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BAB I 

 PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Industri kosmetik di Indonesia terus meningkat dari tahun ke tahun 

seiring dengan perkembangan zaman dan gaya hidup masyarakat yang terus 

berubah dimana produk kecantikan seperti skincare dan makeup merupakan 

kebutuhan fisiologis dari pelanggan perempuan (Ramadhani et al., 2019). 

Banyaknya alternatif produk kosmetik yang dapat dipilih pelanggan membuat 

para pemasar semakin sulit untuk memuaskan pelanggan. Selain itu, adanya 

dukungan dari kemudahan akses informasi yang mengakibatkan semakin 

tingginya tingkat kecerdasan dan pengetahuan pelanggan akan suatu produk 

sehingga tingkat kesadaran akan harga dan kualitas produk yang ditawarkan 

semakin meningkat. Hal ini dapat menyebabkan pelanggan sulit bersikap loyal 

terhadap satu merek produk (Aulia & Wibawa, 2020).  

Pada tahun 2019 bisnis ritel segmen Kesehatan dan Kecantikan pada 

semester pertama mengalami pertumbuhan sebesar 20 persen (yoy) 

(Bisnis.com, 2019). Pertumbuhan bisnis ritel pada produk kosmetik, perawatan 

kulit (skincare) dan perawatan diri (personal care) mengalami peningkatan 

dengan nilai pertumbuhan ritel kosmetik memiliki nilai yang paling tinggi yaitu 

6,2% pada tahun 2016, kemudian 6,4% pada tahun 2017 dan 6,5% pada tahun 

2018. Tingkat penjualan ritel kosmetik yang semakin meningkat menandakan 

tingkat persaingan pada ritel kosmetik sehingga mendorong para pemasar 
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produk kosmetik untuk lebih memperhatikan strategi pemasaran untuk setiap 

toko ritelnya. Di Kota Padang terdapat beberapa ritel kosmetik seperti yang 

tergambar pada tabel 1 dibawah ini: 

Tabel 1. Ritel Kosmetik di Kota Padang 

No Nama Ritel Kosmetik Alamat 

1 Miss Glam Jl. Gajah Mada No. 105B, Gn. Pangilun 

2 Makeup Holic Jl. Gajah Mada Bo.8B, 105B Gn. Pangilun 

3 Makeup Bliss Jl. Perintis Kemerdekaan No. 95 

4 Yuno Beauty Store  Jl. Dr. Sutomo No. 33  

5 Padang Makeup Store Jl. S. Parman No.90D 

6 Deluna Beauty Store Jl. Veteran No. 47, Purus 

Sumber: Hasil olahan instagram masing-masing toko, Tahun 2022 

Berdasarkan tabel 1 diatas terdapat enam pusat perbelanjaan ritel modern 

bidang kosmetik yang ada di Kota Padang. Pertumbuhan pusat perbelanjaan 

pada umumnya merupakan cerminan dari meningkatnya gaya hidup 

masyarakat. Salah satu ritel kosmetik yang ada di kota Padang yaitu Miss 

Glam. Miss Glam adalah ritel yang menjual berbagai macam produk kosmetik 

dan skincare yang berkolaborasi dengan berbagai brand terkenal. Miss Glam 

berdiri pada tanggal 26 Juni 2020 selalu mengikuti trend kosmetik setiap 

tahunnya yang dapat mempengaruhi seseorang untuk berbelanja khususnya 

wanita yang selalu ingin tampil menarik. 

Berdasarkan data yang penulis peroleh dari pemilik Miss Glam yaitu 

sebanyak ± 400 pengunjung per hari yang datang dan berbelanja di Miss Glam 

dengan latar belakang konsumen yang berbeda  beda terdiri dari Pelajar, 



 
 

3 
 

Mahasiswa, Wiraswasta, Pegawai Negeri Sipil, Pegawai Swasta, Ibu rumah 

tangga dan lain sebagainya. Berikut data volume penjualan pada toko Miss 

Glam di Kota Padang: 

Tabel 2. Data volume penjualan Miss Glam Kota Padang 

No. Bulan 
Target penjualan 

barang 
(unit) 

