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ABSTRACT 

  We already know that the competitive world of retail business in Indonesia is getting 

tighter, every company competing to attract customers and maintain its existence in the 

market. Research conducted aimed to determine the effect of store image, store atmospherics 

and store theatrics toward repurchase intention at The Mirota Batik Yogyakarta. This study 

uses multiple linear regression method. Sampling technique in this study using purposive 

sampling. This study used a sample of 105 respondents. 

The results showed that store image positive and significant influence toward 

repurchase intention. Store atmospherics positive and significant influence toward 

repurchase intention at The Mirota Batik Yogyakrata. Store theatrics positive and significant 

influence toward repurchase intention at The Mirota Batik Yogyakrata. 
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PENDAHULUAN 

Persaingan dunia usaha di Indonesia semakin ketat, setiap perusahaan bersaing untuk 

menarik pelanggan dan  mempertahankan eksistensinya dipasar. Termasuk dalam bidang ritel 

yang saat ini tumbuh dan berkembang pesat seiring dengan meningkatanya pertumbuhan 

ekonomi di Indonesia. Banyak hal yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian disebuah toko ritel. Faktor yang perlu diperhatikan tidak hanya 

berkaitan dengan kebutuhan ekonomi saja, karena dengan semakin ketatnya persaingan 

diantara toko ritel dan juga perubahan gaya hidup masyarakat, kebutuhan emosional seperti 

gengsi serta pengalaman berbelanja yang menyenangkan perlu diperhatikan oleh retailer 

dalam memberikan pelayanan dan nilai tambah bagi konsumennya. 

Sebelum melakukan pembelian, konsumen melewati beberapa tahap untuk  bisa 

sampai dalam proses pengambilan  keputusan. Salah satu  tahap tersebut adalah niat beli 

ulang atau repurchace intentions menurut Kotler (2009) merupakan perilaku yang muncul 
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sebagai respon terhadap obyek ketika seorang konsumen memperoleh respon positif atas 

tindakan masa lalu, dari situakan terjadi penguatan, dengan dimilikinya pemikiran positif atas 

apa yang diterimanya memungkinkan individu untuk melakukan pembelian secara berulang. 

Pada dasarnya sebuah toko ritel ada dua hal yang dapat ditawarkan kepada konsumen, 

yaitu produk dan cara menampilkan produk tersebut sehingga terlihat menarik dan sanggup 

menarik minat konsumen untuk mengunjunginya. Selain itu toko ritel harus membuat 

konsumen merasa nyaman selama berbelanja di toko tersebut. Hal inilah yang menyebabkan 

sangat penting bagi toko ritel untuk membangun lingkungan toko yang baik. Lingkungan 

toko yang baik adalah lingkungan toko yang dapat menghadirkan kenyamanan bagi para 

pengunjungnya serta mampu menarik mereka untuk menghabiskan waktu di toko tersebut.  

(Simamora, 2003). 

Seperti produk, sebuah toko juga mempunyai kepribadian. Bahkan beberapa toko 

mempunyai citra yang sangat jelas didalam benak konsumen. Dengan kata lain citra toko 

merupakan persepsi konsumen atau perasaaan konsumen terhadap suatu toko maka hal yang 

samapun dapat dipandang berbeda oleh konsumen (Kotler ,2009). Citra toko merupakan 

salah satu alat yang terpenting bagi peritel untuk  menarik dan memenuhi kepuasan 

konsumen. Konsumen  menilai sebuah toko berdasarkan pengalaman mereka atas toko 

tersebut dan juga pengetahuan  konsumen pada toko tersebut 

Menurut Levy dan Weitz (2012), suasana toko adalah rancangan dari suatu desain 

lingkungan melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan penciuman untuk 

merangsang persepsi dan emosi dari pelanggan dan akhirnya mempengaruhi perilaku 

pembelanjaan mereka. 

Pertunjukan toko merupakan senjata yang ampuh bagi kebanyakan perusahaan untuk 

mendapatkan keunggulan kompetitif yang mampu membedakan antara satu toko dengan yang 

lainnya, Simamora (2003). Sebuah toko harus mampu menyediakan konsep yang tidak hanya 

menekankan pada fungsi tempat rekreasi dan hiburan, bahkan sebagai tempat bersosialisasi. 

Toko ritel bukan hanya sekadar menjual produk tetapi lebih merupakan suatu pertunjukan 

atau pagelaran produk yang memicu konsumen untuk membeli produk yang dipamerkan. 

