ABSTRAK

Industri bisnis ritel telah memberikan kontribusi bagi perekonomian di Indonesia.
Foodcourt merupakan salah satu bisnis ritel yang bergerak di bidang kuliner dan saat ini
sedang berkembang dengan pesat. Foodcourt Food Federation Universitas Kristen
Maranatha adalah satu dari sekian banyak foodcourt yang sedang berkembang. Namun,
dalam pelaksanaanya, bisnis ritel ini membutuhkan Bauran Pemasaran Ritel (Retail
Marketing Mix) untuk membantu para pelaku bisnis dalam menunjang bisnisnya. Bauran
pemasaran ritel terdiri dari : Lokasi, Merchandise, Harga, Promosi, Atmosfer dalam toko, dan
Retail Service. Dengan adanya pelaksanaan bauran pemasaran yang baik, maka hal tersebut
akan mempengaruhi perilaku konsumen yang pada akhirnya dapat melakukan Pembelian
Tidak Direncanakan (Impulsive Buying) pada Foodcourt Food federation di Universitas

Kristen Maranatha.

Dan Oleh karena itu untuk mengetahui seberapa besar Pengaruh Bauran Pemasaran
Ritel terhadap Pembelian Tidak Direncanakan pada Foodcourt Food Federation Universitas
Kristen Maranatha sehingga mampu mempengaruhi Keputusan Pembelian. Maka dilakukan
Penelitian, dimana Penelitian ini menggunakan 135 responden yang mengunjungi foodcourt
food federation. Jenis Penelitian yang digunakan adalah applied research yang menggunakan

statistik deskriptif dan statistik inferensial.

Metode Analisis yang digunakan adalah Metode statistik Regresi Berganda dengan
menggunakan SPSS versi 12.00. Berdasarkan hasil pengujian hasil hipotesis dapat diambil
kesimpulan bahwa Pengaruh Bauran Pemasaran Ritel terhadap Pembelian Tidak
Direncanakan pada Foodcourt Food Federation Universitas Kristen Maranatha adalah

sebesar 19.5 % sedangkan sisanya sebesar 80.5 % dipengaruhi oleh faktor lain.
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