Volume 
penjualan 

barang (unit) 
1 Januari 15.000 10.000 

2 Februari 15.000 13.000 

3 Maret 15.000 15.612 

4 April 15.000 17.865 

5 Mei 15.000 15.438 

6 Juni 15.000 11.193 

7 Juli 15.000 9.562 

8 Agustus 15.000 18.405 

9 September 15.000 16.987 

10 Oktober 15.000 14.842 

11 November 15.000 10.737 

12 Desember 15.000 8.521 

Sumber : Miss Glam kota Padang, Tahun 2022 

berdasarkan tabel 2 diatas bisa dilihat bahwa volume penjualan yang 

terjadi di Miss Glam bahwasanya, pada bulan Januari target penjualan barang 

(unit) sebesar 15.000 tetapi volume penjualan barang (unit) yang berhasil 

terjual sebesar 10.000 dan terjadi peningkatan sampai bulan April, sedangkan 

pada bulan Mei terjadi penurunan Volume penjualan barang (unit) sebesar 

15.438 terus menurun sampai bulan juli sebesar 9.562, di bulan Agustus terjadi 

kembali peningkatan volume penjualan (unit) sebesar 18.405, akan tetapi 
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terjadi penurunan volume penjualan barang (unit) kembali dari bulan 

September sampai Desember volume penjualan barang (unit) menjadi sebesar 

8.521, sehingga dapat disimpulkan bahwasanya volume penjualan yang terjadi 

tidak stabil. 

Terjadinya Kenaikan dan Penurunan Volume penjualan di Miss Glam 

diakibatkan sepanjang tahun 2021 covid-19 terus melonjak sehingga 

pemerintah menerapkan PPKM dari Level 1 sampai dengan level 4 

(Liputan6.com, 2021) Berbagai cara dilakukan oleh retail kecantikan untuk 

meningkatkan volume penjualan selama covid 19 melonjak, tantangan bukan 

hanya terjadi karena covid 19 saja tetapi tantangan para pesaing yang menjual 

barang yang sama. Miss Glam sebagai salah satu pusat perbelanjaan kosmetik 

di Kota Padang harus mengenali dan memahami perilaku konsumen agar 

mendapatkan konsumen yang potensial. Persaingan antar pelaku bisnis yang 

semakin ketat mendorong para pemasar untuk memiliki strategi yang unggul 

agar dapat bertahan ditengah persaingan yang ada. Strategi yang paling penting 

yang harus dilakukan oleh pemasar dalam menghadapi persaingan adalah 

dengan memiliki pengetahuan tentang perilaku konsumen. 

Secara umum, sebelum melakukan pembelian konsumen melakukan 

perencanaan terlebih dahulu mengenai jenis, jumlah, harga, tempat hingga 

aspek barang yang akan dibeli. Namun, perusahaan ritel mampu menerapkan 

berbagai strategi agar konsumen lebih tertarik melakukan pembelian secara 

tiba-tiba, atau tanpa adanya perancanaan terlebih dahulu (Winantri, 2016). 
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Salah satu perilaku konsumen yang sering terjadi adalah impulse buying. 

Sianga, Suharyono & Srikandi (2012) mengatakan bahwa impulse buying 

adalah perilaku yang dimiliki oleh konsumen pada saat melakukan pembelian 

suatu produk yang pada mulanya tidak adanya niat atau perencanan sebagai 

suatu pertimbangan untuk memasuki toko tersebut. Perilaku pembelian 

impulsif adalah fenomena yang menarik untuk diteliti. Impulse buying terjadi 

ketika orang-orang mengalami dorongan untuk membeli produk tersebut. 

Konsumen melakukan impulse buying tidak merencanakan untuk membeli 

suatu produk atau merek tertentu, mereka langsung membeli karena adanya 

ketertarikan pada produk saat itu.  

Perilaku pembelian impulsif adalah fenomena yang menarik untuk 

diteliti. Impulse buying terjadi ketika orang-orang mengalami dorongan untuk 

membeli produk tanpa pertimbangan bijaksana mengapa dan untuk apa alasan 

untuk membeli produk tersebut. Perilaku pembelian impulsif merupakan suatu 

yang sangat menarik bagi produsen atau pengecer karena merupakan pangsa 

yang terbesar dalam pasar modern (Utami dan Rastimi, 2015). 