Yogyakarta sebagai salah satu kota besar di Indonesia yang juga terkenal sebagai icon 

budaya dan pariwisata sudah sejak lama menjadi tujuan wisata bagi para wisatawan, baik 

wisatawan asing maupun domestik. Banyaknya pendatang yang datang ke kota ini serta 

berkembangnya kota Yogyakarta menjadi kota modern turut mendorong tumbuh dan 

berkembangnya toko ritel dan pusat perbelanjaan modern. Melihat peluang tersebut pusat 

batik dan kerajinan, Mirota Batik hadir sebagai salah satu toko ritel di Yogyakarta yang 



memiliki ciri khas keunikan dan mengusung tema budaya yang menjadi daya tarik bagi 

wisatawan dan juga masyarakat setempat. Berlokasi dikawasan wisata Malioboro yang dapat 

dikatakan tidak pernah tidur dan tidak pernah sepi pengunjung dengan beragam aktifitas 

masyarakatnya, tepatnya di Jl. Jend. Ahmad Yani No. 9. Mirota Batik berhasil memposisikan 

dirinya tidak hanya sebagai toko sebagai tujuan masyarakat untuk berbelanja tetapi juga 

sebagai tujuan wisata dengan unsur budaya jawa yang sangat kental. 

Dari uraian latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk mengkaji dan meneliti 

tentang aspek lingkungan toko dengan citra toko, suasana toko dan pertunjukan toko mirota 

batik yogyakarta diharapkan mampu membetuk sikap konsumen untuk melakukan niat beli 

ulang.   

Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan rangkuman latar belakang yang telah diuraikan di atas maka dapat ditarik 

kesimpulan rumusan masalah  pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah citra toko berpengaruh terhadap niat beli ulang pada Mirota Batik Yogyakarta? 

2. Apakah suasana toko berpengaruh terhadap niat beli ulang pada Mirota Batik 

Yogyakarta? 

3. Apakah pertunjukan toko berpengaruh terhadap niat beli ulang pada Mirota Batik 

Yogyakarta? 

TINJAUAN PUSTAKA 

Lingkungan Toko  

Suasana toko merupakan cara penampilan produk yang akan dijual oleh eceran. Pada 

dasarnya, sebuah eceran mempunyai dua hal yang dapat ditawarkan kepada konsumen, yaitu 

produk dan cara menampilkan produk tersebut. Cara menampilkan produk yang ditawarkan 

oleh toko itu disebut sebagai lingkungan toko (store environment). Lingkungan toko yang 

baik adalah lingkungan yang dapat menghadirkan kenyamanan bagi para pengunjungnya 

serta mampu menghadirkan kenyamanan bagi para pengunjungnya serta mampu merangsang 

mereka untuk menghabiskan waktu dan berbelanja di toko tersebut. Ini dikarenakan manusia 

selalu menggunakan keseluruhan inderanya untuk mengidentifikasi lingkungan sekitar. 

Menurut Simamora (2003) lingkungan toko yang baik adalah lingkungan toko yang 

dapat menghadirkan kenyamanan bagi para pengunjungnya serta mampu merangsang mereka 

untuk menghabiskan waktu dan berbelanja di toko tersebut. 

Citra Toko 

Menurut Simamora (2003) citra toko adalah gambaran apa yang dilihat dan dirasakan 

oleh konsumen terhadap toko tertentu. Citra konsumen terhadap toko terdiri atas kesan 



interior dan ekseterior. Citra toko mengacu pada apa yang dipikirkan konsumen tentang toko 

tertentu yang mencakup persepsi dan sikap yang didasarkan pada sensasi stimuli yang 

diterima melalui indera 

Menurut Kotler (2009) citra toko merupakan sikap dan tindakan seseorang terhadap 

suatu obyek sangat dikondisikan citra dari obyek tersebut. Citra toko merupakan persepsi 

konsumen atau perasaaan konsumen terhadap suatu toko maka hal yang samapun dapat 

dipandang berbeda oleh konsumen. masing-masing konsumen mempunyai persepsi yang 

berbeda antara toko yang satu dengan yang lainnya tergantung dari citra setiap toko 

Walaupun begitu, menciptakan sebuah citra yang baik bagi konsumen adalah tugas yang 

tidak mudah. Citra adalah bayangan atau gambaran yang ada di benak konsumen karena 

emosi dan reaksi terhadap lingkungan sekitarnya. 

