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ABSTRAK 
 
 

PENGARUH SUASANA TOKO DAN PERSEPSI HARGA  

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI BUN KOPI 

(Studi Pada Konsumen Bun Kopi di Bandar Lampung) 

 

 

 
Oleh 

 
 

KETUT ARTINI 
 
 
 
 

Bun Kopi memberikan suasana toko yang nyaman agar konsumen tertarik  dan 

menetapkan pilihan alternatif sebagai keputusan berkunjung. Bun Kopi menghadirkan 

desain identik yang berbeda dimana menghadirkan pioneer botol kaca, dinding yang 

berwarna putih, jendela yang berbentuk lingkaran mengindahkan bentuk interior yang 

memberikan kesan menarik bagi konsumen. Penelitian ini menganalisis keputusan 

pembelian pada konsumen Bun Kopi di Bandar Lampung, dilihat dari aspek suasana 

toko dan persepsi harga. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dengan 

menggunakan kuesioner pada google form yang disebar kepada 100 responden. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini dengan menggunakan teknik 

purposive sampling. Teknik analisis data menggunakan analisis regresi berganda 

dengan alat uji program SPSS 25. Berdasarkan uji F (simultan) menunjukkan bahwa 

variabel suasana toko dan persepsi harga secara bersama-sama memiliki pengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien determinasi 

sebesar 44,5%. Secara parsial menunjukkan bahwa variabel suasana toko memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Bun Kopi 

Bandar Lampung. Sedangkan variabel persepsi harga memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Bun Kopi Bandar Lampung. 
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ABSTRACT 
 

 
THE EFFECT OF STORE ATMOSPHERE AND PRICE PERCEPTION ON 

THE PURCHASE DECISION AT BUN COFFEE 

(Study on Bun Coffee Consumers in Bandar Lampung) 

 

 

 
By 

 
 

KETUT ARTINI 
  

 
 
 

Bun Kopi provides a comfortable store atmosphere so that consumers are interested 

and make alternative choices as a visiting decision. Bun Kopi presents a different 

identical design which presents pioneer glass bottles, white walls, circular windows 

that respect the interior shape which gives an attractive impression to consumers. 

This study analyzes the purchasing decisions of Bun Kopi consumers in Bandar 

Lampung, viewed from the aspect of store atmosphere and price perceptions. This 

study uses a quantitative approach, using a questionnaire on google form distributed 

to 100 respondents. Sampling technique in this study using purposive sampling 

technique. The data analysis technique used multiple regression analysis with SPSS 

25 program test equipment. Based on the F (simultaneous) test, it showed that the 

store atmosphere and price perception variables simultaneously had a simultaneous 

influence on purchasing decisions with a coefficient of determination of 44.5%. 

Partially shows that the store atmosphere variable has a positive and significant 

influence on purchasing decisions at Bun Kopi Bandar Lampung. While the price 

perception variable has a positive and significant influence on purchasing decisions 

at Bun Kopi Bandar Lampung. 

 

 

Key words : purchase decision, store atmosphere,and price perception. 
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I. PENDAHULUAN 

 

 

 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Pandemi Covid-19 sudah mewabah di Indonesia, terhitung sejak pertama kali 

kasus pasien yang terkena Covid-19 pada 2 Maret 2020. Dampak yang dirasakan 

dari Covid-19 yaitu perekonomian Indonesia yang tidak stabil dan keadaan 

ekonomi sosial bagi setiap masyarakat Indonesia (Kompas.com, 2020). Kerugian 

terbesar dari dampak Covid-19 turut berimbas kepada industri kopi Indonesia 

(Katadata, 2020). Sama dengan hal yang telah dilansir melalui website detik.com 

(2020) kedai kopi yang mengalami penurunan penjualan akibat pandemi sebesar 

30%. 

 

Gambar 1.1 Perbandingan Nilai FOB Ekspor Kopi Indonesia (Katadata.co.id) 

 

Berdasarkan gambar 1.1 dampak yang terjadi akibat pandemi-19 terlihat dari 

penurunan nilai free on board (FOB) ekspor kopi sebesar 10,09% menjadi US$ 

501.190,6 ribu pada januari-agustus 2020 dibandingkan periode tahun lalu. 

Penurunan terjadi dikarenakan permintaan kopi juga terganggu akibat kebijakan 

karantina wilayah (lockdown) yang diterapkan diberbagai negara.  
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Berdasarkan hal tersebut tidak menjadi hambatan bagi pelaku usaha dalam 

menghadapi penurunan daya beli di masa Covid-19. Dikarenakan pemerintah 

telah menerapkan kebijakan PSBB yang diperkenankan untuk meningkatkan daya 

beli masyarakat dimana para pelaku usaha kedai kopi menerapkan layanan take 

away atau delivery order serta menganjurkan protokol kesehatan bagi setiap 

pengunjung yang datang ke kedai kopi (Kompas.com, 2020). Adanya kebijakan 

pemerintah tersebut pelaku usaha memiliki peluang agar usaha tetap dibuka 

selama pandemi masih dialami. 