Point-of Purchase Advertising Institute (POPAI) melaporkan bahwa 

sekitar 75% persen pembelian di supermarket dilakukan secara tak terencana. 

Hal yang sama pun dapat dilihat di pasar Jepang seperti yang dilaporkan oleh 

The Distribution Economics Institute of Japan (DEI) bahwa sekitar 70% 

konsumen Jepang sering melakukan pembelian yang tak terencana 

(donydw.wordpress.com). 
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Selain itu dilihat dari survey bahwa rata-rata 64% konsumen terkadang 

atau selalu membeli sesuatu secara tidak terencana sebelumnya (Herukalpiko et 

al., 2013). Selain itu dilihat dari survei yang dilakukan oleh AC Nielsen pada 

tahun 2013 menyatakan bahwa konsumen di Indonesia semakin impulse dalam 

berbelanja. Hasil survei diperoleh langsung melalui wawancara dengan 1.804 

responden di beberapa Kota di Indonesia. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

trend pembelian impulse konsumen Indonesia cenderung naik. Fenomena 

tersebut memberikan kontribusi bagi kinerja pendapatan toko-toko ritel untuk 

meningkatkan penjualan. Hal ini menjadi topik pembahasan penting pada 

banyak penelitian selama beberapa dekade terakhir. 

Berdasarkan observasi awal yang peneliti lakukan memperoleh hasil 

sebagai berikut: 

Tabel 3. Survei awal mengenai gambaran impulse buying masyarakat 

kota Padang 

Pertanyaan Ya Tidak Total 
Persentase 

Ya Tidak 
1. Sewaktu saya pergi 

berbelanja saya suka 
membeli produk yang 
tidak terencana 
sebelumnya 

24 6 30 80% 20% 

2. Saya sulit mengendalikan 
diri terhadap desakan 
untuk membeli produk 
saat melihat penawaran 
menarik 

18 12 30 60% 40% 

3. Sewaktu melihat ada 
potongan harga saya 
selalu membeli lebih dari 
pada yang seharusnya. 

10 20 30 33,3% 66,7% 

Sumber: Data diolah, Tahun 2023 
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Berdasarkan tabel 3 diatas menunjukan bahwa 60  80% jawaban dari 

responden atas pertanyaan tersebut adalah Ya. Hal ini dapat dikatakan bahwa 

responden cenderung memiliki perilaku pembelian yang tidak terencana atau 

Impulse buying.  Tingginya perilaku impulse buying tersebut memberikan 

peluang kepada para pengusaha ritel di Kota Padang dalam memanfaatkan 

fenomena tersebut.  

Faktor-faktor yang mempengaruhi impulse buying ada dua yaitu faktor 

dari internal dan eksternal. Faktor dari internal terdiri dari emosi, hedonic 

pleasure, kognitif dan afektif. Sedangkan dari faktor eksternal berupa stimulus 

yang diciptakan di dalam lingkungan toko, seperti promosi insentif, harga, 

fasilitas fisik berupa: pencahayaan, musik, dan aroma (Karbasivar & 

Yarahmadi, 2011).   

Dari beberapa faktor yang mempengaruhi impulse buying, faktor 

ekternal dan internal menjadi fokus penelitian. Khususnya, store atmosphere, 

price discount dan location. Menurut Kotler & Keller (2016) store 

atmosphere  adalah  desain  lingkungan melalui  komunikasi  visual,  

pencahayaan, warna,  musik, dan wangi-wangian untuk merancang respon 

emosional dan persepsi pelanggan dan untuk mempengaruhi pelanggan dalam 

membeli produk. Apabila peritel dapat menciptakan store atmosphere yang 

baik dan menyenangkan bagi konsumen, maka secara tidak langsung akan 

meningkatkan peluang pembelian yang dilakukan oleh konsumen (Winawati 

& Saino, 2015). 
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Produk yang terdapat pada Miss Glam disusun sesuai jenis dan 

mereknya, dilengkapi dengan hiasan stiker berwarna pink pada dinding toko. 

