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PENDAHULUAN

1.1 LatarBelakang
Perkembanganusahabisnisdalam era globalisasi dan

teknologisaatsekaranginipesatditandaidengantingkatpersaingan yang sangattinggi

dan ketatsehinggaperluperusahaanatau dunia
usahaberusahaepertahankankelangsunganhidupnya,memperolehlaba optimal
sertadapatemperkuatposisinyadalabersaingdenganstretegiloyalitas dan

pembeliankonsuentidakterencana (impulse).

MenurutNingsih et al., (2020:54), impulse buyingadalah suatukondisi
yang terjadiketikaindividumengalamiperasaanterdesaksecaratiba-tiba yang
tidakdapatdilawan.
Kecenderunganuntukmembelisecaraspontaniniumumnyadapatmenghasilkanpemb
elianketikakonsumenpercayabahwatindakantersebut adalah hal yang wajar.

Faktor — faktor yang mempengaruhiimpulse buyingMenurutJaparianto,
(2017:38) :

1. Factor perasaan / emosi.

2. Produk-produk yang memiliki mass advertising,
sehinggaketikaberbelanjakonsumeningatbahwaproduktersebutpernahdiikla
nkanditelevisi.

3. Pendekatanpsikologis, yang dipengaruhi oleh lingkungan

(dalamhalinikepuasanpelanggan).



SelanjutnyamenurutHerukalpiko, (2017:41), factor-faktor yang
mempengaruhi impulse buying ada factor internal dan factor eksternal.

1. Faktor internal (berasaldaridalmdirikonsumensendirimeliputisuasanahati pada
saatitu, gender, umur dan sifathedonisme).

2. Faktoreksternal (Berbagaimacam stimuli yang ditempatkan dan diatur oleh
pemasaruntukmembujukkonsumenmelakukan impulse)sepertilingkungantoko.

3. Kemudianfaktor marketing mix disiniyaitupotonganharga,
faktorpsikologisdisinikepuasanpelanggan.

Manajemen, (2019:68) mendefinisikan lingkungan toko sebagai
gambaransuasana toko yang tersusun dari beberapa elemen, seperti musik,
pencahayaan, bentuk toko, petunjuk yang mengarahkan pengunjung serta elemen
sumber daya manusia.

MenurutFandy Tjiptono, (2019:311)potonganharga adalah potongan yang
diberikan oleh penjualkepadapembelisebagaipenghargaanatasaktivitas-
aktivitastertentu yang dilakukanpembeli, misalnyamembayartagihanlebihcepat,
membelidalamjumlahbesar,
ataumembelidiluarmusimatauperiodepermintaanpuncak.

Widayatma & Lestari, (2018:45)menjelaskanbahwakepuasan (satisfaction)
adalah perasaansenangataukecewaseseorang yang
timbulkarenamembandingkanimpulse  Buying yang  dipersepsikanproduk
(atauhasil) terhadapharapanmereka.

Penelitian yang dilakukan oleh (Ningsih et al.,

2020)PengaruhKepuasanPelanggan Dan



LingkunganTokoTerhadapPembelianTidakTerencana (Impulse Buying) Pada
Hypermart Di Kota Palu. Hasil penelitianmenunjukkanbahwaKepuasanPelanggan
Dan LingkunganTokoberpengaruhsignifikanterhadap Impulse Buying.

Penelitian yang dilakukan oleh (Hartaroe et al., 2016)PengaruhVisual
Merchandising, Potongan Harga, KualitasLayanan, Dan Store Atmosphere
Terhadaplmpulse Buying MelaluiEmosiPositifSebagaiVariabelMediasi Pada
PembeliToko Paradise (StudiKasus Pada Masyarakat Kelurahan Sisir). Hasil
penelitianVisual Merchandising, Potongan Harga, KualitasLayanan, Dan Store
Atmosphere berpengaruhsignifikanTerhadapImpulse Buying.

Penelitian yang dilakukan oleh (Trihudiyatmanto, 2020) Analisa Pengaruh
Store Atmosphere dan KepuasanPelangganTerhadap Impulse Buying Melalui
Emotional Response SebagaiVariabel Intervening. Hasil penelitianStore
Atmosphere dan  KepuasanPelangganberpengaruhsignifikanTerhadaplmpulse
Buying.

Penelitian yang dilakukan oleh (Store & Lapian, 2020)Dampak Discount,
Brand Image Dan in Store Display Terhadap Impulse Buying Pada Pt.
MatahariDepartement Store Mantos 2. Hasil penelitianDiscount, Brand Image Dan
in Store DisplayberpengaruhsignifikanTerhadaplmpulse Buying.

Omasemi adalah salah satuusahakuliner yang ada di Kota Padang, usahaini
di dirikan oleh SuzanaKaramoy pada tahun 2012 yang awalmulainyaberlokasi di JI.
Palupuah no.16, Jati. Awal berdirinyarestaurant Omasemimemakaikemasan
Styrofoam  denganberjalannyawaktu dan  melihatkondisilingkungan  dan

kesehatansaatmemakaikemasan Styrofoam membuatpemiliksadar dan



beralihkepadakemasanramahlingkunganatau  yang  disebutdengandegradable
material.

Omasemi Padang yang berlokasi di JI. Palupuh no. 16, JatiBaru, Kec.
Padang Timur , Kota Padang, Sumatera Barat, 25129 adalah suatu cafe yang
memilikidesain yang menarik. Suko Kitchen berada di pusat Kota Padang,
tetapilokasinyatidakditepijalanraya. Selainharga yang sesuai rasa, cafe inididukung
oleh konsep interior dan suasana yang menarik.

