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ABSTRAK

PENGARUH DIMENSI STORE ATMOSPHERE TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA CENTRAL KULINER

BANDAR LAMPUNG

Oleh

M Abduh Firman
Manajemen, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Lampung

Central Kuliner adalah salah satu pujasera yang berada di Bandar Lampung
Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan pengaruh dimensi store atmosphere
terhadap Keputusan Pembelian. Metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah metode analisis deskriptif dan verifikatif. Jenis data yang digunakan adalah
data kuantitatif. Sumber data pada penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 100
responden yang dipilih berdasarkan teknik pengambilan sampel Non Probability
Sampling dengan menggunakan metode Purposive Sampling dan beberapa kriteria
yang telah ditetapkan. Analisis data menggunakan analisis regresi linier berganda
dengan bantuan SPSS 21.0.

Hasil pendlitian ini menunjukkan bahwa dimens kebersihan, musik, aroma, suhu,
pencahayaan, warna dan tampilan atau tata letak berpengaruh positif secara
signifikan terhadap keputusan pembelian dengan sumbangan sebesar 76,4% dan
sisanya dipengaruhi oleh variabel lain. Hasil andlisis uji F diketahui bahwa
dimens kebersihan (X1), dimensi musik (X2), dimens aroma (X3), dimens suhu
(X4), dimensi pencahayaan (X5), dimensi warna (X6), dan dimensi tampilan atau
tata letak (X7) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), pada
hasil uji t, dimensi kebersihan (X1), dimensi musik (X2), dimensi aroma (X3),
dimens suhu (X4), dimens pencahayaan (X5), dimensi warna (X6), dan dimensi
tampilan atau tata letak (X7) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y).

Kata kunci : Store atmosphere dan Keputusan Pembelian



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF DIMENSION STORE ATMOSPHERE ON
PURCHASE DECISION ON CENTRAL KULINER BANDAR LAMPUNG

By

M ABDUH FIRMAN
Management, Faculty Economic and Business University Of Lampung

Central Kuliner is one of the pujasera located in Bandar Lampung. This research
aims to clarify the influence of store atmosphere to purchase decision. The
research method used is descriptive and verification. The type of data used is
qualitative and quantitative data. Primary and secondary data were used in this
research. The data was collected through the distribution of questionnaires to 100
selected respondents based on technique of non-probability sampling by using
purposive sampling method and some criteria that have been set. Data analysis
using multiple linear regression analysis with the help of PSS 21.0.

The result from this research is dimension cleanliness, music, scent, temperature,
lighting, color and display or layout has a influence positive and significant on
purchase decision as much as 76,4% and rest influence by other variables. The F
test result found that the dimension cleanliness (X1), dimension music (X2),
dimension scent (X3), dimension temperature (X4), dimension lighting (X5),
dimension color (X6) and dimension display or layout (X7) significantly influence
on purchase decision (Y). The t test, the dimension cleanliness (X1), dimension
music (X2), dimension scent (X3), dimension temperature (X4), dimension lighting
(X5), dimension color (X6) and dimension display or layout (X7) significantly
influence on purchase decision (Y).

Keywords : Store Atmosphere and Purchase Decision
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l. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Berkembangnya perekonomian Indonesia pada saat ini tidak lepas dari peran
teknologi dan arus informasi yang semakin pesat, hal ini juga yang menciptakan
ketatnya persaingan bisnis. Meningkatnya permintaan pasar yang semakin ramai
mendorong para pelaku bisnis untuk terus menerus berinovas agar menarik minat
pelanggan, selain itu pelaku bisnis juga harus tanggap dalam membaca peluang
bisnis di pasar, termasuk diantaranya adalah persaingan dalam bisnis kuliner bagi
para pel aku usaha.

Bisnis kuliner merupakan bisnis yang menjadi salah satu pilihan para pebisnis
untuk dijalankan karena memiliki prospek yang baik. Hal ini dapat dilihat dengan
semakin banyaknya berbagai macam jenis bisnis di bidang kuliner mulai dari
warung makanan di pinggir jalan, kafe-kafe, hingga resto-resto besar, yang tetap
ramal dikunjungi pengunjung. Artinya adalah persaingan yang terjadi di antara
pebisnis kuliner itu sendiri akan semakin ketat, sehingga memaksa para pebisnis
untuk tetap mencari ide-ide baru, mempersigpkan strategi yang tepat, dan
membuat suatu nilai tambah dibandingkan dengan pesaingnya. Dengan demikian
hanya perusahaan yang mempunyai kemampuan bersaing sga yang dapat
bertahan. Persaingan yang selalu muncul dalam dunia bisnis mendorong
munculnya pemikiran-pemikiran yang baru yang dapat membangun produk atau
jasa yang memberikan nilai lebih kepada pelanggan. Banyak hal yang harus

dipersiapkan oleh perusahaan yang ingin terjun ke dunia bisnis ini. Kesiapan



perusahaan dalam menghadapi persaingan bisnis nantinya akan dapat dilihat dari
bertahan atau tidaknya bisnis yang dijalankannya.

Seiring dengan perubahan zaman, kecenderungan orang untuk makan di luar
rumah semakin meningkat dengan berbaga aasan praktis, ekonomis. Segjalan
dengan semaraknya bisnis restoran, berkembang pula perilaku pembelian
konsumen. Perubahan perilaku pembelian yang awalnya tidak terlalu kritis
dimana hanya harga yang menjadi patokan pembelian sedangkan faktor lain
cenderung diabaikan, kini perilaku pembelian konsumen tersebut berubah menjadi
sangat selektif dan kritis dalam menentukan pilihan pembelian. Bukan hanya dari
rasa makanan, tetapi juga terdapat berbagai faktor lain yang pada saat ini
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen seperti suasana tempat, fasilitas
tempat, hiburan dan dari segi pelayanan yang ada di restoran tersebut. Keadaan ini
merupakan peluang tersendiri bagi bisnis di bidang restoran.

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat tersebut, setiap bisnis kuliner
perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara
memunculkan perbedaan atau keunikan yang dimiliki perusahaan dibandingkan
dengan pesaing untuk dapat menarik konsumen. Menarik konsumen untuk
melakukan pembelian juga dapat dilakukan dengan cara memberikan atmosphere
yang menyenangkan bagi konsumen pada saat di dalam toko, karena konsumen
yang merasa senang diharapkan akan melakukan pembelian. Perubahan gaya
hidup, kebiasaan, selera dan tata cara dalam menikmati dan mengkonsumsi
makanan pada masyarakat perkotaan membuat para pelaku bisnis kuliner semakin
kreatif menuangkan ide-ide baru mengenai resto yang lebih modern dan disukai

konsumen. Harga, cita rasa makanan dan kualitas pelayanan tidak lagi menjadi



alasan utama konsumen dalam memilih tempat bersantap, saat ini atmosphere
(suasana) menjadi faktor terpenting bagi konsumen dalam memilih tempat
bersantap.