Dilengkapi dengan suhu ruangan yang sejuk agar pengunjung merasa nyaman 

berlama-lama didalam toko dan adanya musik yang diputar yaitu musik 

Korea kekinian.   

Untuk melihat sejauh mana store atmosphere berperan dalam pembelian 

tanpa terencena, maka peneliti melakukan observasi awal terhadap 30 

responden yang pernah berbelanja di Miss Glam Kota Padang.  

Tabel 4. Survei awal store atmosphere pada Miss Glam di Kota Padang 

Pertanyaan Ya Tidak Total 
Persentase 

Ya Tidak 
1. Miss Glam Padang memiliki 

desain toko yang menarik pada 
produk kecantikan  

16 14 30 53,3% 46,7% 

2. Tata letak rak pajangan produk 
yang menarik memudahkan 
saya dalam mencari produk 
yang diinginkan  

10 20 30 33,3% 66,7% 

3. Penempatan papan harga dan 
papan informasi pada produk 
kecantikan Miss Glam Padang 
sesuai dengan semestinya  

14 16 30 46,7% 53,3% 

Sumber: Data diolah, Tahun 2023 

Berdasarkan hasil survei pada tabel 4 diatas terlihat bahwa sebanyak 

66,7% responden menyatakan bahwa tata letak rak pajangan pada Miss Glam 

tidak menarik bagi konsumen. Sedangkan sebanyak 46,7% responden 

menyatakan bahwa desain toko pada produk kecantikan Miss Glam tidak 

menarik. Dan sebanyak 53,3% responden mengatakan bahwa penempatan 

papan harga dan papan informasi tidak sesuai dengan semestinya. Hal ini 

menunjukkan bahwa masih rendahnya peranan store atmosphere yang 
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diberikan Miss Glam dalam meningkatkan penjualan. Store atmosphere yang 

menarik dapat memenuhi harapan para konsumen. Hal ini berarti bahwa store 

atmosphere yang dirancang sedemikian rupa dapat meningkatkan nilai dari 

retail itu sendiri, sehingga secara tidak langsung dapat menambah tingkat 

pembelian terutama pembelian tidak terencana.  

Faktor selanjutnya yang menyebabkan terjadinya impulse buying adalah 

price discount. Price discount dapat memunculkan hasrat untuk melakukan 

pembelian impulsif (Tolisindo, 2017). Menurut Kotler & Amstrong (2012) 

mendefinisikan diskon adalah penurunan langsung harga pembelian selama 

waktu periode yang disebutkan. Potongan harga adalah insentif ekstra agar 

konsumen mau melakukan tindakan, paling tidak punya perhatian terhadap 

produk yang ditawarkan. Dengan kata lain besarnya potongan harga dapat 

memberikan dorongan bagi konsumen untuk melakukan pembelian (Sutisna, 

2012). 

Produk-produk yang dijual di Miss Glam seperti Skin Care, Cosmetic, 

dan alat make up dari berbagai brand seperti : Maybelline, Wardah, Lacoco, 

Safi dll. Harga dari produk-produk 

tersebut dari yang termahal yaitu MS Glow flawless glow red jelly extra 

glowing 150 gr dengan harga Rp. 377.500,- dan harga produk termurah di Miss 

glam yaitu Masker Hanasui dengan harga Rp. 2.500,-.  

Selain itu Miss Glam juga memberikan kartu member kepada 

konsumennya dengan cara mendaftarkan diri dan mengisi biodata pada aplikasi 

Miss Glam yang bisa di download konsumen melalaui aplikasi Playstore 
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smartphone masing masing.  Keuntungan dari kartu membership ini adalah 

mendapatkan point yang bisa ditukarkan dengan produk yang tersedia sesuai 

point yang terkumpul oleh konsumen. 

Price discount yang diberikan oleh Miss Glam kepada konsumen yaitu 

dari 15% - 30%  dari berbagai produk yang dijual dengan ketentuan yang 

berlaku, ini merupakan strategi penjualan yang digunakan oleh Miss Glam 

untuk menarik konsumen untuk datang dan berbelanja ke Toko. 

