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ABSTRACT

The purpose of the research is to examine the influence of factors of demography, and retail attributes on the
shopping frequency at elektronic stores. The sample of respondents totals 103 people and the data collected are
analyzed using the multiple linear regression.

The result shows that the demography variable doesn’t have any significant effect on the dependent variable
whereas the other independent variable does.
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PENDAHULUAN

Industri ritel merupakan salah satu industri yang cukup kuat untuk bisa bertahan dalam segala situasi
dan kondisi ekonomi apapun, dalam krisis ataupun keadaan yang sulit sekalipun secara makro ekonomi. Di Indonesia
pertumbuhan bisnis atau industri ritel ini cukup bagus dari tahun ke tahun, sehingga para pebisnis ataupun pengusaha
industri ini masih memiliki peluang yang cukup bagus untuk dilirik. Industri ritel yang mengalami perkembangan cukup
pesat diataranya adalah perusahaan yang bergerak di bidang penjualan produk kebutuhan sehari—hari (consumer goods).

Pada awalnya ritel adalah bisnis lokal. Saat ini, konsep ritel yang berhasil di sebuah negara telah berkembang
secara global. Mengapa beberapa konsep ritel dapat berkembang secara global dan sementara beberapa tidak bisa
berkembang? Biasanya tergantung pada apa yang dinamakan keunggulan bersaing (competitive advantage) di negara
tersebut. Setiap peritel dituntut untuk selalu memberikan yang lebih baik bagi konsumen. Untuk itu peritel harus dapat
memanfaatkan peluang yang muncul dan berusaha mengubah ancaman peritel menjadi peluang. Strategi ritel
memegang peranan penting bagi peritel, mengingat lingkungan yang selalu berubah dan semakin ketat persaingan antar
ritel, sehingga selalu diperlukan strategi-strategi untuk memenangkan persaingan tersebut. Dalam upaya untuk
memenangkan persaingan tersebut maka ritel yang khusus menjual barang elektronik sebagai model bisnis ritel yang
modern.

Rumusan penelitian ini adalah:
1. Apakah faktor demografi berpengaruh terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya?
2. Apakah atribut ritel berpengaruh terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya?

Tujuan dalam penelitian ini untuk mengetahui:
1. Untuk mengetahui pengaruh faktor demografi terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.
2.  Untuk mengetahui pengaruh atribut ritel terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Frekuensi Belanja

Konsumen didalam suatu pusat perbelanjaan akan lebih sering mengunjungi toko-toko low invovement seperti
toko penjual makanan, minuman daripada toko-toko high involvement seperti toko furniture. Sering atau frekuensi
berbelanja ini juga berhubungan dengan definisi tugas konsumen,yaitu regular shoppers yang jarang melakukan
perjalanana berbelanja. Menurut Kahn and Schmittlein (1989), menemukan bahwa konsumen belanja dalam
kebiasaannya melakukan belanja termasuk yang cepat atau biasa-biasa saja. Regular shoppers memiliki ciri sedikit
perjalannanya dalam berbelanja atau jarang kepusat perbelanjaaan dan menghabiskan lebih banyak dana dalam sekali
perjalanannya, sedangkan quick shoppers merupakan kebalikannya berciri lebih lama waktu perjalanannya atau lebih
sering ke pusat perbelanjaan dalam berbelanja namun menghabiskan dana yang lebih sedikit untuk setiap perjalannya.
(Malcolm and Dennis,2002)
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H, : Usia mempengaruhi frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.

H, : Jenis kelamin mempengaruhi frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.

Hj; : Penghasilan mempengaruhi frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.

H, : Pendidikan mempengaruhi frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.

Hs : Atribut ritel mempengaruhi frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.
METODE PENELITIAN

Sampel dalam penelitian ini adalah sebagian dari konsumen barang elektronik di Surabaya. Jumlah sampel dalam
penelitian ini ditetapkan sebesar 100 orang responden. Kuisioner ini dibagikan kepada konsumen yang pernah
melakukan pembelian produk elektronik di Surabaya

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah nonprobability sampling dengan menggunakan jenis
purposive sampling. Menurut Sugiyono (2005:60), nonprobability sampling adalah teknik yang tidak memberi
peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Sedangkan purposive
sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2005:61). Jadi teknik pengambilan
sampel dalam penelitian ini adalah sampel yang memiliki karakteristik sebagai berikut:

1. Responden pernah mengunjugi ke ritel Surabaya.
2. Responden pernah membeli barang elektronik di ritel Surabaya.

Berdasarkan perumusan masalah dan hipotesis yang diajukan, maka variabel dalam penelitian ini adalah sebagai
berikut:
a. Variabel bebas (X) terdiri dari dua variabel, yaitu :

X,=Usia

X, = Jenis kelamin

X;=Penghasilan

X, = Pendidikan

X5 = Atribut ritel

b. Variabel terikat (Y) yaitu frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya.