Di dalam bisnis yang kompetitif saat ini pasar telah berkonsentrasi pada semua
aspek produk mereka dari produksi untuk jual, di antara semua aspek lain, store
atmosphere telah dianggap penting sebagai Point of Purchase (titik pembelian)
bagi pelanggan. Atmosphere resto yang nyaman dengan dekorasi yang unik dan
kreatif menjadi daya tarik tersendiri bagi sebuah resto yang membuat konsumen
memutuskan untuk mengunjungi resto tersebut. Terlebih, tidak jarang konsumen
memutuskan untuk mengunjungi suatu kafe ataupun resto hanya karena menyukai
aimosphere yang ditawarkan. Sore atmosphere (suasana toko) sebagai aat
komunikasi pemasaran yang didesain sedemikian rupa agar dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga membuat konsumen merasa nyaman
dan tenang berada di resto tersebut.

Perubahan terhadap store atmosphere (suasana toko) harus selalu dirancang
agar tidak membosankan, langganan tetap setia, dan mengatasi para saingan. Jika
konsumen bosan dengan store atmosphere kemungkinan besar mereka akan
beralih ke toko lain. Bagi seorang konsumen, suasana yang aman dan nyaman
menjadi bahan pertimbangan sendiri sebelum memutuskan untuk datang atau
mengunjungi resto tertentu. ldentitas sebuah toko dapat dikomunikasikan terhadap
konsumen melalui dekoras toko atau secara lebih luas dari atmosfernya
Meskipun store atmosphere tidak secara langsung mengkomunikasikan kualitas

produk dibandingkan dengan melalui iklan, store atmosphere merupakan



komunikasi secara diam- diam yang dapat menunjukkan kelas sosial dari produk —
produk yang ada di dalammya.

Foodcourt atau dalam Bahasa Indonesianya Pujasera adalah sebuah tempat
yang berisikan banyak gerai yang menawarkan aneka ragam kuliner, baik itu
makanan ataupun minuman. Pujasera khususnya di Bandarlampung sudah mulai
bermunculan dengan semakin meningkatnya aktivitas masyarakat Bandar
Lampung yang semakin meningkat. Pujasera harus mampu memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen agar dapat menguntungkan. Pujasera
dihadirkan untuk memberikan solusi bagi mereka yang memiliki kesibukan dan
waktu luang yang harus dimanfaatkan sedemikian rupa, sehingga waktu luang
atau waktu istirahat mereka berkesan.

Salah satu tempat Pujasera yang sedang bersaing dalam bisnis tersebut di Kota
Bandar Lampung ini adalah Central Kuliner. Lokas dari Pujasera ini berada di
Jalan Pagar Alam Segala Mider no 178/35 gang PU kecamatan Kedaton kota
Bandar Lampung. Central Kuliner sendiri menyediakan beraneka macam
makanan dan minuman yang berada di satu tempat dengan harga yang bervariatif
dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang berbeda-beda.
Central Kuliner beroperasi pada pukul 17.00 WIB — pukul 23.00 WIB . Khusus
akhir pekan, Central Kuliner beroperasi pada pukul 24.00 WIB. Selain beroperasi
hingga tengah malam, saat akhir pekan Centra Kuliner juga menyuguhkan live
music dengan genre lagu yang tidak monoton dan selalu update dalam lagu tidak
ketinggalan juga musik nostalgia yang hadir karena Central Kuliner konsumennya
tidak pada kalangan anak muda sgja .Fasilitas lain yang disuguhkan adalah nonton

bareng ketika ada event-event tertentu dan paling sering adalah nonton bareng



olahraga sepak bola dalam negeri maupun luar negeri dan juga terkadang olahraga
motogp juga menjadi tontonan bagi pelanggan di Central Kuliner.

Berikut gambar dari Central Kuliner:

_____

Gambar 1.1 Central Kuliner pad malam hari 2018
Sumber data: Star Purnama, 2018

Gambar 1.1 merupakan gambar dari Centra Kuliner yang beroperasi pada
malam hari selain menyediakan makanan dan minuman pada weekend
menyuguhkan live music .

Central Kuliner selaku pujasera yang mengusung container cargo pertama di
Bandar Lampung selalu melihat perkembangan makanan yang sedang trending di
Indonesia. Ketika suatu waktu Indonesia sedang ramai nya makanan yang diolah
menggunakan matcha, Central Kuliner dengan sigap mencari gerai yang dibidang
tersebut untuk digjak kerjasama.

Perusahaan harus mulai memikirkan pentingnya inovasi agar dapat memenuhi
pengharapan pelanggan secara lebih matang melalui suasana yang dihadirkan di

dalam toko.



TABEL 1.1 DAFTAR JENISUSAHA PESAING CENTRAL
KULINER DI BANDAR LAMPUNG
Nama Alamat Pujasera

Oops Pujasera | J Sultan Agung, Wayhaim Permai
Nona J Sultan Agung, Wayhalim Permai
Secret Garden | JI. Zainal Abidin Pagar Alam, Gedong Meneng,

Food Cargo J Arif Rahman Hakim, Antasari
Sumber : Data diolah, Januari 2018

Seperti yang terlinat dari Tabel 1.1 merupakan usaha-usaha sgjenis yang berada
di Bandar Lampung. Mobilitas masyarakat yang semakin tinggi membuat mereka
menginginkan menghabiskan kesibukan dan waktu luang yang harus
dimanfaatkan sedemikian rupa, sehingga waktu luang atau waktu istirahat meraka
berkesan.

Dengan meningkatnya bisnis Pujasera di Bandar Lampung Central Kuliner
dapat mengimbangi Pujasera-Pujasera yang berada di Bandar Lampung. Dapat
terlihat bahwa masyarakat Bandar Lampung dapat dengan mudah mengenali
Central Kuliner dan sering mengunjungi Central Kuliner.

