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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

 Usaha ritel di Indonesia dari tahun ke tahun mengalami pertumbuhan yang 

sangat pesat. Pertumbuhan inilah yang menyebabkan persaingan dalam usaha ritel 

menjadi sangat ketat. Pertumbuhan yang terjadi diikuti dengan meningkatnya daya 

beli masyarakat. Hal inilah yang mendorong pelaku bisnis untuk bias lebih proaktif 

dan berinovasi dalam memberikan produk maupun pelayanan yang prima untuk 

mendapatkan keunggulan bersaing untuk memenangkan pangsa pasar. 

Pesatnya perkembangan ritel modern ini, berdasarkan pada keinginan 

perusahaan untuk memenuhi kebutuhan pelanggannya. Perkembangan bisnis ritel 

juga disebabkan oleh semakin banyaknya konsumen yang ingin berbelanja dengan 

mudah dan nyaman. Bisnis ritel merupakan semua kegiatan penjualan barang dan 

jasa secara langsung pada konsumen akhir untuk pemakaian pribadi dan rumah 

tangga, bukan untuk keperluan bisnis ( Tjiptono, 2016). 

Bisnis ritel di Indonesia cukup menarik bagi pendatang baru dimana pasar yang 

ada saat ini cukup potensial melihat peningkatan perekonomian dan peningkatan 

jumlah penduduk Negara (Euis, 2008). Pesatnya perkembangan yang terjadi 

mengakibatkan adanya persaingan diantara pengusaha ritel. Salah satu bentuk dari 

usaha ritel hipermarket. Hipermarket adalah bentuk pasar modern yang sangat 

besar, dalam segi luas tempat dan barang-barang yang diperdagangkan. Selain 

tempatnya yang luas, hipermarket biasanya dan memiliki lahan parkir yang luas. 

Dari segi harga, barang-barang di hipermarket seringkali lebih murah daripada 

supermarket, toko, atau pasar tradisional. Ini dimungkinkan karena hipermarket 

memiliki modal yang sangat besar dan membeli barang dari produsen dalam jumlah 

lebih besar daripada pesaingnya, tetapi menjualnya dalam bentuk satuan. salah satu 

usaha hypermarket yang berkembang di Indonesia adalah Transmart Carefour.  

Transmart Carrefour adalah jaringan hypermarket yang gerainya sudah banyak 

tersebar di hampir seluruh penjuru Indonesia. Berdasarkan data www.swa.co.id , 

jumlah gerai Transmart Carrefour hingga tahun 2019 sebanyak 112 gerai yang 

tersebar di seluruh penjuru Indonesia. Dari sekian banyak gerai Transmart 

Carrefour, 51 Kabupaten/Kota di Indonesia yaitu Balikpapan, Bandar Lampung, 

Kabupaten Bandung, Kota Bandung, Kabupaten Banyuasin, Batam, Bekasi, 

Kabupaten Bogor, Kabupaten Buleleng, Cimahi, Cirebon, Kota Tangerang dan 
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lainnya. Meskipun mempunyai jumlah gerai yang banyak,transmart carrefour 

masih harus terus bersaing dengan gerai-gerai hypermarket yang lain. 

 
Sumber : www.topbrand-award.com 

Grafik 1.1 

Tob Brand Index Fase 2 2016 

 Di Indonesia, persaingan antara perusahaan ritel modern dengan format 

hipermarket terlihat jelas dengan semakin banyaknya perusahaan yang bersaing di 

dalam industri ini, baik perusahaan nasional (Transmart Carrefour) maupun perusahaan 

asing (Gian, Hypermart, Lotte Mart). Top Brand Award fase II tahun 2017 untuk 

kategori Hipermarket memberikan hasil yaitu Transmart Carrefour menempati posisi 

pertama dengan perolehan Top Brand Index sebesar 42,4%. 

Grafik memperlihatkan betapa ketatnya persaingan antar perusahaan dilihat dari 

naik turunnya perolehan Top Brand Index setiap tahunnya dan diperolehnya peringkat 

kedua oleh Hypermart setelah beberapa tahun sebelumnya posisi itu ditempati oleh 

Giant, perusahaan ritel modern asal Malaysia. Top Brand Award merupakan apresiasi 

terhadap merek-merek yang tergolong merek teratas. Top Brand Award diberikan pada 

kategori produk tertentu yang memenuhi kriteria teratas. Kriteria teratas didasarkan 

pada survei yang dilakukan oleh Frontier Consulting Group. Frontier Consulting Group 

telah melakukan survei sejak tahun 2000. Top Brand Award yang diadakan dua kali 
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setahun yang disebut Top Brand tahap I dan tahap II (www.topbrand-award.com, 

2017). 