Untuk melihat sejauh mana promosi penjualan dalam bentuk price 

discount berperan dalam pembelian tanpa terencena, maka peneliti melakukan 

observasi awal terhadap 30 responden yang pernah berbelanja di Miss Glam 

Kota Padang.  

Tabel 5. Survey awal price discount penjualan di Miss Glam kota Padang 

Pertanyaan  Jawaban Persentase 
Ya Tidak Ya Tidak  

Sewaktu saya melihat diskon penjualan 
di Miss Glam di Kota Padang membuat 
saya membeli produk dalam jumlah 
banyak (bahkan yang tidak saya 
rencanakan sebelumnya) 

5 25 16,6% 83,3% 

   Sumber: Data diolah, Tahun 2023 

Berdasarkan hasil survei awal pada tabel 5 diatas terlihat bahwa 83,3% 

responden tidak membeli produk lebih banyak walaupun ada penawaran diskon 

penjualan yang tersedia pada Miss Glam. Hal ini mengindikasikan bahwa 

masih rendahnya perananan promosi penjualan yang diberikan Miss Glam 

dalam meningkatkan penjualan.  
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Faktor lainnya yang dapat mempengaruhi impulse buying menurut 

Muruganantham & Bhakat (2015) faktor situasional yaitu location atau lokasi. 

Lokasi diartikan sebagai tempat secara fisik. Menurut Kotler & Amstrong 

(2012) lokasi atau tempat merupakan kegiatan perusahaan yang membuat 

produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Lokasi juga merupakan struktur fisik 

dari sebuah toko yang merupakan komponen utama yang terlihat dalam 

membentuk kesan sebuah toko yang dilakukan peritel dalam melakukan 

penempatan tokonya dan kegiatan dalam menyediakan saluran layanan yang 

dibutuhkan oleh konsumen (Utami, 2017).  

Lokasi dalam dunia ritel telah menjadi suatu persaingan yang ketat. 

Dimana banyak ritel yang berhasil tidak hanya karena promosi atau strategi 

pendekatan konsumen mereka yang bagus, Tapi mereka mampu menemukan 

lokasi yang sangat mudah dijangkau oleh konsumen dari berbagai segmen. 

Sehingga perlu bagi peritel untuk mempertimbangkan lokasi yang tepat agar 

sesuai pada target yang diinginkan. Lokasi ini tidak bisa dirubah-rubah 

seketika karena akan membutuhkan biaya yang besar, perencanaan yang 

panjang dan berbagai kendala lainnya. Miss Glam Kota Padang terletak di jalan 

utama memiliki transaksi cukup tinggi dekat dengan sekolah, kampus maupun 

Kantor. Beralamatkan di Jl. Gajah Mada No.105b, Gunung Pangilun, 

Kecamatan Padang Utara, Kota Padang, Provinsi Sumatera Barat. 

Konsumen menyadari bahwa produk yang dibeli secara tidak terencana 

bukanlah prioritas utama konsumen saat sedang berbelanja, pembelian tidak 
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terencana ini sering terjadi dan secara berulang, stimulus diskon akan 

mendorong pembelian secara tidak terencana (Asterrina & Hermianti, 2013). 

Untuk melihat sejauh mana location berperan dalam pembelian tanpa 

terencana, maka peneliti melakukan observasi awal terhadap 30 responden 

yang pernah berbelanja di Miss Glam Kota Padang.  

Tabel 6. Survey awal  location penjualan di Miss Glam kota Padang 

Pertanyaan  Jawaban Persentase 
Ya Tidak Ya Tidak  

1. Kemudahan akses lokasi miss 
glam membuat saya sering 
melakukan pembelian tidak 
direncanakan sebelumnya 

13 17 43,3% 56,6% 

2. Miss glam menyediakan 
parkiran yang luas dan aman 
sehingga sering membuat saya 
betah berlam-lama bahkan 
membuat saya melakukan 
pembelian yang tidak saya 
rencanakan sebelumnya 

8 22 26,6% 73,3% 

     Sumber: Data diolah, Tahun 2023 

Berdasarkan hasil survei awal pada tabel 6 diatas terlihat bahwa 56,6% 

responden menjawab tidak membeli produk lebih banyak walaupun untuk 

mengakses lokasi ke Miss Glam begitu mudah dan sebanyak 73,3% responden 

menjawab bahwasanya ketersediaan parkiran yang tidak begitu luas dan aman 

membuat konsumen mengurungkan niatnya untuk melakukan pembelian tanpa 

rencana. Hal ini mengindikasikan bahwa masih rendahnya perananan lokasi 

penjualan yang ditawarkan Miss Glam dalam meningkatkan penjualan.   