Central Kuliner menganut sistem penjualan dimana tidak ada gera yang
menjual makanan yang sama ini berfungs agar tidak terjadi persaiangan antar
geral dengan makanan yang sama dan juga untuk menambah varias makanan agar
pengunjung tidak bosan dengan makanan yang sama . Berikut daftar gerai-gerai

yang ada di Central Kuliner:



TABEL 1.2 DAFTAR GERAI YANG BERADA DI CENTRAL

KULINER
No Nama Gerai M akanan/minuman yang dijual
1 | Martabak Queen Martabak bangka dan Martabak telur
2 | Serabi Mang Uban Serabi bandung
3 | Daddy Takoyaki Takoyaki, ramen
4 | Coto Makasar Coto Makassar
5 | Onie Kimbap Makanan korea
6 | Orchard Dessert Ice Cream dan buah
7 | Namels Kitchen& Corner Roti Bakar
8 | Blue Moon Burger Burger
9 | Ice Cream Kroso Desert Ice Cream dan kue
10 | Bakso Knalpot Bakso
11 | Pempek Mashoy Pempek
12 | Papa Chesse n Rolls Real Kue olahan keju
13 | Jganan Bang Y oga Nasi bowl
14 | Bebek Markotop Bebek pedas
15 | Dim Sum Moresto Dim Sum
16 | Sop Durian Dudung Sop Durian
17 | Fry Eat Snack ayam
18 | Degarage Makanan Western
19 | Sate Mbud Sate ayam dan kambing
20 | Obonk n grill Olahan seafood bakar
21 | Kebab King Kebab
22 | Bar Minuman

Sumber : Pengelola Central Kuliner 2018

Dapat terlihat di Tabel 1.2 Central Kuliner menganut sistem monopoli dimana
Centra Kuliner tidak menjual makanan yang sejenis sehingga para gerai dapat
bersaing secara sehat tanpa mengganggu gerai lainnya.

Dengan meningkatnya bisnis Pujasera di Bandar Lampung Central Kuliner
dapat mengimbangi Pujasera-Pujasera yang berada di Bandar Lampung. Dapat

terlinat bahwa masyarakat Bandar Lampung dapat dengan mudah mengenali



Central Kuliner dan sering mengunjungi Central Kuliner. Berikut Tabel jumlah
pengunjung yang mengunjungi Central Kuliner.

TABEL 1.3JUMLAH PENGUNJUNG CENTRAL
KULINER BULAN JULI-DESEMBER 2016

Bulan Jumlah Pengunjung (Orang)
Juli 7980
Aqgustus 6820
September 7030
Oktober 7260
November 7130
Desember 7440

Sumber : Pengelola Central Kuliner 2018

Seperti yang terlihat di Tabel 1.2 jumlah pengunjung Central Kuliner terbanyak
pada bulan Juli dikarenakan pada bulan tersebut merupakan bulan suci ramadhan
sehinbanyak pengunjung yang berbuka puasa di Central Kuliner. Titik puncak
pengunjung setiap bulan nya sama yaitu pada hari Jumat dan Sabtu .

Bisnis Pujasera tidak bisa dibilang sebagai bisnis sampingan , Pujasera bisa
menjadi sebagal bisnis besar yang akan selalu berkembang seiring perkembangan
jaman. Dengan menjamurnya bisnis Pujasera di Bandarlampung, Central Kuliner
bisa mengimbangi bisnis Pujasera yang telah hadir di Bandar Lampung terlebih
dahulu bahkan bisa melewatinya . Berikut data penjualan Central Kuliner.

TABEL 1.4 DATA PENJUALAN CENTRAL KULINER
BULAN JULI - DESEMBER 2016

Bulan Omset Penjuaan (Rp)
Juli Rp. 234.400.000
Aqgustus Rp. 204.600.000
September Rp. 210.900.000
Oktober Rp. 217.800.000
November Rp. 213.900.000
Desember Rp. 223.200.000
Total Rp. 1.304.800.000

Sumber : Pengelola Central Kuliner 2018



Pujasera Central Kuliner perlu menghadirkan sesuatu yang unik untuk dapat
lebih menarik perhatian konsumen. Sehingga pada saat konsumen sedang
menyantap makanan/minuman dapat menikmati suasana yang nyaman dan
membuat konsumen merasa puas. Ha ini akan berdampak pada keputusan
pembelian pada Central Kuliner.

Berdasarkan pemaparan di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian tentang “Pengaruh Dimensi Store Atmosphere terhadap Keputusan

Pembelian Pada Central Kuliner Bandar Lampung”

B. Identifikass M asalah

Berdasarkan data yang terdapat pada tabel 1.1, menunjukkan bahwa semakin
banyaknya pesaing dengan usaha yang sama yang berada di Bandar Lampung
yang akan membuat persaingan semakin ketat, sehingga dapat dilihat pada tabel
1.4 hal tersebut berpengaruh pada penjualan Central Kuliner yang berfluktuasi
dari bulan Juli hingga Desember pada tahun 2016.

Hal ini patut menjadi acuan bagi pihak Central Kuliner dalam menentukan
strategi untuk dapat mempertahankan pelanggannya, dengan menghadirkan
suasana yang baik dan nyaman pada saat mereka berbelanja, diharapkan dapat
memberikan kesan yang balk sehingga akan berdampak pada kepuasan dan
keputusan pembelian .

Berdasarkan uraian diatas, maka pokok permasalahan yang dibahas adalah “
apakah suasana tempat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Central

Kuliner?
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C. Tujuan Pendlitian

1. Apakah dimenss Kebersihan (Cleanliness) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian?

2. Apakah dimenss Musik (Music) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian?

3. Apakah dimensi Aroma (Scent) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian?

4. Apakah dimensi Suhu (Temperature) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian?

5. Apakah dimensi Pencahayaan (Lighting) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian?

6. Apakah dimenss Warna (Color) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian?

7. Apakah dimens Tampilan atau Tata letak (Display atau Layout)

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian?

D. Manfaat Pendlitian

1. Bagi pendliti:
a. Pendlitian ini dapat menambah pengetahuan dan pemahaman peneliti
mengenai pengaruh suasana tempat terhadap keputusan pembelian.
b. Sebagai implementasi atas teori yang telah didapatkan selama masa

perkuliahan dan menambah wawasan peneliti.
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2. Bagi pihak lain:
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran mengenai
pengaruh suasana tempat terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat
menjadi masukan yang berguna bagi para pelaku pasar terutama pemilik
Pujasera sehingga dapat memaksimalkan suasana tempat agar dapat menarik

konsumen.



1. KAJIAN PUSTAKA, RERANGKA PIKIR, HIPOTESIS

A. Atmosfer Toko (Store Atmosphere)

Pengertian Store Atmosphere menurut Kotler (2008) adalah suasana setiap gerai
mempunyai tata letak fisik yang memudahkan atau menyulitkan untuk berputar-putar
didalamnya. Setiap geral mempunyai penampilan yang berbeda-beda baik itu kotor,
menarik, megah, dan suram. Suatu gerai harus membentuk suasana terencana yang
sesuai dengan pasar sasarannyadan dapat menarik konsumen untuk membeli di gerai
tersebut.

Pengertian Store Atmosphere menurut Ma’ruf (2006) adalah salah satu marketing
mix dalam gerai yang berperan penting dalam memikat pembeli,membuat mereka
nyaman dalam memilih barang belanjaan, dan mengingatkan mereka produk apa yang
ingin dimiliki baik untuk keperluan pribadi, maupun untuk keperluan rumah tangga.