Suasana Toko  

Untuk menciptakan suasana toko yang merangsang pembelian, sebuah toko harus 

mampu membangkitkan niat atau keinginan untuk berbelanja dalam benak konsumen. 

Suasana toko adalah keseluruhan efek emosional yang diciptakan atribut fisik toko. Pada 

umumnya, setiap orang akan lebih tertarik pada toko yang dapat menawarkan lingkungan 

berbelanja yang aman dan nyaman. Menurut Levy dan Weitz (2012), suasana toko adalah 

rancangan dari suatu desain lingkungan melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, 

musik, dan penciuman untuk merangsang persepsi dan emosi dari pelanggan dan akhirnya 

mempengaruhi perilaku pembelanjaan mereka. 

Sedangkan menurut Kotler (2009) suasana toko adalah suasana terencana yang sesuai 

dengan pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli. Suasana toko 

mempengaruhi  keadaan emosi  pembeli yang menyebabkan atau mempengaruhi pembelian. 

Keadaan emosional akan membuat dua perasaan yang dominan yaitu perasaan senang dan 

membangkitkan keinginan. 

Pertunjukan Toko 

Toko bukan hanya sekadar menjual produk tetapi lebih merupakan suatu pagelaran 

produk yang memicu konsumen untuk membeli produk yang dipamerkan. Pertunjukan toko 

adalah suatu pagelaran produk yang memicu konsumen untuk membeli produk yang 

dipamerkan didalam toko (Simamora, 2003). Pertunjukan toko merupakan senjata yang 

ampuh bagi kebanyakan toko untuk mendapatkan keunggulan kompetitif yang mampu 

membedakan antara satu retailer dengan yang lainnya 

Pertunjukan toko terdiri dari tema belanja dan store event. Dewasa ini konsumen 

memandang bahwa pergi kesuatu toko atau mal bukanlah sekedar untuk berbelanja tetapi 



lebih merupakan suatu rekreasi. Oleh karena itu, sebuah retailer harus mampu menyediakan 

konsep toko yang tidak hanya menekankan pada fungsi tempat belanja tetapi juga sebagai 

tempat rekreasi dan hiburan, bahkan sebagai tempat bersosialisasi. 

Niat Beli Ulang 

Niat (intentions) dapat digambarkan sebagai suatu situasi seseorang sebelum melakukan 

sesuatu tindakan, yang dapat dijadikan dasar untuk memprediksi perilaku atau tindakan 

tersebut. Repurchace Intentions merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap 

obyek ketika seorang konsumen memperoleh respon positif atas tindakan masa lalu, dari situ 

akan terjadi penguatan, dengan dimilikinya pemikiran positif atas apa yang diterimanya 

memungkinkan individu untuk melakukan pembelian secara berulang, Kotler (2009). 

Niat beli diperoleh dari suatu proses belajar dan pemikiran yang  membentuk suatu 

persepsi. Niat pembelian ini menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benaknya 

dan menjadi suatu keinginan yang sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang konsumen 

harus memenuhi kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada dibenaknya. Suatu 

produkdikatakan telah dikonsumsi oleh konsumen apabila produk tersebut  telah diputuskan 

oleh konsumen untuk dibeli. Keputusan untuk membeli  dipengaruhi oleh  nilai produk yang 

dievaluasi. Bila manfaat yang dirasakan lebih besar dibanding pengorbanan untuk 

mendapatkannya, maka dorongan untuk membelinya makin tinggi. Sebaliknya bila manfaat 

lebih kecil dibandingkan pengorbanan maka biasanya pembeli akan menolak untuk membeli 

dan umumnya beralih mengevaluasi produk lain yang sejenis. 

Model Penelitian 

 Di dalam model penelitian ini terdapat dua jenis variabel yang digunakan untuk 

penelitian terdiri dari atas variabel independen yaitu citra toko, suasana toko, dan pemeran 

toko. Sedangkan variabel dependennya yaitu niat beli ulang, yang dapat dilihat pada gambar 
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METODE PENELITIAN 

Desain Peneitian 

Penelitian ini menggunakan desain kausal. Desain kausal adalah penelitian yang 

bertujuan menganalisis hubungan sebab-akibat antara variabel independen dan variabel 

dependen (Sugiyono, 2011). Dalam penelitian ini menjelaskan bentuk pengaruh dari variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

Populasi dan Sampel 

Penelitian ini akan dilakukan di Mirota Batik Yogyakarta dengan subyek konsumen 

yang pernah berkunjung ke Mirota Batik Yogyakarta. Jenis data dan teknik pengumpulan 

data yang digunakan oleh peneliti adalah jenis data primer. Data primer didapatkan melalui 

pengumpulan jawaban dari kuesioner yang berisikan beberapa item pernyataan yang 

berkaitan tentang citra toko, suasana, toko pertujukan toko dan niat beli ulang.  