 

Persaingan perdagang kopi kini telah bertransformasi, agar mampu bersaing 

dengan kedai kopi multinasional. Pembuatan atribut kedai kopi yang menarik 

dapat dijadikan strategi agar konsumen berminat untuk melakukan pembelian 

(Sari, 2020). Atribut yang menarik menggambarkan kepribadian kedai kopi 

sebagai gambaran pelaku usaha memberikan kesan pertama kepada konsumen 

mengenai apa yang dilihat serta dirasakan tentang cafe tertentu (Pramatatya dkk, 

2015).  

 

Coffee shop menjadi tempat untuk berkumpul dan bersantai bersama teman-

teman, keluarga, dan saudara untuk menikmati akhir pekan atau hanya sekedar 

melepas kepenatan dari aktivitas yang sudah dijalankan (Sari, 2020). Terkadang 

kehadiran coffee shop dimanfaatkan mahasiswa sebagai tempat alternatif dalam 

menyelesaikan tugas. Beraneka ragam pilihan yang dihadirkan oleh tempat ngopi 

tentu mengakibatkan persaingan yang ketat sehingga konsumen lebih selektif 

memilih coffee shop. Prinsip pemasaran menyatakan bahwa pencapaian tujuan 

organisasi bergantung pada kemampuan suatu organisasi dapat memahami 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

 

Perusahaan tentu dituntut untuk memahami apa yang menjadi kebutuhan dan 

selera konsumen serta perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian 

(Yanti Yuli dan Yosini Deliana, 2018). Hasil dari pemahaman tersebut akan 

menghasilkan pilihan segmen pasar yang dipilih pemasar untuk dijadikan pasar 

sasarannya. 
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Menurut Kotler dan Lane (2016) keputusan pembelian dikelompokkan menjadi 

beberapa bagian yaitu : Pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Dalam teori Kotler 

terdapat 6 tahapan dalam mengamati konsumen sebelum menentukan keputusan 

pembelian sebuah produk. Berdasarkan 6 tahapan tersebut para pelaku usaha lebih 

cermat dalam menciptakan sebuah produk yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen.  Menurut Megawati (2008:72) keputusan pembelian merupakan tahap 

akhir dari sebuah promosi, ketika seseorang telah mempunyai banyak informasi 

tentang produk yang ingin dibelinya maka seseorang tersebut akan memikirkan 

beberapa pertimbangan untuk memutuskan sebuah pembelian. Menurut 

Firmansyah (2018) untuk barang berharga jual rendah proses pengambilan 

keputusan akan lebih mudah dilakukan, sedangkan untuk barang berharga jual 

tinggi proses pengambilan keputusan akan melalui pertimbangan yang matang. 

 

Menurut Kotler (2008) yang menggambarkan suasana toko sebagai usaha 

merancang lingkungan pembeli untuk menghasilkan pengaruh emosional khusus 

kepada pembeli yang kemungkinan akan meningkatkan pembeliannya. Sedangkan 

menurut Paramita (2016)  menyatakan bahwa suasana toko bertujuan untuk 

menarik perhatian konsumen untuk berkunjung, membantu mempermudah 

konsumen yang datang, mempertahankan konsumen untuk berlama-lama di dalam 

ruangan, memotivasi konsumen untuk membuat perencanaan secara mendadak, 

dan memberikan pelayanan yang memuaskan sehingga mengakibatkan timbulnya 

kepuasan dalam pembelian.  

 

Menurut Gilbert (2013:129) suasana toko merupakan perubahan terhadap 

perencanaan lingkungan pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus 

yang dapat menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian. Sedangkan  

Menurut Berman dan Evans (2010:36) suasana toko merupakan karakteristik fisik 

toko yang menampilkan image dan menarik perhatian konsumen. Suasana toko 

yang memberikan kesan positif, maka pembeli cenderung menghabiskan lebih 

banyak waktu di toko dan situasi ini dapat menyebabkan pembelian meningkat. 

Sebaliknya, jika suasana toko tidak menyenangkan dan menggairahkan konsumen 
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secara negatif, maka pembeli mungkin akan menghabiskan lebih sedikit waktu di 

toko tersebut. Hasil Penelitian Ariyanto Aris dkk (2020:30) dan Yanti Mutia dan 

Agung (2020) diperoleh hasil bahwa suasana toko berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Harga merupakan sejumlah uang yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, 

atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat 

atau kepemilikan atau penggunaan atas sebuah produk atau jasa (Kotler dan 

Amstrong, 2016:324). Sedangkan menurut Harjati. L, et al (2015) persepsi harga 

merupakan penilaian pelanggan dan bentuk emosional yang terasosiasi mengenai 

apakah harga yang ditawarkan oleh penjual dan harga yang dibandingkan dengan 

pihak lain masuk diakal, dapat diterima atau dapat dijustifikasi.  