Berdasarkan uraian diatas peneliti bertujuan melakukan penelitian untuk 

mengetahui pengaruh yang diberikan store atmosphere, price discount dan 
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location terhadap impulse buying produk kecantikan dengan judul 

Store Atmosphere, Price Discount dan Location terhadap Impulse Buying 

Pada Miss Glam d . 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang penelitian masalah diatas, maka dapat di 

identifikasikan masalah sebagai berikut: 

1. Banyaknya ritel kecantikan di Kota Padang menyebabkan munculnya 

persaingan yang ketat dalam menarik calon konsumen. 

2. Volume penjualan yang terjadi di Miss Glam Kota Padang tidak stabil. 

3. Miss Glam belum bisa menciptakan suasana toko yang nyaman bagi 

konsumen yaitu pada penataan toko yang terkesan begitu padat. 

4. Masih rendahnya peranan price discount pada promosi yang dilakukan Miss 

Glam. 

5. Masih rendahnya ketersediaan akses parkiran yang ditawarkan Miss Glam 

dalam melayani konsumen. 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan uraian yang ada di dalam latar belakang masalah dan 

identifikasi masalah diatas, maka penelitian ini akan dilakukan pada masalah 

yang terkait dengan impulse buying pada pelanggan produk kecantikan Miss 

Glam di Kota Padang dan beberapa variabel yang mempengaruhinya. Beberapa 

variabel tersebut dibatasi pada variabel store atmosphere (X1), price discount 
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(X2), location (X3) terhadap impulse buying (Y) pada produk kecantikan Miss 

Glam di Kota Padang. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang ditemukan diatas, masalah 

dapat dirumuskan sebagai berikut: 

1. Bagaimana pengaruh store atmosphere terhadap impulse buying pada Miss 

Glam di Kota Padang? 

2. Bagaimana pengaruh price discount  terhadap impulse buying pada Miss 

Glam di Kota Padang? 

3. Bagaimana pengaruh location terhadap impulse buying pada Miss Glam di 

Kota Padang? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pernyataan masalah diatas, tujuan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk menganalisis dampak store atmosphere terhadap impulse buying 

pada Miss Glam di Kota Padang. 

2. Untuk menganalisis dampak price discount terhadap impulse buying pada 

Miss Glam di Kota Padang. 

3. Untuk menganalisis dampak location  terhadap impulse buying pada Miss 

Glam di Kota Padang. 
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F. Manfaat Penelitian 

Setiap penelitian diharapkan bermanfaat bagi semua pihak yang 

membacanya dan terkait langsung dengannya. Kegunaan dari penelitian ini 

adalah: 

1. Secara teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat untuk memberikan gambaran 

empiris untuk menguji teori-teori dalam ilmu manajemen pemasaran tentang 

Pengaruh store atmosphere, price discount dan location terhadap impulse 

buying pada Miss Glam di Kota Padang. 

2. Secara praktis 

a. Untuk peneliti 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk 

memperoleh pengetahuan dan wawasan tambahan di bidang manajemen 

pemasaran, terutama dalam hal Pengaruh store atmosphere, price 

discount dan location terhadap impulse buying pada Miss Glam di Kota 

Padang. 

b. Untuk Miss Glam 

Hasil penelitian ini diharapkan berguna untuk memberikan 

masukan sebagai bahan evaluasi untuk meningkatkan Pengaruh store 

atmosphere, price discount dan location terhadap impulse buying pada 

Miss Glam di Kota Padang untuk pihak lain. Hasil penelitian ini 

diharapkan bermanfaat sebagai informasi tambahan yang relevan untuk 

meneliti masalah yang sama tetapi pada waktu dan tempat yang berbeda. 


