BAB YV

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini akan diuraikan interpretasi dari hasil analisis data yang telah
disajikan pada bab sebelumnya. Pembahasan dilakukan dengan melihat hubungan
kausalitas yang terjadi antara variabel yang diteliti sebagai pembuktian atas

hipotesis yang diangkat dalam penelitian.

A. Pengaruh In-Store Shopping Environment Terhadap Pembelian Impulsif
Konsumen Elzatta di Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo

Dari hasil pengujian uji t yang dilakukan terbukti bahwa nilai
signifikansi in-store shopping environment < 0.05, yaitu sebesar 0,025 maka
menyatakan Ho ditolak dan H,; diterima. Artinya terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan in-store shopping environment terhadap pembelian
impulsif di Galeri Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo.

Hasil tersebut mengindikasikan bahwa in-store shopping environment
merupakan faktor yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif di Galeri
Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo. [In-store shopping environment
merupakan faktor lingkungan yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif.
In-store shopping environment merupakan sebuah suasana dari lingkungan
berbelanja yang dapat mengubah emosi konsumen dan mengubah suasana

hati konsumen sehingga mempengaruhi perilaku pembelian™.

3 M. Taufik Amir, Manajemen Ritel, Panduan ..., 109.
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Utami juga mengungkapkan salah satu penyebab terjadinya pembelian
impulsif merupakan pengaruh stimulus dari lingkungan gerai.”* Hal tersebut
didukung penelitian yang dilakukan oleh Semuel yang dalam penelitiannya
menyatakan kondisi lingkungan belanja secara positif dan signifikan mampu
mendorong mereka untuk melakukan pembelian yang tidak direncanakan.
Kesimpulan tersebut juga memperkuat hasil penelitian dari Brian Permana
Putra pada pelanggan Swalayan Tong Hien di Kota Semarang yang
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan variabel indenpenden yakni
store environment terhadap variabel dependen yaitu impulse buying
(pembelian impulsif).

Penelitian ini juga membenarkan teori yang dinyatakan oleh Ma’ruf
bahwa lingkungan dalam toko melalui atmosfer toko dapat tercipta dari
gabungan unsur-unsur yakni:

1. Desain gerai yang meliputi tata cahaya dan sistem pengaturan udara.

2. Perencanaan gerai meliputi /ay out.

3. Komunikasi visual meliputi tata suara.

4. Penyajian merchandise meliputi tata warna, display produk dan
pengelompokkan/kategori produk.

Berdasarkan hasil penelitian ini terdapat temuan penelitian dengan
kebijakan yang dapat dilakukan serta strategi-strategi pemasaran yang dapat
diaplikasikan yaitu pada variabel in-store shopping environment yang

diterapkan melalui penciptaan suasana dalam toko yang dilakukan Galeri

> Christina Whidya Utami, Manajemen Ritel: Strategi..., 69
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Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo dapat meningkatkan kenyamanan
konsumen yang datang sehingga mempengaruhi keputusan pembelian.

Selain itu, berdasarkan indikator penataan cahaya, penataan cahaya
yang dilakukan galeri dimana pencahayaan menyorot pada produk yang
dijual membuat konsumen tertarik kepada produk yang dijual. Dan tata suara
yakni musik yang diputar di galeri membuat konsumen nyaman saat
berbelanja. Serta pembaruan produk yang didisp/ay membuat konsumen
dapat dengan mudah mengetahui produk-produk terbaru disediakan galeri
dan dapat membantu konsumen dalam mencari keperluannya.. Hal tersebut
dapat dilihat dari jawaban responden yang memberikan penilaian sangat

setuju dan setuju pada indikator-indikator tersebut.

. Pengaruh Positive Emotion Terhadap Pembelian Impulsif Konsumen
Elzatta di Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo

Dari hasil pengujian uji t yang dilakukan terbukti bahwa nilai
signifikansi positive emotion < 0.05, yaitu sebesar 0,014 maka menyatakan
Ho ditolak dan H; diterima. Artinya terdapat pengaruh yang positif dan
signifikan positive emotion terhadap pembelian impulsif di Galeri Elzatta
Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo.

