
BAB4 

KESIMPULAN 

Berdasarkan basil pembahasan dan analisis terhadap jumal dan kajian -

kajian ilmiah lainnya mengenai peranan lingkungan belanja dengan minat 

konswnen berkunjung ke suatu factory outlet, maka dapat diambil beberapa 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Bahwa lingkungan belanja dalam kaitannya dengan minat beli konswnen 

sangat dipengaruhi oleh beberapa aspek pembentukan lingkungan belaoja 

yang baik. Lingkungan belanja yang baik akan dapat merangsang munculnya 

perbatian dari calon konsumen yang Selanjutnya perbatian konsumen tersebut 

membentuk minat dalam dalam diri konswnen untuk melakukan suatu 

kunjungan ke suatu fiJctory outlet. 

2. Bebempa aspek pembentuk lingkungan belanja yang baik diantaranya adalah 

lokasi, layout, sarana prasarana, pencahayaan I penerangan, sirkulasi udara, 

kebisingan, pewarnaan dinding, keamanan dan kenyamanan dan hubungan 

atau komunikasi. 

a Lokasi. dirnana dalam pembentukan lingkungan belanja mempunyai 

penman penting, dengan adanya suatu lokasi yang strategis pada suatu. 

factory outlet maka konsumen dapat dengan mudah sampai di factory 

outlet tersebut. 
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b. Layout, dengan adanya penataan ruang (layout) pada suatufaL"'ory outlet 

baik interior maupun eksterior yang dilakukan dengan baik maka dapat 

menimbulkan kesan glamour dan luas sehingga dapat menggambarkan 

image suatufactory outlet. 

c. Sarana dan prasarana Dengan adanya aspek ini padafactory outlet maka 

akan mempermudah konsumen dalam melakukan kegiatan belanja 

d Penerangan atau pencahayaan. Dengan adanya penerangan atau 

pencahayaan pada factory outlet dapat menimbulkan kesan Iuas dan 

mewah. Dengan pencahayaan yang baik dapat menimbulkan efek k:husus 

pada tempat atau produk- produk yang ditawarkan. 

e. Pewarnaan dinding. Aspek ini juga sangat penting bagi factory outlet, 

karena dengan adanya pewarnaan yang baik dalam arti serasi dan 

matching maka akan membuat ruang tampak semakin indah. 

f Sirkulasi udara, keamanan dan kenyamanan serta hubungan atau 

keharmonisan hubungan antara calon pelanggan atau konsumen dengan 

factory outlet yang dalam hal ini baik pimpinan atau karyawan. Keliga 

aspek ini dapat merangsang tumbuhnya minat dalam diri calon konsumen 

untuk melakukan kunjungan baik caJon konsumen baru dan merangsang 

adanya kunjungan ulang bagi pelanggan yang sudah pernah melakukan 

kegiatan belanja. 
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