1. Elemen Atmosfer Toko

Hussain dan Ali (2015), mengemukakan bahwa cakupan suasana toko ini
meliputi bagian Kebersihan (Cleanliness), Musik (Music), Aroma (Scent), Suhu
(Temperature), Pencahayaan (Lighting), Warna (Color), dan Tampilan atau

Tataletak (Display atau Layout)
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1. Kebersihan (Cleanliness)
Kebersihan adalah munculnya jaringan toko yang meningkatkan suasana
yang mempengaruhi pelanggan menuju toko. Pelanggan menciptakan kata
positif atau negatif dari mulut tentang gerai toko dengan melihat kebersihan.
(Banat dan Wandebori, 2012) dalam penelitian Hussain dan Ali (2015).
Kebersihan dapat meningkatkan atmosfer ( Ggjanayake dan Surangi, 2011)
dalam pendlitian Hussain dan Ali (2015). Kebersihan toko menciptakan
kesan positif di kalangan konsumen dan membuat mereka tinggal Iebih lama
di toko. Display produk dan Kebersihan sangat penting untuk pemilihan
gerai. Wanninayake dan Randiwela (2007) dalam penelitian Hussain dan Ali
(2015). Kebersihan toko menciptakan citra kenyamanan dan kemewahan
dalam pikiran pelanggan karena pelanggan akan tinggal lebih lama di toko
dan membuat lebih banyak pembelian (Yun dan Bak, 2007) dalam
penelitian Hussain dan Ali (2015)

2. Musik (Music)
Musk dapat didefiniskan sebagai suara yang menyenangkan membuat
keputusan konsumen sadar dan membuat dampak konsumen pada niat
pembelian (Banat dan Wandebori, 2012) dalam penelitian Hussain dan Ali
(2015).

3. Aroma (Scent)
Ada atau tidak adanya aroma di toko memiliki dampak yang nyata pada niat

pembelian konsumen. Scent adalah aroma yang menyenangkan yang
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mempengaruhi suasana hati pelanggan dan emosi yang membuat pelanggan
tetap meluangkan banyak waktu dan merasa bersemangat berada di toko
(Banat dan Wandebori, 2012) dalam penelitian Hussain dan Ali (2015).

. Suhu (Temperature)

Temperatur atau Suhu adalah variabel atmosfer yang sangat mempengaruhi
niat beli konsumen. Suhu yang sangat rendah atau sangat tinggi menciptakan
perasaan negatif antara pelanggan, itu menyebabkan ketidakpuasan di antara
pelanggan dan akibatnya pelanggan menghabiskan lebih sedikit waktu di
toko dan menghasilkan kata negatif dari mulut (Lam, 2001) dalam penelitian
Hussain dan Ali (2015).

. Pencahayaan (Lighting)

Pencahayaan ini digunakan untuk menerangi produk. Ini menciptakan
kegembiraan dan memiliki dampak positif pada perilaku pembelian
konsumen (Mehrabian dan Albert, 1976) dalam penelitian Hussain dan Ali
(2015). Ketika pencahayaan yang digunakan dalam gera jaringan ritel
adalah warna yang baik, konsumen cenderung untuk menyentuh produk
untuk menilai kualitas (Areni dan Kim, 1994) dalam penelitian Hussain dan
Ali (2015). Pilihan konsumen dari toko ini cukup dipengaruhi oleh
pencahayaan dan tata letak toko (Wanninayake dan Randiwela, 2007) dalam
penelitian Hussain dan Ali (2015). Toko dengan tepat pencahayaan, musik,
warna, aroma dan tampilan akan memotivasi pelanggan untuk mengunjungi

toko lagi di masa depan (Y00, Park, dan Maclnnis, 1998) dalam penelitian
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Hussain dan Ali (2015). Tujuan utama menggunakan pencahayaan terang di
toko adalah untuk menarik perhatian pelanggan sehingga mereka mulai
melakukan pembelian dari outlet karena kenyamanan mereka.

6. Warna (Color)
Warna membangun perasaan dan mempengaruhi sikap dan perilaku
konsumen (Banat dan Wandebori, 2012) dalam penelitian Hussain dan Ali
(2015).

7. Tampilan atau Tata L etak (Display atau Layout)
Produk di toko harus ditampilkan sedemikian rupa yang menarik konsumen.
Display produk di toko adalah stimulus untuk menarik konsumen untuk
membuat minat pembelian (Abratt, Russell, Goodey, dan Stephen, 1990)
dalam penelitian Hussain dan Ali (2015). Tata letak didefinisikan sebagai
divisi penjualan wilayah, ruang dimanfaatkan dan penataan produk (Banat

dan Wandebori, 2012) dalam penelitian Hussain dan Ali (2015).

B. Keputusan Pembelian Konsumen

Keputusan pembelian merupakan sebuah tindakan yang dilakukan konsumen
untuk membeli suatu produk. Setigp produsen pasti menjalankan berbaga strategi
agar konsumen memutuskan untuk membeli produknya. Menurut Kotler (2009),
keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan keputusan yang dilakukan
oleh konsumen sebelum membeli suatu produk. Sebelum konsumen memutuskan

untuk membeli, biasanya konsumen melalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu
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pengenalan masalah, pencariaan informasi, evaluasi aternatif, keputusan membeli

atautidak dan perilaku pasca pembelian.

1. Faktor yang M empengaruhi K eputusan Pembeélian

Menurut Kotler (2005), faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku

pembelian konsumen secara umum ada dua faktor yang berpengaruh yaitu:

1. Faktor Intern, yaitu faktor dari dalam diri konsumen itu sendiri yang
meliputi motivasi, pembelgaran sikap dan kepribadian serta konsep diri.

2. Faktor Ekstern, yaitu faktor yang berasal dari luar diri konsumen yang
meliputi: budaya dan sub budaya, kelas sosial, kelompok sosial dan

kelompok referensi, serta keluarga.