Persaingan antar perusahaan ritel modern dengan format hipermarket ini juga 

terlihat dengan semakin gencarnya usaha tiap perusahaan dalam berekspansi 

menambah gerainya, baik di pulau jawa, maupun di luar pulau jawa. Hal ini dilakukan 

oleh perusahaan ritel modern untuk memperluas cakupan pasarnya dan meningkatkan 

jumlah konsumen yang selanjutnya diharapkan akan menjadi konsumen yang loyal 

Transmart Carrefour memiliki standar yang telah ditetapkan oleh perusahaan untuk 

setiap gerai toko yang tersebar di Indonesia, dimana Carrefour lebih mengutamakan 

pada desain interior yang modern, koridor toko yang lapang, langit-langit toko yang 

tinggi dan dominasi warna putih pada dinding sehingga terkesan luas dan jenis produk 

yang lengkap, berkualitas dan harga yang kompetitif (www.finance.detik.com, 2012). 

Transmart Carrefour juga melakukan promosi penjualan dengan memberikan garansi 

produk murah setiap hari, tambahan diskon 10% untuk pembelanjaan dengan 

menggunakan semua jenis kartu kredit Bank Mega dan tambahan diskon 5% untuk 

pembelanjaan dengan menggunakan semua jenis kartu debit Bank Mega 

(www.carrefour.co.id, 2017). 

Pada tahun 2017 Transmart Carrefour menempati peringkat pertama berdasarkan 

Top Brand Award fase II untuk kategori hipermarket. Sehingga dapat dikatakan bahwa 

transmartcarrefour ini merupakan hipermarket terbaik pertama di Indonesia. Meskipun 

begitu, bukan berarti transmart Carrefour selalu positif di mata konsumen. Tetap saja 

ada komentar yang dinilai kurang baik di mata konsumen. 

 Dengan bertambahnya jumlah industi ritel, maka pemasar harus memahami 

kebutuhan dan keinginan kosumen, serta membuat strategi-strategi yang dapat 

mempertahankan pelanggan dan menarik pelanggan baru. Amiri et al. (2012), 

menyatakan seiring dengan kebutuhan konsumen yang semakin bervariasi dan penting 

bagi pelaku bisnis terutama dalam industri ritel untuk merespon hal tersebut. Hal ini 

dikarenakan daya beli masyarakat yang mengalami perubahan. Para peritel melihat 

peluang ini untuk meningkatan omzet penjualan tiap tahun melalui kegiatan belanja 

yang dilakukan oleh konsumen TransmartCarrefour. 

Salah satu cara yang dapat dilakukan oleh TransmartCarrefour dalam melakukan 

persaingan dalam indistri ritel adalah dengan cara memperbesar Impulse Buying yang 

dilakukan oleh konsumen. Impulse Buying dapat diartikan sebagai tindakana 

pembelian yang dilakukan secara mendadak dan tanpa melalui proses perencanaan 

sebelumnya. Pembelian impulse telah dianggap sebagai fenomena yang khas dan 

meresap dalam gaya hidup seseorang dan teruss mengalami peningkatan. Impulse 
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Buying terjadi ketika seseorang belum mencari produk tertentu dan belum memiliki 

niat untuk membeli. 

Adanya pembelian impulif ini merupakan pengaruh positif bagi peritel guna 

meningkatkan omzet penjualan perusahaan. Pemahaman mengenai perilaku Impulse 

Buying dapat memberikan pedoman bagi peritel dalam mengembangkan strategi yang 

menambah peluang dalam berbelanja. Hal ini menguatkan bahwa Impulse Buying yang 

dilakukan oleh konsumen atau pelanggan sangat berkontribusi dalam meningkatkan 

omzet penjualan yang didapat oleh peritel tersebut. 

