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ABSTRAK

Lia Apriyani : Faktor-Faktor yang Mendorong Konsumen Melakukan
Pembelian Impulsif Di Swalayan Mentari Menggunakan
Analisis Faktor

Pada saat melakukan pembelian yang tidak terencana sering kali konsumen
tidak menyadari bahwa pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya
akan berdampak pada kondisi keuangan yang tidak baik, bahkan jika hal ini terus
terjadi konsumen akan terlilit hutang. Konsumen kerap kali melakukan pembelian
impulsif di Swalayan Mentari karena beberapa hal yaitu swalayan tersebut
menawarkan berbagai macam jenis barang sehingga konsumen terstimulasi untuk
berbelanja lebih lama maka hal tersebut mendorong untuk membeli barang di luar
rencana, dengan adanya penawaran potongan harga hal ini dapat mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian impulsif karena harga produk dianggap
lebih murah jika dibandingkan dengan harga normal. Terdapat banyak pengaruh
yang mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif antara lain motif
hedonik, gaya hidup, kelompok referensi, suasana toko, potongan harga, dan
bonus kemasan. Terkait hal ini diperlukan suatu analisis yang dapat menerangkan
hubungan antar variabel independen yang diteliti yaitu analisis faktor. Oleh
karena itu, perlu dicari faktor-faktor apa saja yang mendorong konsumen
melakukan pembelian impulsif. Penelitian ini bertujuan untuk menentukan bentuk
model yang mampu menerangkan faktor-faktor yang mendorong konsumen
melakukan pembelian impulsif di Swalayan Mentari menggunakan analisis faktor.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen di Swalayan Mentari. Sampel
penelitian berjumlah 97 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive
sampling. Instrumen penelitian menggunakan kuesioner yang terdiri dari 16 item
pernyataan menggunakan skala Likert. Pada penelitian ini yang menjadi variabel
yaitu motif hedonik (X1), gaya hidup (Xz), kelompok referensi (X3), suasana toko
(X4), potongan harga (Xs), dan bonus kemasan (Xs). Model yang diperoleh dari
hasil analisis faktor sebagai berikut:

X; = 3,282 + 0,063F; + 0,793F,
X, = 2,664 + 0,580F; + 0,100F,
X3 =2,972 4+ 0,024F; + 0,800F,
X, = 3,165 + 0,738F,; — 0, 041F,
X5 = 3,440 4+ 0,734F; + 0,048F,
X¢ = 3,029 4+ 0,516F; + 0,433F,

Hasil penelitian diperoleh dua faktor yang mendorong konsumen melakukan
pembelian impulsif, yaitu faktor keinginan yang dicirikan oleh variabel gaya
hidup, suasana toko, potongan harga, bonus kemasan. Faktor pendorong yang
dicirikan oleh variabel motif hedonik dan kelompok referensi.

Kata kunci: Analisis Faktor, Data Primer, Pembelian Impulsif.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada era globalisasi sekarang yang semakin maju sehingga mempengaruhi
perubahan pola belanja individu seiring dengan perkembangan di tengah
masyarakat. Oleh karena itu globalisasi dapat memicu masyarakat untuk membeli
barang tanpa perencanan dan tidak menghiraukan dampak yang terjadi. Menurut
Utami (2017: 81) mengatakan pembelian impulsif atau lebih dikenal sebagai
pembelian tidak terencana dapat terjadi ketika konsumen tiba-tiba menginginkan
suatu barang yang kukuh untuk segera membelinya dan mengesampingkan
konsekuensinya. Pembelian tidak terencana atau pembelian impulsif dapat terjadi
tanpa mengenal gender atau usia. Menurut Sosianika dan Niky (2017)
menyebutkan bahwa pembelian impulsif dapat terjadi pada laki-laki dan
perempuan biasanya pada laki-laki pembelian impulsif terjadi pada produk
fashion, elektronik, dan furniture.