Teknik sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive sampling, 

teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2011). Kriteria responden 

dalam penelitian ini adalah konsumen yang mengetahui, mengerti dan pernah berkunjung ke 

Mirota Batik Yogyakarta, Konsumen dengan usia minimal 18 tahun, dan dalam waktu satu 

tahun terakhir melakukan pembelian di Miorta Batik Yogyakarta lebih dari satu kali. 

Penelitian ini menggunakan sampel 105 responden 

Definisi Oprasional Variabel 

1. Citra toko (X1) 

Citra toko adalah kesan yang diinterprestasikan sebagai kelengkapan produk yang 

dirasakan konsumen berdasarkan paparan baik saat ini dan sebelumnya. Haurissa (2012), 

diukur melalui indikator yang dikembangkan sebagai berikut: 

a. Nama toko memiliki reputasi di mata konsumen 

b. Layanan toko yang dirasakan konsumen 

c. Kelengkapan barang dalam toko 

d. Toko menyediakan barang yang berkualitas 

e. Toko memberikan harga yang kompetitif  

f. Kebersihan toko selalu terjamin 

g. Lokasi toko 

2. Suasana toko (X2) 

Suasana toko adalah rancangan dari suatu desain lingkungan melalui komunikasi visual, 

pencahayaan, warna, musik, dan penciuman untuk merangsang persepsi dan emosi dari 



pelanggan dan akhirnya mempengaruhi perilaku pembelanjaan mereka. Levy dan Weitz 

(2012) diukur melalui indikator yang dikembangkan sebagai berikt: 

a. Kerapian display oleh toko 

b. Pengkategorian jenis barang yang teratur 

c. Alunan musik yang dirasakan konsumen  

d. Aroma dalam toko 

e. Pencahayaan dalam toko yang baik 

f. Suhu udara dalam toko yang sesuai 

3. Pertunjukan toko (X3) 

Pertunjukan toko adalah toko bukan hanya sekadar menjual produk tetapi lebih 

merupakan suatu pertunjukan atau pagelaran produk yang memicu konsumen untuk 

membeli produk yang dipamerkan yang mampu membedakan dengan pesaingnya. 

(Simamora, 2003) diukur melalui indikator yang dikembangkan sebagai berikut: 

a. Desain toko  

b. Hiasan ruangan toko 

c. Kerapian etalase 

d. Promosi diskon toko 

e. Bazaar toko 

4. Niat beli ulang (Y) 

Niat beli ulang adalah niat beli ulang merupakan hasrat atau keinginan yang timbul 

dalam diri konsumen untuk membeli kembali pada kesempatan yang akan datang pada 

produk atau jasa yang sama. Lupiyoadi  (2007), diukur melalui tiga indikator yang 

dikembangkan sebagai berikut: 

a. Kesetiaan kepada perusahaan atau produk  

b. Keinginan untuk tetap menggunakan produk yang dipasarkan perusahaan  

c. Kemauan untuk membayar lebih harga produk 

d. Respon lingkungan eksternal kepada penyelesaian masalah 

e. Respon lingkungan internal kepada penyelesaian masalah  

Teknik Analisis 

 Uji kualitas instrumen penelitian untuk menguji kuesioner yang baik harus memenuhi 

persyaratan yaitu valid dan reliabel. Untuk mengetahui validitas dan reliabilitas kuesioner 

perlu dilakukan pengujian atas kuesioner dengan menggunakan uji validitas dan uji 

reliabilitas. Karena validitas dan reliabilitas ini bertujuan untuk menguji apakah kuesioner 



yang disebarkan untuk mendapatkan data penelitian adalah valid dan reliabel, maka untuk itu, 

penulis juga akan melakukan kedua uji ini terhadap instrumen penelitian (kuisioner).  