Christina (2010) menjelaskan bahwa salah satu penyebab terjadinya pembelian 

impulsif adalah pengaruh stimulus dari tempat belanja tersebut, dan menurut Maymand 

& Mostafa (2011) lingkungan stimulasi termasuk dalam rangsangan eksternal dimana 

rangsangan eksternal pembelian impulse mengacu pada rangsangan pemasangan yang 

dikontrol dan dilakukan oleh pemasar, yang mana dapat melalui kegiatan Potongan 

harga dan Tampilan dalam toko pada gerai itu sendiri. 

Banyaknya media yang digunakan akan semakin meningkatkan persaingan, yang 

pada akhirya komunikasi pemasarannya akan lebih ditekankan pada aktivitas promosi 

penjualan, khususnya potongan harga yang bersifat dalam toko yang dapat lebih 

merangsang konsumen untuk melakukan impulse buying (pembelian tidak terencana) . 

Impulse buying menurut Verplanken & Herabadi (2001) Pembelian impulsif sebagai 

pembelian yang tidak rasional dan di asosiasikan dengan pembelian yang cepat dan 

tidak direncanakan, diikuti oleh adanya konflik pikiran dan dorongan emosional. 

Dorongan emosional tersebut terkait dengan adanya perasaan yang intens yang 

ditunjukkan dengan melakukan pembelian karena adanya dorongan untuk membeli 

suatu produk dengan segera, mengabaikan konsekuensi negatif,, merasakan kepuasan 

dan mengalami konflik di dalam pemikiran. 

Hal ini mendorong seseorang untuk melakukan impulse buying dengan membeli 

barang yang tidak direncanakan karena orang tersebut memiliki budget lebih dari 

diskon yang telah di dapatkan pada barang sebelumnya. Akan tetapi hal ini pun sering 

dianggap masalah oleh konsumen, biasanya presepsi orang terhadap diskon yang 

diberikan perusahaan yakni perusahaan menaikkan harga produk dari harga aslinya dan 

dari harga yang sudah di naikkan tersebut perusahaan memberikan diskon kepada 

barang tersebut. Jadi biasanya konsumen berfikir bahwa harga diskon yang diberikan 

tersebut memang harga yang sesungguhnya. 

Selain Discount, In-Store Display atau Tampilan dalam toko juga berpengaruh 

terhadap impulse buying, seperti yang di ungkapkan oleh Tendai dan Crispen (2009) 
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In-store display merupakan tampilan dalam toko yang dibuat untuk menarik konsumen. 

In-store display dapat meningkatkan pembelian tidak direncanakan. Pada in-store 

display transmart ini terdapat sedikit masalah, dimana penataan produk dan barang - 

barang yang di pajang itu tidak sesuai dan kurang rapih. Barang diskon yang di pajang 

tidak tersusun secara rapih. Harga barang diskon yang berbeda-beda di tumpuk menjadi 

satu, sehingga konsumen kesulitan untuk mencari barang dan kesalah pahaman sering 

terjadi di antara konsumen dan karyawan yang melayaninya. Bisa jadi hal ini membuat 

konsumen merasa tidak nyaman dan membatalkan niat nya untuk berbelanja disana. 

 

Keluhan konsumen yang berbelanja di Transmart Carrefour 
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Beberapa fenomena yang terjadi yaitu kekecewaan terhadap promo price discount 

yang di berikan, konsumen beranggapan bahwa harga produk yang didiskon harganya 

di naikkan terlebih dahulu sebelum di diskon. Hal tersebut di tepis oleh sekretaris 

Asperindo yang menyataka bahwa potongan harga tidak di naikkan terlebih dahulu. 

Fenomena lainnya yaitu para konsumen beranggapan bahwa produk yang mempunyai 

kemasan extra/ bonus pack yang di promosikan di rak pajangan/ instore display adalah 

produk-produk yang mendekati expired atau kadaluarsa. Pihak sebenarnya melakukan 

aktivitas promosi bonus pack adalah memperkenalkan produk-produk baru yang dijual 

di transmart carrefour. Dalam hal ini tentu saja strategi yang dilakukan perusahaan 

untuk mempengaruhi konsumen yang memicu timbulnya keinginan untuk melakukan 

pembelian yang tidak direncanakan sebelumnya atau impulse buying, dilakukan 

strategi pemasaran yang dapat meningkatkan kegiatan usaha dengan menciptakan 

ketertarikan konsumen terhadap produk, melalui kegiatan promosi di dalam toko dan 

meminimalisir adanya berbagai keluhan pelanggan. 

