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1.1 Latar Belakang Masalah

Konsumen menilai kegiatan berbelanja dan membentuk penilaian belanja

(shopping value) pribadi, yang terbagi aitu nilai utilitarian dimana berbelanja
sebagai pekghjaalea i diaana berbelanja
sebagai keg [.—‘ )ping value
mendorong P -melakukan perila A . i ior sifik seperti

pencarian i label atau
bertanya pa n mencoba
produk (pro pembelian
(purchase) enimbulkan

mengalami p
perilaku konsumg
pengetahuan dan teknologi serta“=an unikasi yang semakin cepat
perkembangannya. 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, sementara di sisi lain,
keadaan tersebut memunculkan persaingan yang makin ketat baik antar perusahaan

domestic maupun perusahaan asing. Seperti halnya yang terjadi pada usaha ritel
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nasional, dimana perkembangan usaha retail di Indonesia pada saat ini cukup pesat.
Dengan kondisi tersebut, maka peran aspek pemasaran sangat menunjang daya
saing perusahaan dalam mengantisipasi kondisi persaingan tersebut, utamanya
dalam tujuan memenuhi kebutuhan konsumen. Kegiatan pemasaran berorientasi
pada pelanggan yang dilakukan oleh suatu perusahaan sangatlah menentukan

keberhasilan usaha perusahaan tersebut di masa yang akan datang.

Melipa i idReisaisitel modern
engan  cara
memunculkdn fper i ) ik i 3 bandingkan

dengan pes: ' ka . Menyalkapi hal ini,

berusaha
menawarka bagai an arik minat kofislimen untuk
melakukan ian. Ol \ lap terutama lipgkungan fisik
seperti war ' pengaturan

ruangan perlg AA-TEtaHe - Karepa-tengar-adanye fisik yang

cukup berat seperti perubahan perKira aktor — faktor ekonomi, demografi,
dan sosial budaya. Tantangan tersebut secara tidak langsung menuntut perusahaan
untuk mengembangkan Retailing Mix (bauran eceran) yang menurut Levy dan
Weitz (2001) dalam bukunya Retailing Management terdiri dari merchandise

assortment, pricing, location, atmosphere, advertising and promotion, dan



personal selling. Hal tersebut dilakukan sebagai usaha pemasaran yang inovatif
dan mampu menarik minat serta memuaskan konsumen.

Minat beli merupakan suatu keinginan untuk membeli suatu produk atau
jasa akibat pengaruh baik eksternal maupun internal dimana sebelumnya dilakukan
evaluasi terhadap produk atau jasa yang akan dibeli. Minat adalah sesuatu yang

pribadi dan berhubungan dengan sikap, individu yang berminat terhadap suatu

oleh konsu ), sedangkan

Sutisna dan kan sesuatu
yang berhubs ertentu serta
berapa bany;

Salafg§sa saha _re ‘ yakumbuh_ada Ramayana

Payakumbu . | digPayakumbuh

bagaimana konsumen yang ada diRota®aye buh memilih Ramayana sebagai
tempat belanja yang menarik dan menyenangkan serta memenuhi kebutuhan. Oleh
karena itu Ramayana Payakumbuh perlu mencari cara agar adanya minat beli
konsumen ke Ramayana Payakumbuh.

Minat beli diperoleh dari proses belajar dan proses pemikiran yang

membentuk persepsi. Persepsi yang dimiliki seorang konsumen belum tentu akan

3



mendorong konsumen yang bersangkutan untuk melakukan pembelian (Assael,
2002). Persepsi tersebut harus mampu distimulir sehingga timbulnya tekanan untuk
segera mewujudkannya dalam bentuk tindakan pembelian

Hal pertama yang harus diperhatikan dalam menarik minat beli konsumen
yakni penjual harus sanggup menjual kesan yang baik sebelum menjual barangnya,

kesan yang dapat membentuk citra_terhadap tokonya, hal ini seperti yang

Pawitran, 2C

tentu mempe BaddldMan—Ca 0 - ennya  serta

menarik kons . . besar, warna

nilai tambah dan peluang besar ur gharrk Konsumen. Namun tidak hanya itu,
suasana toko di dalamnya juga menjadi pertimbangan bagi konsumen untuk
belanja dan berlama — lama di Ramayana Payakumbuh agar timbulnya minat beli
konsumen. Kenyamanan konsumen untuk berlama — lama di toko dapat

dipengaruhi oleh kebersihan toko, adanya musik yang enak di dengar, pencahayaan



yang bagus, warna yang menarik, bau yang enak, suhu toko yang nyaman dan
tampilan yang menarik.