Berdasarkan wawancara penulis yang dilakukan pada tanggal 14Maret
2021 pada UMKM Omasemi Padang dengan para Karyawan, bahwa pada saat
sekarang ini dari jumlah pengunjung rata-rata yang melakukan impulse buying rata-
rata 30%. Jadi kesimpulannya impulse buying masih rendah disinyalir disebabkan
oleh, LingkunganToko yang masih rendah, Potongan Harga yang masih rendah dan
KepuasanPelanggan yangmasihbelum optimal dilakukan.

Makapenulistertarikmengangkatpermasalahantersebutuntukdilakukannyap
enelitiandenganjudulPengaruhLingkunganToko Dan  Potongan  Harga
Terhadap Impulse Buying MelaluiKepuasanPelangganSebagaiVariabel
Intervening Pada UMKM Omasemi Padang.

1.2 IdentifikasiMasalah

Dari kajian — kajian teori manajemen sumber daya manusia di atas terdapat

faktor — faktor yang mempengaruhi Impulse Buying, diantaranya:
1. LingkunganTokobelumsesuaidengan yang diharapkan
2. Potongan Harga masihrendah

3. KepuasanPelanggan yang belum optimal dilakukan.



4. Factor perasaan / emosi
5. Pendekatanpsikologis yang masihrendah
6. Faktor internal (Karaktristikkepribadiankonsumen)masihrendah
7. Faktoreksternal (Berbagaimacam stimuli yang ditempatkan dan diatur oleh
pemasaruntukmembujukkonsumenmelakukan impulse)masihrendah.
1.3 Batasan Masalah
Agar
penelitianiniterfokuskepadatujuanmakadibatasiVariabelterikatnyalmpulse Buying
(Y), VariabelbebasnyaLingkunganToko (X1), Potongan Harga (X2), dan
VariabelinterveningnyaKepuasanPelanggan (Z) pada UMKM Omasemi Padang.
1.4 RumusanMasalah
Berdasarkanlatarbelakang di atas,
makadalampenelitianinidapatdirumuskanpermasalahansebagaiberikut :
1. BagaimanakahpengaruhLingkunganTokoterhadapKepuasanPelanggan
pada UMKM Omasemi Padang?
2. BagaimanakahpengaruhPotongan HargaterhadapKepuasanPelanggan pada
UMKM Omasemi Padang?
3. BagaimanakahpengaruhLingkunganTokoterhadaplmpulse Buying pada
UMKM Omasemi Padang?
4. BagaimanakahpengaruhPotongan Hargaterhadaplmpulse Buying pada
UMKM Omasemi Padang?
5. BagaimanakahpengaruhKepuasanPelangganterhadaplmpulse Buying pada

UMKM Omasemi Padang?



6.

BagaimanakahpengaruhLingkunganTokoterhadapImpulse
BuyingdenganKepuasanPelanggansebagaivariabel intervening  pada
UMKM Omasemi Padang?

BagaimanakahpengaruhPotongan Hargaterhadaplmpulse
BuyingdenganKepuasanPelanggansebagaivariabel intervening  pada

UMKM Omasemi Padang?

1.5Tujuan dan ManfaatPenelitian

1.5.1TujuanPenelitian

Bertolakdaripermasalahan yang telahdikemukakansebelumnya,

adabeberapatujuan yang hendakdicapai oleh penulis, yaitusebagaiberikut:

1.

UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhLingkunganTokoterhadapKepuas
anPelanggan pada UMKM Omasemi Padang.
UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhPotongan
HargaterhadapKepuasanPelanggan pada UMKM Omasemi Padang.
UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhLingkunganTokoterhadaplmpuls
e Buying pada UMKM Omasemi Padang.
UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhPotongan Hargaterhadaplmpulse
Buying pada UMKM Omasemi Padang
UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhKepuasanPelangganterhadaplmp
ulse Buying pada UMKM Omasemi Padang.
UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhLingkunganTokoterhadaplmpuls
e BuyingdenganKepuasanPelanggansebagaivariabel intervening pada

UMKM Omasemi Padang.



7. UntukmengetahuiseberapabesarpengaruhPotongan Hargaterhadaplmpulse
BuyingdenganKepuasanPelanggansebagaivariabel intervening  pada
UMKM Omasemi Padang.

1.5.2 ManfaatPenelitian
Adapun manfaatpenelitianinisebagaiberikut :
1. Bagi Penulis

1) Berguna untuk menambah dan memperdalam ilmu tentang Pengaruh
Lingkungan Toko Dan Potongan Harga Terhadap Impulse Buying Melalui
Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening Pada UMKM
Omasemi Padang.

2) Untuk membandingkan antara teori yang didapat dengan praktek yang ada
di lapangan.

2. Bagi Pihak UMKM Omasemi Padang

1) Berbagai gambarandan masukan bagi pihak UMKM Omasemi Padang
mengenai Lingkungan Toko dan Potongan Harga terhadap Impulse
Buying dengan Kepuasan Pelanggan sebagai variabel intervening.

2) Agar bisa memberikan saran-saran yang mungkin berguna untuk
pelaksanaan yang lebih terarah dalam pencapaian tujuan yang
dikehendaki.

3) Dengan melihat dan memahami tentang skripsi ini, hendaknya dapat
lebih sempurna.

3. Bagi Pembaca



Hasil Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi yang membaca nya. dan
juga dapat menambah pustaka bagi mereka yang mempunyai minat untuk

mendalami pengetahuan dalam bidang manajemen sumber daya manusia.