Menurut Schiffman (2004), dalam pemasaran terdapat bauran pemasaran
yang merupakan strategi bagi pemasar untuk menarik konsumen sebanyak
banyaknya. Dimana dalam kegiatan bauran pemasaran ini, perusahaan
berussha menyampaikan manfaat produk dan jasa mereka kepada para
konsumen potensial dan jika ha ini dihayati dengan mendalam maka akan

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

2. Tahapan Pengambilan K eputusan

Menurut Kotler (2009) ada lima tahapan yang dilalui oleh konsumen dalam

mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, yaitu :
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1. Pengenalan masalah
Dalam masalah ini ada pengakuan konsumen bahwa mereka membutuhkan
sesuatu.Tahap ini diamati pada saat pembeli mengenali adanya masalah atau
kebutuhan, pembeli menyadari adanya perbedaan antara kondis
sesungguhnya dengan kondisi yang diinginkannya. Tahap pengenalan
masalah ini berupa desakan yang membangkitkan tindakan untuk memenuhi
dan memuaskan kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh
rangsangan internal maupun eksternal.
2. Pencarian informasi

Jika minat seseorang akan suatu produk telah timbul, maka dorongan untuk
mencari informasi akan menjadi semakin kuat. Seorang konsumen akan
terdorong kebutuhannya, mungkin akan mencari informasi lebih lanjut. Jika
dorongan konsumen tersebut kuat dan produk itu berada didekatnya,
mungkin konsumen akan langsung membelinya. Jika tidak, kebutuhan
konsumen ini hanya akan menjadi ingatan sga. Konsumen dapat
memperoleh informasi tersebut dari beberapa sumber. Salah satu kunci bagi
pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang dipertimbangkan oleh
konsumen dan pengaruh relatif dari masing- masing sumber-sumber
informasi konsumen ini dapat dibagi ke dalam empat kelompok, yaitu; 1)
sumber pribadi, seperti keluarga, teman; 2) sumber komersil, seperti iklan,

wiraniaga; 3) sumber publik, seperti media masa, organisasi penentu
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peringkat konsumen; 4) sumber pengalaman, seperti penanganan,
pengkajian, dan pemakaian produk.

. Evaluasi aternative

Setelah konsumen mendapatkan cukup informasi mengenai produk maka
tahap berikutnya adalah mengevaluasi aternatif-alternatif yang ada. Tidak
ada proses evaluas tunggal sederhana yang digunakan oleh semua
konsumen atau oleh satu konsumen dalam semua situasi pembelian. Para
konsumen memiliki sikap yang berbeda-beda dalam memandang atribut-
atribut yang dianggap relevan dan penting. Ada beberapa proses evauas
konsumen, yaitu :1) konsumen berusaha memenuhi suatu kebutuhan; 2)
konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk; 3) konsumen
memandang setiap produk sebagai kumpulan atribut dengan kemampuan
yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang digunakan untuk
memuaskan kebutuhan itu.

. Keputusan pembelian

Pada tahap evaluasi konsumen membentuk preferensi terhadap merek-merek
yang terdapat pada perangkat pilihan. Konsumen mungkin juga akan
membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. Namun terdapat
dua faktor yang mempengaruhi niat membeli dan keputusan pembelian,
yaitu 1) sikap orang lain, yaitu sgjauhmana sikap orang lain mengurangi
aternatif yang telah ditentukan oleh seseorang konsumen. Ha ini akan

bergantung pada intensitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap
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aternatif pilihan konsumen, serta motivasi konsumen untuk menuruti
keinginan orang lain tersebut; 2) faktor situasi yang tidak terantisipasi yang
dapat muncul dan mengubah niat pembelian.
5. Perilaku pasca pembelian

Setelah melakukan pembelian konsumen akan mengalami tingkat kepuasan
atau ketidakpuasan. Tugas pemasar tidak berakhir pada saat produk tersebut
dibeli, tetapi berlanjut pada periode sesudah pembelian.Pemasar harus
memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan
pemakaian produk pasca pembelian.Kepuasan pembeli merupakan fungs
dari seberapa dekat harapan pembeli atas suatu produk dengan kinerja yang
dirasakan pembeli atas produk tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah
daripada harapan, pelanggan akan kecewa, jika ternyata sesuai harapan,

pelanggan akan puas, dan jika melebihi harapan, pelanggan akan sangat puas

C. Hipotesis

Menurut Arikunto (2006), hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat sementara
terhadap masalah penelitian sampai terbukti melalui data yang terkumpul. Atas dasar
pertimbangan di dalam rumusan masalah, maka hipotesis yang dikemukakan adalah :
H1 :Dimensi Kebersihan (Cleanliness) berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian.
H2 :Dimensi Musik (Music) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.
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H6

H7
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:Dimensi Aroma (Scent) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.

:Dimensi Suhu (Temperature) berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian.

:Dimensi Pencahayaan (Lighting) berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian.

:Dimensi Warna (Color) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.

:Dimensi Tampilan atau Tata letak (Display atau Layout) berpengaruh positif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

D. Pendlitian Terdahulu

TABEL 21 PENELITIAN TERDAHULU

NO Judul Nama Penelitian Metodel ogi Hasil
dan Tahun Penelitian Penelitian
Penelitian
1. | Pengaruh Store | 1.Achmad Indra | Penelitianini | Pengaruh
Atmosphere Widyanto termasuk Sore
Terhadap 2.Edy Yulianto kategori Atmosphere
K eputusan 3.Sunarti (2014) penelitian yang terdiri
Pembelian explanatory | dari exterior
(Vol.14 No. 1 dengan (X1), interior
(Survei pada September 2014) | menggunakan | display (X2),
konsumen kuisioner store layout
Distro Planet anaisislinier | (X3), dan
Surf Mall berganda interior
Olympic dalam display (X4)
Garden kota membuktikan | terhadap
Malang) pengujian putusan
hipotesis pembelian (Y)
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Tahdal | anittan 2 1

2. | Sore Cindy Juwita Penelitiandi | Berdasarkan
Atmosphere Dessyana (2013) | Texas Hasl pene-
Pengaruhnya Chicken litian dapat
Terhadap (Vol.1 No.3 Juni Mutlimart I | disimpulkan
K eputusan 2013, Hal .844- Manado. secara ber-
Pembelian 852) Jenis data sama, Store
Konsumen penelitian ini | Exterior,

Di Texas dataprimer. | Generad
Chicken Metode Interior, Store
Multimartl| pengumpulan | Layout, dan
Manado datadengan | Interior
kuisioner dan | Display
penelitian berpengaruh

kepustakaan. | secara positif
Pengambilan | dan signifikan

Sampel terhadap
meng- keputusan
gunakan pembelian
teknik
purposive
3. | Effect of Riaz Hussain dan | Metodologi Cleanliness,
Store Mazhar Ali (2015) | penelitian Music, Scent,
Atmosphereon | (Vol.7,No.2; kuantitatif Temperature,
Consumer 2015) dengan Lighting,
Purchase menggunakan | Color,
Intention analisis Display/Layout
regresi linier | berpengaruh
berganda positif dan
signifikan
terhadap niat
beli konsumen

Menurut Kotler (2007), dalam memutuskan melakukan pembelian, konsumen
merasakan kebutuhan apa yang diinginkan kemudian mencari informasi mengenai
kebutuhannya, dari pencarian informasi tersebut konsumen mengevaluasi alternatif
untuk mlakukan pembelian, lalu mengambil keputusan untuk membeli dan

berdampak pada perilaku setelah membeli.
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Peter dan Olson (2000) menyatakan bahwa suasana toko terutama melibatkan
efektif (perasaan) dalam bentuk status emosi dalam toko yang mungkin tidak disadari
sepenuhnya oleh konsumen ketika sedang berbelanja. Jika konsumen memilih afektif
yang lebih baik terhadap produk atau jasa, terdapat kemungkinan konsumen
melakukan pembelian atas produk tersebut, dengan menyediakan atmosfer suatu
tempat yang baik bagi konsumen diharapkan dapat membuat konsumen menjadi
terkesan, memiiki pengalaman yang baik pada saat mengkonsumsi produk dan dapat
membuat mereka melakukan pembelian ulang atau menjadi loyal terhadap
perusahaan.

