Eleven tidak gencar melakukan promosi melalui media iklan di televisi,
maupun di radio. Konsumen hanya akan menemukan papan billboard
berisi penawaran produk tertentu yang dipasang pada setiap gerai 7Eleven.

Menurut salah seorang mahasiswa Program Studi Pendidikan Tata
Niaga Universitas Negeri Jakarta angkatan tahun 2012, ketika penelit
melakukan survey awal melalui wawancara langsung dengannya, ia
mengatakan bahwa sebaiknya produsen mempromosikan produk atau jasa
mereka melalui iklan di televisi dan radio. Sehingga konsumen, termasuk
mahasiswa, mengetahui produk atau jasa yang mereka tawarkan. Begitu
juga dengan 7Eleven Jalan Pemuda Rawamangun, ada baiknya melakukan
promosi melalui iklan di televisi agar dapat menjaring konsumen yang

lebih luas lagi dari seluruh daerah dimana pun toko ritel tersebut berada,



sehingga konsumen mungkin menjadi tertarik untuk melakukan pembelian
impulsif.

Selain itu, berdasarkan survey awal yang peneliti lakukan melalui
wawancara langsung dengan salah seorang mahasiswa Program Studi
Pendidikan Tata Niaga lainnya, mahasiswa tersebut mengatakan bahwa
dirinya tidak akan membeli barang di luar rencananya atau dia tidak akan
melakukan pembelian impulsif, kecuali jika ada tawaran promosi menarik
yang ditawarkan oleh toko ritel 7Eleven Jalan Pemuda Rawamangun.
Contohnya yaitu, penawaran promosi paket hemat beli satu gratis satu
sampai dengan potongan harga yang tertinggi. Menurutnya, konsumen
akan mudah tergoda, apabila sebuah toko memberikan promosi yang
menarik, seperti potongan harga ketika sedang berbelanja, khususnya
konsumen mahasiswa.

Faktor kedua yang mempengaruhi pembelian impulsif adalah kualitas
pelayanan. Sebuah toko seharusnya memberikan pelayanan yang terbaik
kepada konsumen mereka. Karena dengan pelayanan yang mumpuni,
maka konsumen akan merasa senang dan puas berbelanja di toko tersebut.
Kualitas pelayanan yang menggunakan pelayanan sendiri (self service)
mungkin dapat dikatakan sebagai kualitas pelayanan yang cukup rendah,
khususnya di mata konsumen yang kurang terbiasa menggunakan alat
tertentu yang mengharuskan mereka untuk melayani diri mereka sendiri
ketika berbelanja ditoko tersebut, yang tidak pernah mereka gunakan

sebelumnya, seperti membuat kopi sendiri dengan menggunakan coffee



maker (mesin pembuat kopi). Dalam penjualan seperti ini, tenaga penjual
(wiraniaga) hanya berperan sebagai pengisi stok barang di toko dan
menjaga kasir. Sehingga, bagi konsumen yang kurang terbiasa atau tidak
dapat menggunakan alat yang mungkin terlihat canggih di mata mereka
tersebut, menjadi berpaling untuk tidak melakukan pembelian impulsif.

Pernyataan tersebut diungkapkan oleh salah seorang mahasiswa
Program Studi Pendidikan Tata Niaga yang tidak ingin disebutkan
namanya. Berdasarkan hasil survey awal yang peneliti lakukan melalui
wawancara langsung dengan mahasiswa tersebut, beliau mengaku bahwa
tidak pernah menggunakan coffee maker sebelumnya. Jadi, dirinya tidak
mengetahui bagaimana membuat kopi dengan mesin tersebut, dia ingin
bertanya bagaimana cara menggunakannya dengan wiraniaga yang ada di
toko, tetapi malu. Pada awalnya ketika memasuki toko dan melihat mesin
pembuat kopi tersebut, dirinya tertarik untuk membeli secangkir kopi,
meskipun sebelumnya tidak berencana untuk membeli minuman kopi di
toko ritel 7Eleven Jalan Pemuda Rawamangun. Tetapi setelah mengetahui
dari wiraniaga bahwa konsumen dapat membuatnya sendiri, kemudian
membayar di kasir, dia kemudian berbalik arah tidak jadi membeli secara
impulsif.

Faktor ketiga yang mempengaruhi pembelian impulsif adalah suasana
toko. Setiap konsumen tentunya menginginkan untuk memperoleh
kenyamanan di dalam toko dimana mereka berbelanja. Kenyamanan dalam

arti lingkungan toko bersin. Tetapi sayangnya, suasana toko ritel 7Eleven



Jalan Pemuda Rawamangun kurang kondusif. Dari hasil pengamatan
langsung atau observasi yang peneliti lakukan di toko tersebut, ditemukan
bahwa cukup banyak debu di atas meja dan kursi yang tersedia untuk
konsumen, khususnya meja dan Kkursi yang berada di luar ruangan toko
tersebut, sehingga mengurangi kenyamanan konsumen ketika berbelanja di
toko. Lingkungan yang tidak bersin ini, diperparah dengan adanya polusi
udara disekitar toko tersebut, baik itu dari kendaraan roda dua dan roda
empat, yang tepat diparkir hanya berjarak kurang lebih satu langkah kaki
manusia yang duduk di meja dan kursi konsumen di luar ruangan toko,
ataupun dari lalu lalang kendaraan yang berada di jalan Pemuda yang
berada tepat di depan toko tersebut, sehingga menyebabkan rendahnya
pembelian impulsif.

Dari uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi pembelian impulsif adalah promosi, kualitas pelayanan dan
suasana toko.

Berdasarkan kompleksnya masalah-masalah yang telah dipaparkan

tersebut, maka peneliti tertarik untuk meneliti mengenai hal-hal yang

berkaitan dengan pembelian impulsif.



B. Ildentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka
dapat diidentifikasi beberapa masalah yang mempengaruhi rendahnya
pembelian impulsif , yaitu sebagai berikut:
1. Kurangnya promosi
2. Rendahnya kualitas pelayanan

3. Suasana toko yang tidak nyaman

C. Pembatasan Masalah

Dari berbagai masalah yang telah diidentifikasikan di atas, ternyata
masalah pembelian impulsif merupakan masalah yang sangat kompleks
dan menarik untuk diteliti. Namun, karena keterbatasan tenaga dan waktu
peneliti, serta ruang lingkup yang cukup luas, maka peneliti membatasi
masalah yang akan diteliti hanya pada “Hubungan antara suasana toko

dengan pembelian impulsif”.

D. Perumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka
masalah dapat dirumuskan sebagai berikut: “Apakah terdapat hubungan

antara suasana toko dengan pembelian impulsif?”



E.

Kegunaan Penelitian

Penelitian ini diharapkan berguna bagi:

1.

Peneliti

Untuk menambah  khasanah ilmu  pengetahuan dan  untuk
mengembangkan wawasan mengenai hubungan antara susana toko
dengan pembelian impulsif.

Tempat penelitian.

Untuk mengetahui seberapa besar hubungan antara suasana toko
7Eleven dengan sikap pembelian impulsif pada mahasiswa Program
Studi Pendidikan Tata Niaga Universitas Negeri Jakarta.
Fakultas/Universitas

Untuk dijadikan bahan bacaan ilmiah dan dijadikan referensi bagi
peneliti lainnya tentang hubungan antara suasana toko dengan
pembelian impulsif.

Pengelola toko ritel 7Eleven

Sebagai bahan evaluasi bagi pengelola ritel 7Eleven, sehingga dapat
memperbaiki kekurangan pada suasana toko dan dapat merangsang

konsumen dalam melakukan pembelian impulsif.
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