Alat analisis dalam peneliti ini menggunakan regresi linier berganda sebagai alat 

analisis penelitian. Analisis regresi linier berganda adalah untuk menganalisis pengaruh dua 

atau lebih variabel independent (X) terhadap dependent variabel (Y) (Sekaran, 2011). 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Hasil Analisis 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi berganda digunakan untuk menganalisis pengaruh dua independent variabel 

(X) atau lebih terhadap dependent variabel (Y) (Sekaran, 2011). Analisis regresi berganda 

digunakan untuk menguji ada tidaknya pengaruh citra toko, suasana toko dan pertunjukan 

toko berpengaruh terhadap niat beli ulang. 

secara matematis persamaan garis regresi linear untuk variabel tersebut dinyatakan sebagai 

berikut : 

Y= 0,320 X1 + 0,247 X2 + 0,354 X3 

Keterangan: 

Y = Niat Beli Ulang  

a =  Konstanta 

X1 = Citra Toko  

X2 = Suasana Toko  

X3 = Pertunjukan Toko 

b1 = Koefisien regresi variabel citra toko 

b2 = Koefisien regresi variabel suasana toko  

b3 = Koefisien regresi variabel pertunjukan toko 

Tabel 1 

Hasil Uji Hipotesis 

Varibel Nilai t Nilai Sig. Kreteria Sig. Keterangan 

Citra Toko 3.686 .000 <0.05 Signifikan (Hipotesis 1 

diterima) 

Suasana Toko 3.002 .003 <0.05 Signifikan (Hipotesis 2 

diterima) 

Pertunjukan 

Toko 

4.428 .000 <0.05 Signifikan (Hipotesis 2 

diterima) 

Sumber: Data diolah 

Dari Tabel 1 diketahui pengujian hipotesis dapat dijelaskan sebagai berikut: 



1. Hipotesis 1 : Citra toko berpengaruh signifikan terhadap niat beli ulang pada Mirota 

Batik Yogyakarta. Hal ini ditunjukkan dari nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil 

dari 0,05. 

2. Hipotesis 2 : Suasana toko berpengaruh signifikan terhadap niat beli ulang pada Mirota 

Batik Yogyakarta. Hal ini ditunjukkan dari nilai signifikansi sebesar 0,003 lebih kecil 

dari 0,05. 

3. Hipotesis 3 : Pertunjukan toko berpengaruh signifikan terhadap niat beli ulang pada 

Mirota Batik Yogyakarta. Hal ini ditunjukkan dari nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih 

kecil dari 0,05. 

Pembahasan 

1. Terdapat pengaruh citra toko terhadap niat beli ulang 

Hasil pengujian hipotesis pertama citra toko terbukti berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat beli ulang pada Mirota Batik Yogyakarta. Hal ini ditunjukan dari 

nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Hal tersebut 

mengidentifikasikan bahwa semakin positif citra toko dalam benak konsumen, maka 

semakin besar niat beli ulang konsumen tersebut terhadap Mirota Batik Yogyakarta  

Konsumen menilai sebuah toko berdasarkan pengalaman mereka atas toko 

tersebut. Jika Mirota Batik Yogyakarta memiliki citra yang baik, maka pengalaman 

tersebut akan menetap dalam benak konsumen. Pelanggan mendapatkan persepsi yang 

positif akan suatu ritel melalui citra tokonya, maka pelanggan tidak akan ragu untuk 

berkunjung kembali dan berniat melakukan pembelian ulang. Hasil penelitian ini sesuai 

dengan Marpaung (2013) yang menunjukkan bahwa citra took terdapat pengaruh positif 

terhadap niat beli ulang. 

2. Terdapat pengaruh citra toko terhadap niat beli ulang 

Hasil pengujian hipotesis kedua suasana toko terbukti berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap niat beli ulang pada Mirota Batik Yogyakarta. Hal ini ditunjukan 

dari nilai signifikansi sebesar 0,003 yang lebih kecil dari 0,05. Hal tersebut 

mengidentifikasikan bahwa semakin positif suasana toko dalam benak konsumen, 

maka semakin besar niat beli ulang konsumen tersebut terhadap Mirota Batik 

Yogyakarta  

Dengan menciptakan suasana toko yang bagus dan nyaman Mirota Batik 

Yogyakarta yang baik mampu mempengaruhi kenikmatan konsumen saat berbelanja 

dan mampu menciptakan pengalaman belanja yang nyaman serta menyenangkan akan 



membuat konsumen menghabiskan waktu dan uang yang banyak dikarenakan suasana 

toko yang baik. Suasana toko yang menyenangkan, menarik, nyaman dan mampu 

menciptakan suatu suasana yang secara positif dapat menimbulkan niat mereka untuk 

memasuki toko kemudian melihat-lihat ke dalam dan akhirnya melakukan pembelian. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan Marpaung (2011) yang menunjukkan bahwa 

analisis pengaruh suasana toko dan lokasi terhadap pengaruh signifikan minat beli 

konsumen. 