Hasil tersebut mengindikasikan bahwa positive emotion  juga
merupakan faktor yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif di Galeri
Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo. Positive emotion merupakan faktor

internal yang ada pada diri seseorang yaitu emosional atau suasana hati yang
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mampu menghadirkan  perasaan  positif terhadap seseorang yang
mengalaminya.

Hal tersebut mendukung ungkapan Rock dan Gardner yang
mengungkapkan bahwa emosi positif kadang bertindak sebagai stimulus
untuk membeli. Konsumen dengan emosi positif menunjukkan dorongan
yang lebih besar dalam membeli. Tingginya dorongan tersebut kemungkinan
besar dapat mendorong terjadinya pembelian secara impulsif.

Penilitian ini juga membenarkan teori yang dinyatakan oleh
Permananto (2007) yang mendefinisikan emosi positif sebagai perasaan atau
mood yang dialami seseorang yang membawa dampak pada keinginan yang
sangat besar untuk melakukan impulse buying.

Hal tersebut didukung penelitian yang dilakukan oleh Rachmawati
yang menunjukkan bahwa faktor internal seperti hedonic shopping value
dan emosi positif (suasana hati) secara positif dan signifikan mempengaruhi
pembelian impulsif. Kesimpulan tersebut juga memperkuat hasil penelitian
dari Brian Permana Putra pada pelanggan Swalayan Tong Hien di Kota
Semarang yang menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan emosi
positif impulse buying (pembelian impulsif).

Hal tersebut juga mendukung teori Crider dimana emosi positif adalah
emosi yang mampu menghadirkan perasaan positif terhadap seseorang yang
mengalaminya. Maka indikator yang digunakan antara lain:

a. Perasaan senang.

b. Perasaan nyaman.
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c. Perasaan antusias.
d. Perasaan puas.
e. Perasaan bebas.
f. Perasaan tertarik.

Semua pernyataan tersebut terbukti berdasarkan tanggapan responden
terhadap kuesioner yang dibagikan. Mereka merasa senang, puas, nyaman,
antusias, bebas dan tertarik ketika berbelanja di Galeri Elzatta Ruko Sentra
Tropodo Sidoarjo. Itulah salah satu faktor yang dapat mempengaruhi
pembelian impulsif di Galeri Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo.

Berdasarkan hasil penelitian ini terdapat temuan penelitian dengan
kebijakan yang dapat dilakukan Galeri Elzatta Ruko Sentra Tropodo
Sidoarjo dimana emosi positif yang dirasakan konsumen melalui pelayanan
yang diberikan membuat konsumen merasa senang dan nyaman serta puas
karena dengan perhatian yang diberikan oleh karyawan pada konsumen dapat
membantu konsumen dalam mencari dan mendapatkan produk yang
diinginkan. Hal tersebut dapat dilihat dari jawaban responden yang
menyatakan sangat setuju dan setuju pada indikator senang, nyaman dan

bebas.

. Pengaruh In-Store Shopping Environment Dan Positive Emotion Terhadap
Pembelian Impulsif Konsumen FElzatta di Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo
Dari hasil pengujian F menunjukkan bahwa variabel in-store shopping

environment (X1) dan positive emotion (X2) nilai Sig = 0,000 < 0,05,
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maka menyatakan Hj ditolak dan H; diterima. Artinya terdapat pengaruh
yang signifikan in-store shopping environment dan  positive emotion
terhadap pembelian impulsif di Galeri Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo
secara simultan.

Hal tersebut didukung penelitian yang dilakukan oleh Brian Permana
Putra pada pelanggan Swalayan Tong Hien di Kota Semarang yang
menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan secara keseluruhan variabel
indenpendent yakni promosi, emosi positif dan sfore environment
terhadap variabel dependent yaitu impulse buying (pembelian impulsif).