Menurut Berman dan Evans (2007), Suasana toko adalah suasana terencana yang
sesual dengan pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli.

Cakupan Suasana Toko ini meliputi:

Sore atmosphere (X)

X1 = Kebersihan (Cleanliness)
X2 =Musik (Music)

X3 = Aroma (Scent) — | Keputusan Pembelian (Y)
X4 = Suhu (Temperature)
X5= Pencahayaann (Lighting) | Gambar 2.1 Rerangka Model Penelitian
X6= Warna (Color)

X7= TataLetak (Display)




1. METODE PENELITIAN

A. Jenis Pendlitian

Metode penelitian menurut Suharsimi  Arikunto (2006) adalah cara yang
digunakan oleh peneliti dalam mengumpulkan data penelitiannya. Adapun metode
yang digunakan dalam penelitian ini adalah didasarkan pada dua hal. Pertama,
berdasarkan variabel-variabel yang diteliti, dan kedua, berdasarkan jenis metode
penelitian.

Berdasarkan variabel yang diteliti maka jenis penelitian ini merupakan penelitian
deskriptif dan verifikatif. Sugiyono (2009) menjelaskan bahwa: “Penelitian deskriptif
adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel mandiri, baik satu
variabel atau lebih (independent) tanpa membuat perbandingan atau menghubungkan
dengan variabel yang lain”. Subarsimi Arikunto (2006) menjelaskan bahwa:
“Penditian verifikatif pada dasarnya ingin menguji kebenaran melalui pengumpulan
data di lapangan”. Metode penelitian yang digunakan adalah metode explanatory
survey. Survei digunakan untuk mengumpulkan data atau informasi tentang populasi

yang besar dengan menggunakan sampel yang relatif kecil

B. Objek Pendlitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tentang pengaruh dimens store

atmosphere  terhadap Keputusan Pembelian pada Central Kuliner di Bandar
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Lampung. Objek yang menjadi variabel bebas atau independent variable adalah (X)
yaitu Store Atmosphere. Kemudian, variabel terikat atau dependent variable (Y)
adalah Keputusan pembelian di Centra Kuliner Bandarlampung. Pelaksanaan
penelitian ini berlangsung di wilayah Kota Bandar Lampung dan objek penelitian
yang dijadikan populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang sudah pernah

berkunjung dan membeli ke Central Kuliner .

C. Jenisdan Sumber Data

1. Data primer mengacu pada informasi yang diperoleh dari tangan pertama oleh
peneliti yang berkaitan dengan variabel minat untuk tujuan spesifik studi.
Pengumpulan data primer dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang
diberikan secara pribadi kepada sejumlah responden.

2. Data sekunder mengacu pada informasi yang dikumpulkan dari sumber yang
telah ada. Pada penelitian ini, data sekunder diperoleh dari sgjumlah sumber,
yaitu buku teks, magalah, internet dan jurnal yang dinila relevan untuk

digunakan dalam penelitian

D. Populasi dan Sampel Penelitian

1. Populasi

Menurut Margono (2010), populasi adalah suatu data yang menjadi perhatian
kita dalam suatu ruang lingkup dan waktu yang kita tentukan. Menurut Sugiyono

(2012) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang
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mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh penelitian
untuk dipelgjari dan kemudian ditarik kesimpulan. Populasi yang digunakan pada
penelitian ini adalah konsumen yang sudah pernah berkunjung dan membeli di
Central Kuliner Bandar Lampung.
2. Sampel

Menurut Sugiyono (2010) sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populas tersebut. Dalam penentuan jumlah sampel digunakan
metode penetapan sampel Non probability Sampling. Pengertian Non probability
Sampling adalah metode pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau
kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi
sampel. Salah satu teknik penentuan sampel dalam metode Non probability
Sampling adalah teknik Purposive Sampling. Teknik ini merupakan teknik
penentuan sampel dengan pertimbangan khusus sehingga layak dijadikan sampel.
Peneliti akan berusaha agar dalam sampel itu dapat mewakili segala lapisan
populasi. Teknik Purposive Sampling dilakukan dengan mengambil orang-orang
yang benar-benar terpilih oleh peneliti menurut ciri-ciri spesifik yang dimiliki oleh
sampel tersebut.

Pemilihan sampel dilakukan berdasarkan populasi yang terdapat pada obyek
penelitian ini, yaitu konsumen yang pernah membeli di Central Kuliner Bandar
Lampung. Berikut adalah kriteria pemilihan sampel yang ditentukan oleh pendliti

berdasarkan teknik purposive sampling yang digunakan:
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1. Berusiadiatas 17 tahun.
2. Pernah membeli dan merasakan produk Central Kuliner minimal duakali.

3. Berdomisili di Bandar Lampung

Ukuran populasi dalam penelitian ini sangat banyak dan belum diketahui
dengan pasti, oleh karenaitu besar sampel yang digunakan dihitung dengan rumus

sebagai berikut (Widiyanto dalam Agustina 2012):

-

n==
4(Moe)?

(1

Keterangan :

n = ukuran sampel

z = skor padatingkat signifikansi tertentu (dergjat keyakinan ditentukan 95% maka

z=1,96

Moe = margin of error, tingkat kesalahan maksimum adalah 10%

Dengan menggunakan rumus diatas, maka diperoleh perhitungan sebagai berikut:

_ (1.98)°
T 4(10%)?

n = 96,04 = 97 atau dibulatkan menjadi 100

Dari hasil perhitungan diatas, diperoleh jumlah sampel yang diteliti adalah

sebesar 100 responden.
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Jumlah pelanggan yang tidak dapat diperkirakan maka ukuran sampel yang

diperoleh sebesar 100 orang (pembulatan dari 97).

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitianini dapat  dijelaskan
sebagai berikut:
1. Kuesioner
Kuesioner merupakan satu set pertanyaan yang tersusun secara sistematis dan
standar sehingga pertanyaan yang sama dapat digukan terhadap setiap
responden. Sistematis maksudnya bahwa variabel pertanyaan disusun menurut
logika sesuai dengan maksud dan tujuan pengumpulan data.
2. Observas
Mengumpulkan data-data sekunder dengan mempelgari dan  mengumpulkan
teori-teori dari berbagal literatur dan buku bacaan yang berkaitan dengan

penelitian ini.

