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Abstrak 

 
Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh dimensi olfactory, approach 

behavior dan experiential marketing terhadap niat membeli.  Menghipotesakan 

hubungan-hubungan antar olfactory, approach behavior, dan experiential 

marketing dengan niat membeli. Penelitian ini mengambil data dengan 

menyebarkan kuosioner kepada 100 pengunjung  Solo Square Mal Solo yang 

mengunjungi dan belanja di Gramedia Book Store Solo Square Mal . Variabel-

variabel yang ada dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert dengan metode 

purposive sampling. Data kemudian di cek validitas dan realibitasnya kemudian 

dianalisa dengan structural equation modeling. Dari hasil analisis ditemukan 

bahwa olfactory berpengaruh signifikan terhadap variable-variabel yang telah 

disebutkan diatas.  

 

Kata Kunci : olfactory, approach behavior dan experiential marketing. 

 

       Pendahuluan 
          Berbelanja adalah suatu kesenangan dan mempunyai emosi sendiri yang 

dirasakan dan dinikmati para konsumen saat berbelanja di toko ,oleh karena itu, 

peran suasana dalam sebuah toko atau pusat pembelanjaan adalah penting. Dalam 

bisnis eceran sebagai faktor yang mengkontribusi dalam menciptakan suasana toko 

yang lebih menarik dan nyaman dengan menggunakan bau-bauan dalam toko 

membangun keunikan toko itu sendiri yang mana dapat mengingatkan konsumen 

terhadap toko itu .Dalam penelitian ini, peneliti akan membahas salah satu elemen 

suasana toko, yaitu, dimensi olfactory (organ pencium bau-bauan) karena ini 

berhubungan dengan adanya bau-bauan dalam lingkungan sebuah toko. Para 

peneliti menyimpulkan bahwa adanya wangi-wangian yang menyenangkan adalah 

cara yang tidak mahal dan efektif untuk meningkatkan persepsi dan reaksi 

konsumen terhadap lingkungan pelayanan (Cheba dan Michon, 2003; Spangeberg 

dkk, 1996). 

Gramedia adalah sebagai salah satu toko eceran yang melakukan bisnis penjualan 

buku dari berbagai bidang ilmu,Gramedia adalah toko buku yang mengunakan 

wangi-wangian sebagai daya tarik untuk para konsumen.  

 

Kerangka Kerja Konseptual Dan Pengembangan Hipotesis 
Model konseptual yang mendasari penelitian  ditunjukkan dalam gambar 1 yang 

memperlihakan apakah olfactory (organ penciuman), approach behavior (perilaku 

pendekatan) dan experiential marketing (pemasaran berdasarkan pengalaman) 

memberi pengaruh yang signifikan terhadap niat membeli (purchase intention). 
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 Model Konseptual 

 

 

 

 

 

                                                            

 

 

 

Gambar 1 

 

H1. Olfactory mempunyai pengaruh positif terhadap approach behavior. 

H2: Olfactory mempunyai pengaruh positif terhadap experiential marketing 

H3: Experiential marketing mempunyai pengaruh positif terhadap approach behavior         

H4: Approach behavior mempunyai pengaruh positif terhadap niat membeli 

H5: Experiential marketing mempunyai pengaruh positif terhadap niat membeli    

H6: Olfactory mempunyai pengaruh positif terhadap niat membeli 

 

Metodologi 
1. Pretest Study  
2. Pengembangan Skala 
3. Validitas dan Reliabilitas Pengukuran 
4. Sampel dan Prosedur 
5. Pengujian Model Struktural 

Berdasarkan pada hasil-hasil, dapat disimpulkan bahwa model yang diusulkan yang 

menjelaskan peran olfactory dalam membangun approach behavior, experiential 

marketingi dan niat membeli adalah layak secara statistiknya. 

 

Hasil Penelitian 
Analisis eksploratori dan analisis konfirmatori dilaksanakan. Pertama, exploratory 

principal component analysis (varimax rotation) dan analisis reliabilitas dilaksanakan 

guna memperbaiki skala-ksala. Untuk semua konstruk, struktur satu dimensi ditemukan. 

Indeks-indeks kesesuaian model keseluruhan menunjukkan bahwa model confirmatory 

factor analysis (CFA) konsisten dengan data-data, dengan semua indeks kesesuaian yang 

sebanding dengan, atau lebih baik daripada nilai-nilai yang dianjurkan. 

 

Pengaruh Positif Olfactory terhadap Experiential Marketing 

Bau-bauan adalah bagian dari pengalaman yang dapat dirasakan konsumen ketika 

mereka berbelanja.Mereka mempunyai pengalaman-pengalaman yang berbeda dari toko-

toko  tempat mereka berbelanja. aroma yang diberikan oleh toko tersebut secara spesifik 

sebagai stimulus terhadap konsumen.    

 

Pengaruh Positif Experiential Marketing terhadap Approach Behavior 

Experiential marketing adalah usaha oleh para pengecer untuk menciptakan pengalaman 

yang menyenangkan kepada konsumen sehingga mereka cenderung untuk memilih merk 

tertentu.  
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Pengaruh Positif Approach Behavior terhadap Niat Membeli 

Stimuli dari toko dalam bentuk gambar, bunyi, bau, dan lain-lainnya ditangkap oleh 

pembeli dan diproses dalam cara yang unik menurut pembeli individual. Dengan 

perasaan atau emosi yang bahagia yang terbangun, perilaku pembelian konsumen juga 

meningkat. 

 

Pengaruh Positif Experiential Marketing terhadap Niat Membeli 

Dengan memandang konsep toko yang unik di Gramedia Book Store dengan 

konsep yang menyerupai butik, buku-buku yang disusun dengan rapi dan menarik dengan 

buku berbagai bidang yang beragam, serta sajian katalok dengan komputer yang bisa 

digunakan semua pengunjung, membuat konsumen bisa membaca buku dengan leluasa 

dan menyenangkan. Para konsumen tidak hanya membeli produk, namun ada 

pengalaman dan emosi yang diciptakan. 

 

Pengaruh Positif Olfactori terhadap Niat Membeli 

Suasana yang nyaman dan aroma bau wangi telah diciptakan oleh Gramedia book 

Store,  sehingga aroma  segar dapat dicium oleh para konsumen yang dating ke toko . 

Suatu aroma yang menyenangkan telah ditemukan meningkatkan kesadaran dan kinerja 

dalam pengingatan kembali memori yang menyenangkan, meningkatkan perilaku pro-

sosial, dan meningkatkan waktu yang dihabiskan di toko. Aroma menaikkan tingkat 

pembelian yang dilakukan oleh pembelanja (Baron dan Bronfen 1994; Mitchell dkk, 

1995). 

 

Penutup 
Berdasarkan hasil penelitian disimpulan bahwa guna menciptakan niat membeli 

(purchase intention), para pengusaha eceran harus mengembangkan approach behavior 

dan experiential marketing melalui pertama-tama, olfactory. Penerapan lingkungan retail 

yang tepat (yaitu, olfactory)  akan menciptakan experiential marketing dan approach 

behavior yang mana pada akhirnya menuntun ke niat membeli. Karena itu, penting bagi 

para pengecer untuk mengadakan penelitian mengenai kebutuhan dan keinginan 

konsumen dalam hal pilihan-pilihan mereka terhadap suasana di toko pengecer. Begitu 

mereka menemukannya, ini akan memberi keuntungan bagi para pengecer serta memberi 

pengalaman yang tidak terlupakan kepada para konsumen. Pengalaman ini akan 

menuntun ke perilaku  positif atau pendekatan dan akhirnya mendorong niat membeli 

konsumen. 
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