Fenomena yang diangkat penulis dalam penelitian ini antara lain konsumen 

mengunjungi Trnasmart Carrefour di Tangerang, cikokol tidak hanya untuk berbelanja. 

Sebagian pengunjung sekedar berjalan-jalan bersama teman-teman serta keluarga 

untuk menghabiskan waktu dan mencari hiburan semata.. Adapula konsumen yang 

awalnya tidak memiliki rencana sebelumnya untuk berbelanja, namun ketika mereka 

melihat-lihat dan berkeliling di Transmart Carrefour Center tanpa sengaja ada produk 
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atau barang yang menarik hati konsumen, sehingga pada akhirnya mereka membeli 

barang tersebut secara spontan. 

Dalam penelitian ini, dilakukan pra survey yang diadakan pada tanggal  9 Juli 2019 

dengan tujuan untuk mengetahui penilaian terhadap Impulse Buying pada 

KONSUMEN TransmarCarrefour. Kuesioner tersebut memuat pertanyaan mengenai 

Price Discount, Bonus Pack dan In-Store Display, yang ada di Transmart Carrefour. 

Adapun Hasil Pra survei disajikan sebagai berikut : 

Price Discount 

 
Sumber : Data olahan peneliti, 2019 

Gambar 1.1 

Hasil Pra Survey Pengaruh Price Discount pada konsumen Transmart 

Carrefour Tangerang City Center 

Beradasarkan hasil pra survey diatas kepada 30 responden dengan  memberikan 

pertanyaan mengenai “apakah  transmart Carrefour tangerang city center sering 

mengadakan potongan harga (price discount) kepada konsumen yang berbelanja 

disana”. hasil pra survey menunjukkan bahwa sebanyak 19 responden (80%) 

menyatakan konsumen Transmart Carrefour Tangerang City center merespon  memilih 

tidak sering mengadakan potongan harga. (20%) menyatakan konsumen Transmart 

Carrefour Tangerang City Center lebih memilih iya sering mengadakan potongan 

harga.. Dapat di simpulkan dari hasil pra survey sebagai responden berpendapat dan 

menunjukkan bahwa potongan harga ini sangat penting bagi keputusan impulse buying 

pada konsumen. 
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Bonus Pack 

 
Sumber : Data olahan peneliti, 2019 

Gambar 1.2 

Hasil Pra Survey Pengaruh Bonus Pack pada konsumen Transmart 

Carrefour Tangerang City Center 

Beradasarkan hasil pra survey diatas kepada 30 responden dengan  memberikan 

pertanyaan mengenai “apakah Transmart Carrefour Tangerang City Center sering 

memberikan bonus kemasan (bonus pack) kepada konsumen yang berbelanja disana”. 

hasil pra survey menunjukkan bahwa sebanyak 19 responden (88,9%) menyatakan 

konsumen Transmart Carrefour Tangerang City center merespon  memilih tidak sering 

mengadakan bonus kemasan. (11,1%) menyatakan konsumen Transmart Carrefour 

Tangerang City Center lebih memilih iya sering memberikan bonus kemasan. Dapat di 

simpulkan dari hasil pra survey sebagai responden berpendapat dan menunjukkan 

bahwa bonus kemasan ini sangat penting bagi keputusan impulse buying pada 

konsumen. 
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In-Store Display 

 
Sumber : Data olahan peneliti, 2019 

Gambar 1.3 

Hasil Pra Survey Pengaruh In-Store Display pada konsumen Transmart 

Carrefour Tangerang City Center 

Beradasarkan hasil pra survey diatas kepada 30 responden dengan  memberikan 

pertanyaan mengenai “apakah di Transmart Carrefour Tangerang City Center susunan 

rak tokonya menarik?”. hasil pra survey menunjukkan bahwa sebanyak 19 responden 

(61.1%) menyatakan konsumen Transmart Carrefour Tangerang City center merespon  

memilih bahwa susunan rak tokonya tidak menarik dan sebanyak 11 responden 

(38,9%) menyatakan bahwa susunan rak tokonya menarik bagi konsumen. Dapat di 

simpulkan dari hasil pra survey sebagai responden berpendapat dan menunjukkan 

bahwa susunan rak toko ini sangat penting bagi keputusan impulse buying pada 

konsumen. 