3. Terdapat pengaruh citra toko terhadap niat beli ulang 

Hasil pengujian hipotesis ketiga pertunjukan toko terbukti berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap niat beli ulang pada Mirota Batik Yogyakarta. Hal ini 

ditunjukan dari nilai signifikansi sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Hal tersebut 

mengidentifikasikan bahwa semakin positif pertunjukan toko dalam benak konsumen, 

maka semakin besar niat beli ulang konsumen tersebut terhadap Mirota Batik 

Yogyakarta  

Pertunjukan toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ulang 

pada Mirota Batik Yogyakarta. Konsumen adalah seorang manusia yang sangat 

mengandalkan daya visual, jika Mirota Batik Yogyakarta semakin sering 

menampilkan barang untuk pertunjukan toko, maka konsumen akan lebih tertarik dan 

timbul perasaan ingin membeli. Hasil penelitian ini sesuai dengan Marpaung (2011) 

yang menunjukkan bahwa pertunjukan toko terdapat pengaruh positif terhadap niat 

beli ulang. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

1. Citra toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ulang Mirota Batik 

Yogyakarta. Hasil penelitian ini mendukung hipotesis pertama yang menyatakan bahwa. 

Citra toko berpengaruh positf dan signifikan terhadapa niat beli ulang. Citra toko yang di 

bentuk oleh Mirota Batik Yogyakarta merupakan faktor penting untuk mampengaruhi 

niat beli ulang konsumen. Konsumen menilai sebuah toko berdasarkan pengalaman 

mereka atas toko tersebut. Jika toko memiliki citra yang baik, maka niat beli ulang juga 

akan meningkat. 

2. Suasana toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ulang Mirota Batik 

Yogyakarta. Hasil penelitian ini mendukung hipotesis kedua yang menyatakan bahwa. 

Suasana toko berpengaruh positf dan signifikan terhadapa niat beli ulang. Suasana toko 



pada Mirota Batik Yogyakarta merupakan faktor penting utuk mempengaruhi niat beli 

ulang konsumen. Suasana toko yang didesain secara tepat dan baik akan dapat dorongan 

konsumen untuk melakukan pembelian barang. jika suasana toko yang  baik maka niat 

beli ulang juga akan meningkat 

3. Pameren toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli ulang Mirota Batik 

Yogyakarta. Hasil penelitian ini mendukung hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa. 

Pertunjukan toko berpengaruh positf dan signifikan terhadapa niat beli ulang. 

Pertunjukan toko pada Mirota Batik Yogyakarta merupakan faktor penting utuk 

mempengaruhi niat beli ulang konsumen. Konsumen adalah seorang manusia yang 

sangat mengandalkan daya visual, sehingga tidak mengherankan. Jika semakin sering 

menampilkan barang untuk pertunjukan toko, maka konsumen lebih tertarik dan timbul 

perasaan niat beli ulang konsumen. 

Keterbatasan 

1. Sampel pada penelitian ini hanya terbatas pada konsumen yang berbelanja di Mirota 

Batik sehingga belum dapat mewakili keseluruhan konsumen di Yogyakarta. 

2. Penelitian ini hanya meneliti pengaruh citra toko, suasana toko, pertunjukan toko, 

sehingga nilai koefisien determinasi yang diproses masih rendah. 

Saran 

1. Pemilik Mirota Batik Yogyakarta hendaknya memperhatikan variabel-variabel citra toko, 

suasana toko dan pertunjukan toko, karena faktor-faktor tersebut berpengaruh positif 

terhadap niat beli ulang. 

2. Penelitian selanjutnya perlu menembah jumlah sampel dan memperluas ruang 

lingkupnya penelian tidak hanya di Mirota Batik Yogyakarta. 

3. Penelitian yang akan datang perlu menambahkan variabel lain yang mempengaruhi niat 

beli ulang agar diperoleh nilai koefisien determinasi yang lebih tinggi, seperti: lokasi 

toko, kualitas pelayanan dan sebagainya. 
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