F. Variabel Operasional Pendlitian

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini secara garis besar di bagi menjadi
dua yaitu variabel terikat (independent) dan variabel bebas (dependent). Variabel
independen disebut variabel bebas. Variabel bebas disimbolkan X. Variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahan variabel dependen (terikat).

Daam skripsi variabel bebas adadah store atmosphere, sedangkan variabel

dependen atau terikat disimbolkan dengan Y. Variabel terikat adalah variabel yang
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dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. Pada skripsi ini
variabel terikat adalah keputusan pembelian pada Central Kuliner di Bandar
Lampung. Untuk lebih memperjelas, beberapa variabel yang digunakan dalam
penelitian ini dapat dijelaskan sebagai berikut :
1. Variabel bebas atau variabel independen (X)

Pada penelitian ini variabel independennya adalah suasana toko (store
atmosphere), dan dilambangkan dengan X yang terdiri dari Kebersihan (Cleanliness),

Musik (Music), Aroma (Scent), Suhu (Temperature), Pencahayaan (Lighting), Warna

(Color), dan Tampilan atau Tataletak (Display atau Layout).

2. Variabel tidak bebas atau variabel dependen (Y)

Dalam skripsi ini variabel dependennya yaitu keputusan pembelian.

TABEL 3.1 VARIABEL PENELITIAN DAN DEFINISI OPERASIONAL

SUB DEFINISI
VARIABEL INDIKATOR SKALA
VARIABEL OPERASIONAL
(X2) Pelanggan Kebersihan Likert
_ menciptakan kata lantai
Kebersihan positif atau negatif Kebersihan
(Cleanliness) | yari mulut tentang tempat duduk
. dan mga
gerai toko dengan :
Suasana melihat kebershan., | eoersian
Toko geral secara
(Banat dan menyeluruh
(Sore Wandebori, 2012)
Atmosphere) dalam penelitian
Hussain dan
X) Ali(2015)
(X2) Musik dapat - Musik Likert
_ _ didefinisikan sebagai | menciptakan
Musik (Music) suarayang rasarilex
menyenangkan Musik H
membuat keputusan rempengartini
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menghabiskan lebih
sedikit waktu di toko

SUB DEFINISI
VARIABEL INDIKATOR SKALA
VARIABEL OPERASIONAL
konsumen sadar dan pembelian
membuat dampak Musik
pada niat pembelian mempengaruhi
konsumen (Banat wakiu .
dan Wandebori, berkynj ung
Musik yang
2012) dalam nyaman
penelitian Hussain Volume musik
dan Ali (2015) Musik
meningkatkan
kenyamanan
(X3) Aromayang Aroma Likert
menyenangkan memotivasi
Aroma (Scent) mempengaruhi pembelian
suasana hati Aroma
. | memotivas
pelanggan dan emosi untuk
yang membuat berkunjung
pelanggan tetap kembali
meluangkan banyak Aroma
waktu dan merasa memotivas
bersemangat berada | untuk tinggal
di toko (Banat dan lebih lama
Wandebori, 2012)
dalam penelitian
Hussain dan Ali
(2015).
(X4) Suhu yang sangat Udaradi Likert
rendah atau sangat lingkungan
Suhu tinggi menciptakan Central
(Temperature) perasaan negatif Kuliner
antara pelanggan, itu | dS:uglﬁnuggr;
menyebabkan
ketidakpuasan di
antara pelanggan dan
akibatnya pelanggan
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pembelian (Abratt,

Tampilan

SUB DEFINISI
VARIABEL INDIKATOR SKALA
VARIABEL OPERASIONAL
dan menghasilkan
kata negatif dari
mulut (Lam, 2001)
dalam penelitian
Hussain dan Ali
(2015).
(X5) Tujuan utama Pencahayaan | Likert
Pencahayaan | Menggunakan gjeanr::%hayaan
(Lighting) pencahayaan terang memotivasi
di toko adalah untuk untuk tinggal
menarik perhatian lebih lama
pelanggan sehingga Warna
mereka mulai pencahayaan
melakukan baik
pembelian dari outlet | Pencahayaan
karena kenyamanan menar|I_< minat
mereka. Hussain pengrijung
_ Pencahayaan
danAli (2015) produk
Pencahayaan
tiap ruang
(X6) Warna Warna membangun Warna gerai Likert
(Color) perasaan dan Egrjfuﬁa‘;:i ner
mempelngaruhl skap | Warna
dan perilaku menciptakan
konsumen (Banat citra positif
dan Wandebori, Warna
2012) dalam menciptakan
penelitian Hussain persepsi positif
dan Ali(2015)
(X7) Display produk di Display yang
. toko adalah stimulus | menarik
Tampilanatal | ok menarik Tampilan
Ta.tal etak konsumen untuk informas
(Display atau membuat minat Tampilan
Layout) produk
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VARIABEL

SUB

VARIABEL

DEFINISI

OPERASIONAL

INDIKATOR

SKALA

Russell, Goodey,
dan Stephen, 1990)
dalam penelitian
Hussain dan Ali
(2015)

produk jelas
Susunan
kreatif dan
sistematis

Keputusan
Pembelian

Sebuah tindakan
yang

dilakukan konsumen
untuk membeli suatu
produk dengan
pertimbangan
beberapa faktor
(Kotler dan Keller.
2009)

- Keputusan

pembelian
karena faktor
dimensi
kebersihan

- Keputusan

pembelian
karena faktor
dimensi musik

- Keputusan

pembelian
karena faktor
dimens aroma

- Keputusan

pembelian
karena faktor
dimensi suhu

- Keputusan

pembelian
karena faktor
dimensi
pencahayaan

- Keputusan

pembelian
karena faktor
dimens warna

Keputusan
pembelian
karenafaktor
dimens
tampuilan dan
tata letak
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G. Pengujian Alat Instrumen

1. Uji Validitas

Menurut Sugiyono (2012) definisi valid adalah dergjat ketepatan antara data
yang sesungguhnya terjadi pada obyek dengan data yang dapat dikumpulkan oleh
peneliti. Berdasarkan definisi diatas, maka validitas dapat diartikan sebagai suatu
karakteristik dari ukuran terkait dengan tingkat pengukuran sebuah aat test
(kuesioner) dalam mengukur secara benar apa yang diinginkan peneliti untuk
diukur. Instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang hendak
diukur dan diinginkan dengan tepat. Tinggi rendahnya validitas instrumen
menunjukan segjauh mana data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran
tentang variabel yang dimaksud. Penelitian ini menggunakan faktor analisis
melalui program SPSS 21.0 , menurut Ghozali (2006) pernyataan dikatakan valid

apabilafactor loading di atas 0,5.