 

1.2 Identifikasi Masalah dan Pembahasan Masalah 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

1. Adanya persaingan bisnis ritel di Indonesia yang semakin banyak. 

2. Mnculnya pandangan masyarakat bahwa harga barang dengan price 

discount telah di naikin terlebih dahulu sebelumnya. 

3. munculnya pandangan masyarakat barang dengan price discount memiliki 

kualitas yang jelek atau tidak bermutu 

4. Jumlah stock bonus pack di Transmart CarrefourTangerang City City tidak 

sesuai dengan stock barang yang tersedia di rak display. 

Ya
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5. lemahnya atau naik turunnya Transmart Carrefour Tangerang City Center 

yang tiap tahunnya tidak stabil angka presentasenya dilihat dari top brand 

index 

6. In-store display di Transmart Carrefour Tangerang City Center ini ada 

beberapa masalah, dalam penataan produk yang tidak sesuai dengan label 

harga yang dicantumkan pada produk tidak sesuai dengan label harga yang 

ditampilkan. 

 

1.2.2 Pembatasan Masalah 

Mengingat begitu banyak permasalahan yang harus diatasi, agar penelitian ini 

dapat fokus membahas lebih tuntas dan dapat mencapai sasaran yang diharapkan, maka 

perlu adanya pembatasan masalah. Berdasarkan identifikasi masalah diatas untuk 

memberikan hasil yang lebih efektif, maka pembatasan masalah pada penelitian ini 

dibatasi oleh faktor yang mempengaruhi keputusan Impulse Buying secara pembelian 

pada di Transmart Carrefour, yaitu Price Discount (X1), Bonus Pck (X2), dan In-Store 

Display (X3) terhadap Keputusan Impulse buying(Y). 

 

1.3 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, maka permasalahan yang dikemukakan dalam 

penulisan ini adalah : 

1. Apakah Price Discount berpengaruh secara signifikan terhadap keptusan 

Impulse Buying pada konsumen Transmart Carrefour Tangerang City Center? 

2. Apakah Bonus Pack berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan Impulse 

Buying pada konsumen Transmart Carrefour Tangerang City Center? 

3. Apakah In-Store Display berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

Impulse Buying pada konsumen Transmart Carrefour Tangerang City Center? 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang dikemukakan, maka tujuan dari 

penelitian skripsi ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Price Discount terhadap kepusan Impulse Buying 

pada konsumen Transmart Carrefour Tangerang City Center. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Bonus Pack terhadap keputusan Impulse Buyng 

pada konsumen Transmart Carrefour Tangerang City Center. 
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3. Untuk mengetahui pengarh In-Store Display terhadap keputusan keputusan 

Impulse Buying pada konsumen Transmart Carrefour City Center. 

 

1.5    Manfaat Penelitian 

1.5.1 Manfaat Teoritis 

 Hasil dari penelitian ini dapat menjadi landasan dalam pengembangan media 

pembelajaran atau penerapan media pembelajaran secara lebih lanjut. Selain itu juga 

menjadi sebuah nilai tambah khasanah pengetahuan ilmiah dalam bidang Ekonomi dan 

Bisnis. 

 

1.5.2 Manfaat Praktis 

1. Bagi Perusahaan 

Dapat memberikan sumbangan informasi bagi perusahaan –perusahaan lain     

terutama bagi Transmart Carrefour tentang faktor –faktor yang mendorong 

keputusan Impulse Buying terutama dari factor Price Discount, Bonus Pack, dan 

In-Store Display. 

2. Bagi Konsumen 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana penghubung bagi konsumen 

Transmart Carrefour untuk dapat memberikan penilaian dan mengambil keputusan 

Impulse Buying pada Transmart Carrefour. 

3. Bagi Peneliti 

Penelitian ini merupakan salah satu bukti bahwa peneliti telah dapat 

menerapkan ilmu-ilmu berupa teori-teori yang didapatkan selama penulis 

menempuh kuliah ke dalam praktek sekaligus sebagai ajang menggali tambahan 

pengetahuan di lapangan mengenai hal-hal yang berkaitan dengan manajemen 

pemasaran terutama keputusan impulse buying pada transmart carrefour. 

4. Bagi Peneliti lain  

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai referensi untuk melakukan penelitian 

selanjutnya. 

 

 

 

 

 

 

 