Konsumen memiliki gaya berbelanja yang beragam, seperti melakukan
pembelian impulsif yang dilakukan dengan cara interaksi terhadap produk tertentu
hal tersebut sulit untuk diabaikan. Pada saat sekarang pembelian impulsif dapat
terjadi akibat pengaruh dari orang lain yang dilihat pada sosial media, banyak dari
merek tertentu membayar mahal untuk menggunakan jasa orang yang memiliki
kemampuan untuk mempengaruhi orang lain, dengan cara melakukan promosi
sehingga orang yang melihat akan mudah terpengaruh untuk membeli. Pada saat

melakukan pembelian tidak terencana sering kali konsumen tidak menyadari



bahwa pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya akan berdampak
pada kondisi keuangan yang tidak baik, bahkan jika hal ini terus terjadi konsumen
akan terlilit hutang. Menurut Rohana dan Sulis (2020) menyatakan dampak yang
akan ditimbulkan jika hal ini terus terjadi yaitu akan terus merasa tidak puas
dengan apa yang dimiliki dan biasanya terus mencari kebahagiaan lain pada saat
membeli barang dan selalu berjalan pada tempat yang salah.

Ketentuan umum Peraturan Menteri Perdagangan Nomor 53 tahun 2008
tentang pedoman penataan dan pembinaan pasar tradisional, pusat perbelanjaan
dan toko modern pasal 1 ayat 5 menyatakan bahwa toko modern adalah toko
dengan sistem pelayanan mandiri, menjual berbagai jenis barang secara eceran
yang berbentuk Minimarket, Supermarket, Departement Store, Hypermarket
ataupun grosir yang berbentuk perkulakan. Perkembangan toko modern di
Indonesia terus mengalami perkembangan serta kemajuan dari tahun-tahun
sebelummya yang ditandai dengan hadirnya merek toko modern yang ternama.

Perkembangan toko modern yang berada di Provinsi Jambi mengalami
peningkatan yang pesat dilihat dari bermunculan swalayan atau minimarket yang
hadir untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, salah satunya berada
di Kabupaten Bungo yaitu Swalayan Mentari yang menjadi pusat perbelanjaan
yang digemari masyarakat Bungo karena memiliki akses lokasi yang berada
ditengah keramaian, menyediakan barang kebutuhan tidak hanya bahan makanan
tetapi juga menyediakan perlengkapan alat rumah tangga, pakaian, kebutuhan
bayi, bahan untuk membuat kue, menjual alat elektronik, serta memanfaatkan

kemajuan teknologi dengan menyediakan layanan pesan antar yang dapat



dilakukan oleh konsumen secara online sehingga hal tersebut menjadi daya tarik
tersendiri bagi konsumen untuk selalu berbelanja di Swalayan Mentari karena
konsumen hanya cukup berbelanja pada satu tempat saja untuk memenuhi barang
kebutuhan.

Hasil wawancara yang dilakukan pada tanggal 29 Juli 2021 kepada 6 orang
konsumen yang melakukan pembelian impulsif di Swalayan Mentari kerap kali
terjadi karena beberapa hal yaitu swalayan tersebut menawarkan berbagai macam
jenis barang sehingga konsumen terstimulasi untuk berbelanja lebih lama maka
hal tersebut mendorong untuk membeli barang yang tidak sesuai rencana, dengan
adanya penawaran potongan harga hal ini dapat mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian impulsif karena harga produk dianggap lebih murah jika
dibandingkan dengan harga normal, selain itu pembelian impulsif terjadi karena
adanya bonus yang diberikan oleh pihak swalayan pada saat konsumen melakukan
pembelian produk tertentu. Perusahaan dapat memanfaatkan pembelian impulsif
pada konsumen sebagai salah satu strategi pemasaran yang tepat dalam hal ini
yaitu Swalayan Mentari, sehingga mampu memanfaatkan pembelian yang
dilakukan konsumen dengan jumlah yang besar hal ini berpengaruh secara positif
untuk meningkatkan pendapatan dari perusahaan.

Menurut Andryansyah dan Zainul (2018) mengatakan bahwa sebagian
konsumen sering mengalami berbelanja dengan motif hedonik. Motif hedonik
yaitu suatu hal yang mendorong diri sendiri untuk memenuhi keinginan yang
memperoleh kesenangan dan menghilangkan rasa bosan dengan cara berbelanja.