Penilitian ini juga membenarkan teori teori Rook dan Fisher dimana
pembelian tidak terncana atau impulse buying memiliki empat karakteristik
yaitu
1. Spontanitas;

2. Kekuatan, kompulsi, intensitas;
3. Kegairahan dan stimuli; dan
4. Ketidakpedulian akan akibat.

Dari hasil tersebut pula menunjukkan bahwa in-store shopping
environment dan positive emotion merupakan variabel yang berpengaruh
terhadap pembelian impulsif. Pengaruh in-store shopping environment dan
positive emotion adalah positif yang menunjukkan bahwa in-store shopping
environment dan positive emotion cenderung memberikan respon yang
positif bagi konsumen dan mampu mendorong konsumen untuk melakukan

pembelian secara impulsif di Galeri Elzatta Ruko Sentra Tropodo Sidoarjo.



82

Seiring perkembangan zaman yang semakin maju juga membuat
perkembangan bisnis ritel di Indonesia tumbuh paling cepat dibanding
dengan negara lain. Hal tersebut menggambarkan daya beli masyarakat yang
cukup tinggi. Tingginya daya beli masyarakat menyebabkan pebisnis ritel
berlomba-lomba untuk dapat miningkatkan penjualan produknya. Salah
satunya yaitu dengan meningkatkan daya beli konsumen yang impulsif.

Terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif
termasuk didalamnya lingkungan dalam toko (im-store shopping
environment) dan emosi positif (positive emotion) konsumen. In-store
shopping environment dan positive emotion saling mempengaruhi satu sama
lain. Sebab apabila suatu galeri/toko memberikan store atmosfer yang baik
maka dapat merangsang emosi positif konsumen sehingga dapat merangsang
konsumen untuk melakukan pembelian.

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi, nilai R Square adalah
sebesar 0,307 atau 30,7% variabel terikat Y (Pembelian Impulsif) dapat
dijelaskan/dipengaruhi oleh variabel X; (/n-Store Shopping Environment)
dan X, (Positive Emotion) serta sisanya 69,3% dijelaskan oleh variabel lain
yang tidak terdapat dalam penelitian ini.

Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa terdapat faktor-
faktor lain yang dapat mempengaruhi pembelian impulsif. Oleh karena itu,
penelitian lanjutan yang melengkapi variabel-variabel yang sudah ada
pada penelitian ini perlu dilakukan, untuk semakin menyempurnakan

pemahaman terhadap faktor-fakor lain yang mempengaruhi variabel
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pembelian impulsif. Adapaun faktor-faktor lain yang mungkin dapat
mempengaruhi pembelian impulsif antara lain promosi, merchandise, fashion

involvement, sitfat hedonik, /ife style dan lain sebagainya.

D. Pandangan Islam Terhadap Jual Beli dan Pembelian Impulsif

Manusia sebagai makhluk sosial, tidak bisa lepas untuk berhubungan
dengan orang lain dalam rangka memenuhi kebutuhan hidupnya. Kebutuhan
manusia sangat beragam, schingga terkadang secara pribadi ia tidak mampu
memenuhinya dan harus berhubungan dengan orang lain.

Pemenuhan kebutuhan tersebut dapat dilakukan salah satunya dengan
jual beli. Jual beli adalah persetujuan saling mengikat antara penjual (pihak
yang menyerahkan/menjual barang) dan pembeli (pihak yang
membayar/membeli barang yang dijual). Hal tersebut sesuai dengan

penggalan Q.S. Al-Baqarah ayat 275 yang berbunyi:

“Dan Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba” (QS. al-
Bagarah: 275)