Dalam penelitian ini menggunakan 103 sampel yang diperoleh dari konsumen yang berbelanja dalam beberapa format
ritel seperti toko elektronik, hypermarket, dan toko online.



Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Sugiyono (2005:217), analisis regresi linier berganda bertujuan untuk mengukur pengaruh variabel
bebas. Regresi linier berganda ini untuk menunjukkan hubungan variabel dependen dengan dua atau lebih variabel
independen lainnya Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh demografi konsumen dan atribut ritel terhadap
frekuensi belanja konsumen pada format ritel di Surabaya, digunakan rumus:

Yi= o+ BiXi + BoXs + BsXs 4 BaXyr + BsXan + BeXaz + f7X4s + PsXs dimana
X1 =Usia
X2 = Jenis kelami yang merupakan variabel boneka yang diberi
angka 0 = Pria, 1 = wanita
X3 = Penghasilan
X4 = Pendidikan yang merupakan variabel boneka yang dibagi

menjadi:

X4.1:1=SMA

0 =lain
X4.2 : 1 =Diploma

0 =Lain
X43:1=S1

0= Lain
X4.4:1=82

0= Lain

Y; :Format ritel yang meliputi:
Y, = Toko elektronik
Y, = Hypermarket
Y3 =Toko online

ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Penelitian ini menunjukkan bahwa

1. Hipotesis pertama yang berbunyi: “usia berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik
di Surabaya pada format ritel” adalah tidak terbukti. Penelitian ini menunjukkan bahwa usia tidak berpengaruh
terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya pada format ritel, seperti toko elektronik,
hypermarket dan toko online. Hal tersebut dikarenakan bahwa usia berapapun dapat membeli barang elektronik
serta memilih format ritel manapun yang konsumen suka. Dalam membeli barang elektronik juga tidak ada
batasan umur dalam melakukan pembelian.

2. Hipotesis kedua yang berbunyi: “jenis kelamin berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen
elektronik di Surabaya pada format ritel” adalah tidak terbukti. Penelitian ini menunjukkan bahwa jenis kelamin
tidak berpengaruh terhadap frekuensi belanja pada format ritel, seperti toko elektronik, hypermarket dan toko
online. Hal ini disebabkan karena barang elektronik tidak hanya ditawarkan untuk jenis kelamin pria saja tetapi
juga ada beberapa barang elektronik yang ditawarkan untuk wanita.

3. Hipotesis ketiga yang berbunyi: “penghasilan berpengaruh terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di
Surabaya pada format ritel” adalah tidak terbukti. Penelitian ini menunjukkan bahwa penghasilan tidak
berpengaruh terhadap frekuensi belanja pada format ritel, seperti toko elektronik, hypermarket dan toko online.
Karena toko elektronik sekarang ini menawarkan kredit yang ringan untuk para konsumennya jadi meskipun
penghasilan konsumen sedikit tetapi mereka dapat membeli barang elektronik yang mereka sukai dengan
membayar secara cicilan.

4. Hipotesis keempat yang berbunyi: “pendidikan berpengaruh terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di
Surabaya pada format ritel” adalah tidak terbukti. Penelitian ini menunjukkan bahwa tidak ada pengaruh tingkat
pendidikan terhadap frekuensi belanja pada format ritel terhadap toko elektronik, toko hypermarket, dan toko
online. Hal ini dikarenakan bahwa pendidikan tidak menentukan konsumen untuk membeli barang elektronik yang
diinginkan. Meskipun pendidikannya rendah tetapi mereka juga dapat membeli barang elektronik karena tidak ada
batasan pendidikan dalam membeli barang elektronik.

5. Hipotesis kelima “Atribut ritel berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di
Surabaya pada format ritel” adalah terbukti untuk toko elektronik, hypermarket sedangkan untuk toko online tidak
terbukti. Untuk toko elektronik tidak terbukti dikarenakan konsumen tidak bisa untuk memperhatikan indikator-
indikator dari atribut ritel bila melalui online dan juga sebagian konsumen tidak menyukai untuk berbelanja di
toko online dan merasa tidak percaya untuk melakukan transaksi secara online



IMPULAN DAN SARAN
Simpulan

Berdasarkan dari hasil analisis dan pembahasan maka simpulan dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Usia tidak berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya pada format ritel.
Dimana dengan semakin bertambahnya usia tidak mengurangi pembelian konsumen untuk membeli barang
elektronik. Dan juga sebagian besar barang elektronik yang ditawarkan juga tidak ada batasan usia untuk dapat
memilikinya.