Menurut Kosyu, dkk (2014) mengungkapkan bahwa gaya hidup akan terus



berkembang menjadikan kegiatan berbelanja sebagai suatu kegiatan yang disukai
dan sebagai alternatif untuk menghabiskan waktu serta uang. Jika konsumen
menjadikan berbelanja sebagai gaya hidup dan berbelanja dengan motivasi
hedonis, tidak menutup kemungkinan bahwa konsumen akan melakukan
pembelian secara impulsif. Menurut Lumintang (2012) mengatakan bahwa
semakin tinggi konsumen berbelanja dengan motivasi hedonis maka akan
mempengaruhi gaya berbelanja seorang konsumen yang semakin berlebihan.
Menurut Shinta (2011: 132) mengatakan bahwa promosi penjualan yang
dilakukan memiliki tujuan antara lain adalah untuk menarik pelanggan baru,
mendorong pelanggan untuk berbelanja lebih banyak, dan mempengaruhi
pelanggan untuk mecoba produk baru. Promosi penjualan dapat dilakukan dalam
bentuk memberi potongan harga khusus, memberikan hadiah gratis, dan
mengadakan pameran. Menurut Utami (2010: 255) atmosfer toko merupakan
karakteristik meliputi arsitektur toko, pencahayaan, penataan produk, warna, suhu
udara yang secara menyeluruh akan menciptakan kesan baik dalam benak
konsumen. Konsumen akan tertarik untuk berbelanja jika suasana toko
memberikan rasa nyaman. Namun hal tersebut merupakan salah satu faktor yang
mampu mendorong pembelian diluar rencana. Pembelian impulsif juga dapat
dipengaruhi karena adanya rangsangan dari luar. Menurut Rohman (2009)
mengatakan bahwa faktor sosial mampu memberikan pengaruh terhadap
pembelian impulsif. Faktor sosial yang dimaksud yaitu adanya dorongan dari

kelompok referensi yang mendorong konsumen untuk melakukan pembelian yang



awalnya tidak memiliki niat untuk membeli produk tetapi secata tiba-tiba
melakukan pembelian secara spontan.

Menurut Kristiawan, dkk (2018) faktor-faktor yang mempengaruhi terhadap
pembelian impulsif di Supermaret Carrefour yaitu adanya pengaruh potongan
harga yang menimbulkan keputusan pembelian secara impulsif karena harga yang
ditawarkan memang jauh lebih murah dibandingkan harga yang biasa ditawarkan,
di Toko Yogya bonus kemasan berpengaruh terhadap pembelian impulsif
dibandingkan Swalayan Carrefour yang jarang sekali mengadakan promosi bonus
kemasan, dan tampilan dalam toko berpengaruh terhadap pembelian impulsif pada
dua toko tersebut karena suasana nyaman, pelayanan yang ramah sehingga hal
tersebut membuat konsumen betah berlama-lama di dalam toko. Menurut In‘am,
dkk (2016) menyebutkan bahwa faktor-faktor yang membentuk pembelian
impulsif di Distro 3Second Cabang Mall Olympic Garden Malang yaitu adanya
pengaruh dari faktor store atmosphere, faktor shopping lifestyle, faktor
kepercayaan merek, dan faktor motivasi belanja hedonis. Hasil penelitian yang
dilakukan memberikan manfaat bagi perusahaan yaitu selalu mempertahankan
konsep dan desain produk yang modern dan terkini yaitu mengikuti
perkembangan dunia fashion. Hal tersebut harus dikembangkan dan ditingkatkan
agar merek 3Second yang telah dikenal oleh konsumen selalu memiliki
karakteristik dan kualitas yang baik.

Banyak faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif,
sehingga pada penelitian ini faktor-faktor yang diteliti untuk mengetahui

pembelian impulsif di Swalayan Mentari adalah motif hedonik, gaya hidup,



kelompok referensi, suasana toko, potongan harga, dan bonus kemasan. Terkait
hal ini diperlukan suatu analisis yang dapat menerangkan hubungan antar variabel
independen yang diteliti yaitu analisis faktor.