Dalam proses pemenuhan kebutuhannya tersebut kadang oarang
melakukan pembelian impulsif. Mengingat pembelian impulsif adalah
pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya tanpa memikirkan

konsekuensi yang diterimanya. Namun terkadang orang melakukan reminder

> Depag, Al-Quran dan terjemah.
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impulse buying dan planned impulse buying. Dimana dengan beberapa alasan
tertentu pembelian impulsif harus dilakukan, seperti ketika memang
kebutuhan yang tiba-tiba diingat dan harus dibeli saat itu juga untuk
pemenuhannya. Dan ketika konsumen memiliki kebutuhan yang dibutuhkan
untuk beberapa hari ke depan, tapi demi menghemat waktu, biaya dan tenaga
maka dia membeli saat itu juga. Berdasarkan alasan di atas dapat
disimpulkan bahwasannya tidak semua pembelian impulsif merupakan
pembelian yang negatif.

Salah satu jenis kebutuhan yang diperjualbelikan adalah produk
sandang. Sandang merupakan kebutuhan utama setiap manusia. Dimana
dalam Islam sandang yang baik adalah pakaian yang menutup aurat. Islam
telah dijelaskan mengenai adab berbusana bagi seorang muslim. Salah

satunya yang tercantum dalam surat al-A’raf ayat 26:
$ - : - = w7 ‘/} Zi“t s 17 7,/'.; AP ,_'/‘/
U'“L.‘JJ L«Migjvg./‘;}u) Ggﬁul.‘.!ﬂuj‘ﬁ(.}‘;w

PR ' R >~
%‘;wﬁi‘lj}gﬂiud}w‘

“Wahai anak cucu Adam! sesungguhnya Kami telah menyediakan
pakaian untuk menutupi auratmu dan untuk perhiasan bagimu. Tetapi
pakaian takwa, itulah yang lebih baik. Demikianlah sebagian tanda-tanda
kekuasaan Allah, mudah-mudahan mereka selalu ingat”(QS. al-A’raf: 26)

Dari ayat diatas dijelaskan bahwasannya Allah telah menurunkan

kepada Adam dan keturunannya (manusia) segala sesuatu yang menjadi

*® Depag, Al-Quran dan terjemah.
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kebutuhannya baik dalam urusan dunia maupun agama, seperti pakaian yang
digunakan untuk menutup aurat atau yang digunakan sebagai perhiasan.
Allah menyeru kepada manusia tentang nikmat yang telah Ia anugerahkan
berupa pakaian yang bermacam-macam tingkat dan kualitasnya. Hal itu
merupakan dalil bahwa pakaian dan perhiasan serta keinginan untuk
memakainya dibolehkan. Selain itu, kenikmatan itu digunakan sebagai
sarana mengingat anugerah Allah dan bersyukur atasnya bahkan menjauhkan
diri dari godaan setan dari menampakkan aurat dan berhias berlebihan. Islam
adalah agama fitrah tidak terdapat padanya sesuatu yang bertentangan
dengan apa yang diperlukan untuk kebutuhan.’’

Salah satunya yakni Galeri Elzatta di Ruko Sentra Tropodo Blok A 30
Waru Sidoarjo yang menyediakan produk hijab yang merupakan kebutuhan
bagi kaum muslim. Untuk meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap
produk yang dijual, Galeri ini memberikan sentuhan pada lingkungan
tokonya salah satunya dengan mendisp/ay produk yang disediakan di galeri
sedemikian rupa sehingga dapat menarik konsumen untuk berkunjung yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian sehingga dapat meningkatkan
penjualan. Selain itu, dengan display yang menarik dapat mengajak
konsumen muslim yang sebelumnya belum memakai hijab beralih memakai
hijab sehingga melakukan pembelian, dan yang sudah berhijab menjadi lebih

gaya dan lebih modern serta menjadi lebih percaya diri dalam berhijab.

7 Ahmad Mushtafa Al-Maraghi, Tafsir Al-Maraghi (Semarang: Toha Putra, 1988), 232-233.