Berdasarkan uraian di atas penulis merasa tertarik untuk melakukan
penelitian tentang bagaimana suasana toko (Store Atmosphere) pada Ramayana
Payakumbuh dapat berperan sebagai salah satu alat komunikasi pemasaran

sehingga para konsumennya merasa tertarik untuk melakukan pembelian sekaligus

memenuhi : j ag enak dan

s

penelitian ini pen

nyaman.

Al
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Masalah penelitian yang dikembangkan disini adalah beberapan variabel

suasana toko yaitu Kebersihan, Musik, Aroma, Suhu, Pencahayaan, Warna, dan

Tampilan mempengaruhi minat beli konsumen, sehingga muncul rumusan masalah

yaitu :

KEDJAJAAN
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1. Bagaimana> kgp‘ersihan mempengaruhi _minat Vbelif konsumen pada
Ramayana Payakumbuh ?

2. Bagaiamana musik mempengaruhi minat beli konsumen pada Ramayana
Payakumbuh ?

3. Bagaimana aroma mempengaruhi minat beli konsumen pada Ramayana

Payakumbuh ?



4. Bagaiamana suhu mempengaruhi minat beli konsumen pada Ramayana
Payakumbuh ?

5. Bagaiamana pencahayaan mempengaruhi minat beli konsumen pada
Ramayana Payakumbuh ?

6. Bagaiamana warna mempengaruhi minat beli konsumen pada Ramayana

Payakumbuh ?
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7. Bagaiamana tamai'lgrl [ngmpgngaruhi minat 'bgm%]sumen ada Ramayana

1.3 Tujuan
Ber an adalah
sebagai beri
1. Untuk ménganalisis pen%rih I'<ebersihan terh?d‘ap minat‘ beli konsumen

> 4
padaiamayana Payakumbuh :

2. Untuk menganalisis pengaruh musik terhadap minat beli konsumen pada

Ramayana Payakumbuh

3. Untuk menganalisis pengaruh aroma terhadap minat beli konsumen pada
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Ramayana Pay'a'lfumbuh
4. Untuk menganalisis pengaruh suhu terhadap minat beli konsumen pada

Ramayana Payakumbuh

5. Untuk menganalisis pengaruh pencahayaan terhadap minat beli konsumen
pada Ramayana Payakumbuh

6. Untuk menganalisis pengaruh warna terhadap minat beli konsumen pada

Ramayana Payakumbuh



7. Untuk menganalisis pengaruh tampilan terhadap minat beli konsumen pada

Ramayana Payakumbuh

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah:

1. Manfaat Teoritis

gi beberapa

saran atau
ga dapat di

LUK ] in kepuasan

Dapat memberikan ara ntang konsep ilmu pengetahuan di
bidang pemasaran khususnya tentang suasana toko dalam minat beli
konsumen dan dapat digunakan sebagai bahan pembanding dalam
kepustakaan bagi yang ingin melakukan penelitian mengenai suasana

toko.



1.5 Ruang Lingkup Penelitian
Dalam penelitian ini akan di bahas mengenai pengaruh dari suasana toko
terhadap minat beli konsumen di Ramayan Payakumbuh yang terletak di pusat kota

Kota Payakumbuh.

1.6 Sistematika Penulisan

Secafa.kess .' WEIRS‘ITASANDAW dengan sistematika

sebagai beri

BAB I: PE
Bab ini

penelitian,

Bab ini al yang ada
dalam penel
BAB Ill: ME

Bab ini be St e aSipRplidasi-variable, teknik

pengumpulan data, teknik pengambNe el dan analisis data dan pengujian

hipotesis.

BAB IV: ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Bab ini berisi tentang identitas dan karakteristik responden, deskripsi variabel

penelitian, pengujian model dan pembahasan.



BAB V: PENUTUPAN
Bab ini berisi tentang kesimpulan, implikasi hasil penelitian, keterbatasan

penelitian dan saran.
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