2. Jenis kelamin tidak berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya pada
format ritel. Dimana banyaknya barang elektronik yang ditawarkan tidak hanya untuk jenis kelamin pria saja
melainkan juga jenis kelamin wanita dengan beracam-macam pilihan warna yang dapat menarik konsumen serta
dapat memenuhi kebutuhan konsumen.

3. Penghasilan tidak berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya pada format
ritel. Dimana dengan penghasilan yang cukup konsumen juga dapat membeli produk elektronik dengan cara cicilan
yang sekarang banyak diberikan oleh toko elektronik untuk memenuhi keinginan konsumen.

4. Pendidikan tidak berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya pada format
ritel. Bahwa banyak barang elektronik yang tidak memiliki batasan pendidikan untuk dapat menikmati dan
membeli barang elektronik tersebut. Serta pendidikan tidak mempengaruhi dalam membeli barang yang
didinginkan meskipun konsumen kesulitan untuk menggunakannya apabila pendidikan konsumen minim.

5. Atribut ritel berpengaruh signifikan terhadap frekuensi belanja konsumen elektronik di Surabaya pada format ritel.
Dalam sebuah toko diperlukan kenyamanan agar konsumen dapat membeli barang serta berkunjung kedalam toko
elektronik. Suasana toko maupun pelayanan yang diberikan dalam toko merupakan variabel yang harus
diperhatikan agar konsumen merasa nyaman berada dalam toko dan dapat memberikan konsumen emosi untuk

membeli.
Berdasarkan hasil penelitian dan maka saran yang dapat disampaikan :
1. Bagi Toko

Sebaiknya toko elektronik tetap mempertahankan atribut toko seperti: kualitas produk, layanan, suasana toko, jam
operasional, kemudahan akses toko karena variabel-variabel itu sangap penting bagi konsumen untuk dapat
memutuskan berkunjung ke toko. Serta dapat memberikan kemudahan dalam hal mempromosikan barang lewat
brosur untuk memudahkan konsumen mengetahui barang apa saja yang baru serta apa saja promosi yang diberikan
oleh toko.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Sebaiknya lebih dipertajam lagi untuk indikator-indikator dari atribut ritel secara rinci untuk mengetahui
pengaruhnya terhadap toko elektronik.
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	Meskipun penetrasi internet di Indonesia masih cukup rendah, namun posisi Indonesia di dunia hitam kejahatan cyber cukup disegani. Nama Indonesia naik turun dalam posisi dominan kejahatan internet, seperti dicatat AC Nielsen tahun 2001 Indonesia berada pada posisi keenam terbesar di dunia atau keempat di Asia dalam tindak kejahatan cyber. Kemudian data ClearCommerce yang bermarkas di Texas, Amerika Serikat, mencatatkan, pada 2002 Indonesia berada di urutan kedua setelah Ukraina sebagai negara asal carder terbesar di dunia. VeriSign, perusahaan keamanan teknologi informasi dunia, mencatat bahwa Indonesia berada pada peringkat paling atas di dunia dalam hal persentase kejahatan penipuan perbankan di dunia. Sementara dalam hal kuantitas, posisi Indonesia berada di urutan ketiga. Karena dicap sebagai sarang teroris dunia maya, orang Indonesia yang ingin berbelanja lewat internet sering tidak dipercaya lagi oleh merchant luar negeri (Perkembangan Cyber Crime dan Regulasinya di Indonesia, 2010). Berbagai fenomena dari  kejahatan internet tersebut membuat enggan masyarakat untuk menggunakan internet sebagai sarana transaksi. 
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	ABSTRACT 
	Modern retail industry in Indonesia now is starting to grow and this growth is expected to continue to experience significant growth. This study aims to examine the effect of Advertising Attitude through Impulse Buying toward Shopping Loyalty at Carrefour Golden City Mall Mayjen Sungkono Surabaya. The study design uses a causal study of 120 respondents with a take sample technique is non-probability sampling (non-probability sampling). Meanwhile, the analysis technique used is structural equation modeling (SEM) with LISREL program. Respondents were drawn from all customers who come and shopping at Carrefour Golden City Mall Mayjen Sungkono Surabaya. The results showed that: Advertising Attitude have effect to Impulse Buying and Shopping Loyalty, Impulse Buying have effect to Shopping Loyalty, and Advertising Attitude have effect to Shopping Loyalty through Impulse Buying 