2. Uji Reliabilitas

Menurut Umi Narimawati (2010) Reliabilitas merupakan salah satu ciri atau
karakter utama instrumen pengaruh yang baik. Berdasarkan hal tersebut, maka
setelah melakukan pengujian validitas, langkah selanjutnya adalah melakukan
pengujian reliabilitas untuk menguji kecenderungan atau kepercayaan alat
pengukuran dengan diperoleh nilai r dari pengujian reliabilitas yang menunjukan
hasil indeks korelasi yang menyatakan ada tidaknya hubungan antara dua belah

instrument. Uji reliabilitas menurut Arikunto (2002) adalah tingkat ketepatan,
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ketelitian atau keakuratan sebuah instrumen. Instrumen yang sudah dapat
dipercaya atau reliabel akan menghasilkan data yang dapat dipercaya juga.

Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nila
Cronbach’s Alpa >0,6 dan nilai Cronbach’s Alpa hitung lebih besar daripada

Cronbach’s Alpa if item deleted (Sekaran 2011).

JAlat Analisis.

1. Analisis Kuantitatif

Anadlisis data kuantitatif adalah riset yang cara pengolahan datanya dihitung
menggunakan data berbentuk angka-angka yang diperoleh sebagai hasil
pengukuran atau penjualan dari kuesioner. Untuk mendapatkan data kuantitatif,
digunakan skala likert yang di peroleh. Menurut Sugiyono (2012) skala Likert
digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau
sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dalam menjawab skaa likert ini,
responden hanya memberi tanda, misalnya checklist atau tanda silang pada
jawaban yang dipilih sesuai pernyataan. Kuesioner yang telah diisi responden
perlu dilakukan penyekoran. Berikut ini bobot penilaian pada skala Likert.
Sehingga untuk mengetahui pengukuran jawaban dari para responden pada
penelitian ini akan menggunakan metode penelitian kuesioner, dengan skala
pengukuran Likert (Likert’s Summating Ratings). Daftar pertanyaan digolongkan
ke dalam lima tingkatan yaitu:

a. Untuk jawaban STS sangat tidak setuju diberi nilai =1

b. Untuk jawaban TS tidak setuju diberi nilai =2
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c. Untuk jawaban N netral diberi nilai =3
d. Untuk jawaban S setuju diberi nilai =4

e. Untuk jawaban SS sangat setuju diberi nilai =5

Daam melakukan pengolahan data statistik, peneliti menggunakan program
SPSS 21 (Statistical Package for Social Science) alat yang digunakan untuk
menguji hipotesis mengenai kebersihan,musik,aroma,suhu,pencahayaan,warna dan
tampilan dan tata letak terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian ini
menggunakan uji regresi linier berganda. Uji regresi linier berganda digunakan
untuk memeriksa kuatnya hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat.

Uji regresi linier berganda dapat dilihat dalam persamaan berikut:

Y=a+ bl X1+Db2X2+b3X3+b4 X4+ b5 X5+ b6 X6+ b7 X7+ e

K eterangan:

Y = Keputusan Pembelian

X 1 = Kebersihan (Cleanliness)

X2 =Musk (Music)

X3 = Aroma (Scent)

X4 = Suhu (Temperature)

X5 = Pencahayaan (Lighting)

X6 =Warna (Color)

X7 = Tampilan atau Tata letak (Display atau Layout)
bX = Koefisian regresi

a=Kostanta

e = Sandard Error
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2. Pengujian Hipotesis

Uji hipotesis sama artinya dengan menguji signifikan koefisien regresi linear
berganda secara parsial yang terkait dengan pernyataan hipotesis penelitian

(Sanusi, 2014).

2.1 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R2) pada penelitian ini digunakan untuk mengukur
sebergpa jauh kemampuan sebuah model menerangkan varias variabel
dependen yaitu keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi adalah antara
nol dan satu. Nila R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel
independen yaitu kebersihan (cleanliness), musik (music), aroma (scent), suhu
(temperature), pencahayaan (lighting), warna (color), dan tampilan atau tata
letak (display or layout). Bila terdapat nilai adjusted R2 bernilai negatif, maka
adjusted R2 dianggap nol.

2.2 Ujit

Uji statistik t digunakan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh satu
variabel penjelas atau independen secara individua dalam menerangkan
variabel-variabel dependen. Dasar pengambilan keputusan adalah sebagai
berikut:

Jika thiwng lebih kecil dari tiae maka Ho diterima, sedangkan jika thitung
lebih besar dari tie maka Ho ditolak. Uji t dapat juga dilakukan dengan hanya

melihat nilai signifikansi t masing-masing variabel yang terdapat pada output
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hasil regress menggunakan SPSS. Langkah-langkah pengambilan keputusan
adal ah sebagai berikut:
a. Jika probabilitas lebih kecil dari tingkat signifikans (Sig. < 5%) maka Ho
ditolak dan Ha diterima.
b. Jika probabilitas lebih besar dari tingkat signifikansi (Sig. = 5%) maka Ho
diterima dan Ha ditolak.
23Uji F
Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen secara keseluruhan. Pengujian ini  dilakukan dengan
menggunakan uji F (Fisher) pada tingkat keyakinan 95% dengan kriteria
pengujiannya sebagai berikut:
a Hoditolak jika Fhitung = Frabe.

b. Ho diterimajika Fniwng < Ftabel.



V. KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesmpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan maka dapat
dissmpulkan bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa store atmosphere terhadap
keputusan pembelian dapat diterima berdasarkan nilai t statistik.

Hasil penelitian ini menghasilkan pengaruh store atmosphere terhadap
keputusan pembelian yang lebih besar (76,4%) dari temuan penelitian yang
dilakukan oleh Hussain dan Ali (2015) sebesar 63,4%. Namun masih ada
indikator yang dinilai tidak baik dalam variabel tata letak yang merupakan
variabel dengan faktor yang terbesar dibandingkan enam faktor lainnya. Indikator
yang pengaruhnya masih tidak baik yaitu display menu yang tidak baik yang
ditampilkan di gerai-gerai Central Kuliner karena banyak display menu-menu
yang sudah rusak dan susah terlihat. Indikator yang lain yaitu tampilan informasi
di gerai yang kurang menarik karena banyak informasi yang sudah terlihat usang

dan terlihat beberapainformasi yang susah terbaca.

B. Saran

Saran dalam penelitian ini adalah sebagal berikut:

1. Centra Kuliner sebaiknya memperbaiki display menu yang terlihat sudah tidak
baik dengan memperbaiki tampilan display menu yang dibuat agar dapat
bertahan lama dan penulisan menu yang jelas agar dapat dibaca dengan jelas

oleh konsumen.
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2. Central Kuliner sebaiknya memperbaiki tampilan informasi yang terlihat sudah
tidak baik dan sudah usang dengan mengganti tampilan informasi yang lebih
jelas dan melakukan pemeliharaan berkala waktu agar tampilan informasi yang

ditampilkan dapat terjaga.
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