Menurut Nugroho (2008: 13) menyatakan bahwa analisis faktor adalah suatu
metode statistik yang digunakan untuk menganalisis sejumlah variabel yang
dipandang dari segi interkorelasinya. Seperti pada analisis komponen utama
analisis faktor adalah teknik untuk mereduksi dan meringkas data. Analisis faktor
digunakan untuk mendapatkan sejumlah faktor yang memilki: (1) mampu
menerangkan semaksimal mungkin keragaman data; (2) faktor-faktor tersebut
saling bebas ; (3) tiap faktor diinterpretasikan dengan rinci. Tujuan utama dari
analisis faktor adalah untuk memilih faktor-faktor yang dapat menjelaskan
keterkaitan antar variabel.

Berdasarkan permasalahan diatas, maka dilakukan penelitian yang berjudul
“Faktor-Faktor yang Mendorong Konsumen Melakukan Pembelian Impulsif
di Swalayan Mentari Menggunakan Analisis Faktor”.

B. Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah, batasan masalah pada penelitian ini
faktor-faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif di
Swalayan Mentari, yaitu motif hedonik, gaya hidup, kelompok referensi, suasana
toko, potongan harga, dan bonus kemasan.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah, maka rumusan masalah pada penelitian ini

adalah:



1. Bagaimana model faktor yang mampu menerangkan faktor yang
mendorong pembelian impulsif di Swalayan Mentari menggunakan
analisis faktor?

2. Faktor-faktor apa saja yang mendorong konsumen melakukan pembelian
impulsif di Swalayan Mentari?

Tujuan Penelitian

Tujuan dalam penelitian ini adalah:

1. Mengetahui bagaimana model faktor yang menerangkan faktor-faktor
yang mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif di Swalayan
Mentari.

2. Mengetahui faktor-faktor apa saja yang mendorong konsumen melakukan

pembelian impulsif di Swalayan Mentari.

Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

1. Peneliti, menambah wawasan dan pengetahuan sebagai seorang peneliti,
mulai dari merencanakan, melaksanakan, menganalisis hasil, serta
mereflesikan hasil penelitian, khususnya memecahkan permasalahan
menggunakan analisis faktor.

2. Bagi masyarakat, untuk lebih memahami mengenai pembelian impulsif
agar dapat melakukan pembelian secara bijak dan rasional.

3. Bagi perusahaan, diharapkan hasil penelitian yang dilakukan ini dapat
meningkatkan penjualan produk terkait pembelian impulsif yang dilakukan

oleh masyarakat.



4. Peneliti selanjutnya, dapat menjadi bahan referensi dalam melakukan
penelitian selanjutnya mengenai faktor-faktor yang mendorong pembelian

impulsf di Swalayan Mentari menggunakan analisis faktor.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat diperoleh
kesimpulan sebagai berikut.
1. Model faktor yang dihasilkan untuk menjelaskan faktor-faktor yang
mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif di Swalayan Mentari

sebagai berikut.

X, = 3,282 + 0,063F; + 0,793F,
X, = 2,664 + 0,580F; + 0,100F,
X3 = 2,972 + 0,024F; + 0,800F,
X, = 3,165 + 0,738F, — 0,041F,
X5 = 3,440 + 0,734F, + 0,048F,
Xs = 3,029 + 0,516F; + 0,433F,

2. Terdapat dua faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian
impulsif di Swalayan Mentari yaitu faktor keinginan yang dicirikan oleh
variabel gaya hidup, suasana toko, potongan harga, dan bonus kemasan.
Faktor pendorong yang dicirikan oleh variabel motif hedonik dan kelompok
referensi.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini, ada beberapa hal yang dapat dijadikan saran,

yaitu:
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1. Sebagai bahan pertimbangan bagi Swalayan Mentari dengan
memanfaatkan pembelian impulsif yang dilakukan konsumen untuk
meningkatkan penjualan produk-produknya.

2. Bagi peneliti selanjutnya yang ingin melakukan penelitian serupa agar
dapat menambahkan aspek yang mendorong konsumen melakukan

pembelian impulsif
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