Persepsi harga di sandingkan dengan kualitas barang dapat meningkatkan minat 

beli seseorang. Persepsi harga adalah sejumlah nilai yang dipertukarkan untuk 

memperoleh suatu produk bagi konsumen yang sensitif biasanya harga murah 

adalah sumber kepuasan yang penting karena mereka akan mendapatkan value for 

money yang tinggi (Irawan dalam Bataha dkk, 2020). Harga juga merupakan salah 

satu isyarat yang digunakan konsumen dalam proses persepsi, dimana harga akan 

mempengaruhi penilaian konsumen tentang suatu produk. Hasil penelitian 

Alfatiha & Budiatmo (2020:527) dan Prabowo (2018) diperoleh hasil bahwa 

variabel Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berbagai kedai kopi yang ada di Bandar Lampung terus berlomba-lomba 

menciptakan inovasi menu-menu kopi dari mereka agar dapat bersaing dipasaran. 

Peneliti ingin melakukan penelitian di Bun Kopi, karena Bun Kopi  memiliki ciri 

khas yang menarik minat beli konsumen dalam mengambil keputusan pembelian 

di Bun Kopi dikarenakan Bun Kopi merupakan kedai kopi kelas menengah ke 

atas, memiliki konsep suasana yang elegan, dan desain interior yang unik untuk 

tempat ngopi, nongkrong, dan santai, terutama di kalangan remaja.  

Interior yang diciptakan Bun Kopi sendiri menimbulkan kesan yang nyaman dan 

memberikan nilai tambah terhadap produk makanan dan minuman yang dijualnya. 

Tempatnya yang bagus merupakan incaran utama para kosumen untuk dijadikan 
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spot foto. Jika dihubungkan dengan fenomena yang terjadi di Indonesia yaitu saat 

pandemi Covid-19  banyak sekali pelaku usaha kedai kopi yang mengalami 

penurunan hingga banyak juga yang menutup operasional cafe. Berbeda halnya 

dengan seorang owner Bun Kopi yang berani membuka usaha kedai kopi di 

tengah pandemi tetapi peminatnya sudah  banyak setiap harinya.  

 

 

Gambar 1.2 Rating Penjualan Bun Kopi di Go-food dan Grab-food 

Berdasarkan informasi melalui aplikasi pemesanan makanan di Go-food dan 

Grab-food Bun Kopi mendapatkan penilaian yang baik dari konsumen pengguna 

aplikasi pesan antar makanan. Penilaian bintang 4,9 pada aplikasi pesan antar 

grab-food dan penilaian bintang 4,8 di go-food, membuktikan Bun Kopi 

mendapatkan kepercayaan produk dari konsumen yang membeli. Selain itu Bun 

Kopi telah membuka 2 cabang di Bandar Lampung yaitu di daerah Way Halim 

dan Gajah Mada. Melalui 2 cabang yang telah dibuka di Bandar Lampung 

mendapatkan pesan positif dan antusias masyarakat Bandar Lampung untuk 

tertarik pada Bun Kopi. Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka 

peneliti tertarik untuk  melakukan penelitian ini dengan judul “ Pengaruh 

Suasana Toko dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Bun 

Kopi (Studi Pada Konsumen Bun Kopi di Bandar Lampung).” 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat dirumuskan rumusan masalah 

penelitian, yaitu: 

1. Apakah suasana toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Bun Kopi di Bandar Lampung? 

2. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Bun Kopi di Bandar Lampung? 

3. Apakah suasana toko dan persepsi harga secara signifikan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen Bun Kopi di Bandar Lampung? 

 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah tersebut, tujuan dari penelitian yang akan dicapai 

adalah sebagai berikut: 

1. Ingin mengetahui pengaruh suasana toko terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Bun Kopi di Bandar Lampung. 

2. Ingin mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Bun Kopi di Bandar Lampung. 

3. Ingin mengetahui suasana toko dan persepsi harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian Bun Kopi di Bandar Lampung. 

 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Berdasarkan tujuan penelitian yang akan dicapai, penelitian ini diharapkan 

mempunyai manfaat secara teoritis dan praktis, yaitu sebagai berikut: 

1. Kegunaan Teoritis  

Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi penulis, 

maupun pembaca untuk menambah ilmu pengetahuan, wawasan dan 

pengalaman yaitu bahwa ada berbagai macam faktor yang dapat 

mempertimbangkan konsumen dalam keputusan pembelian. 
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2. Kegunaan Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Menambah wawasan pengetahuan dan sumbangan pemikiran yang 

dapat digunakan sebagai bahan referensi dan kajian untuk penelitian 

selanjutnya. 

b. Bagi Pemilik kedai kopi 

Dari segi praktis kegunaan penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

masukan bagi pelaku bisnis kedai kopi. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

 

 

2.1 Perilaku Konsumen 

 

2.1.1 Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen merupakan bagian dari perilaku atau sifat manusia, maka hal 

itu tidak dapat dipisahkan dari bagiannya. Sifat manusia sering kali berubah dan 

sulit dipahami. Namun penting bagi perusahaan untuk memahami perilaku 

konsumen, agar mengembangkan produk yang sesuai dengan selera konsumen 

serta selalu berinovasi dalam menciptakan produk yang sesuai dengan keinginan 

masyarakat. Tujuan perilaku konsumen bertujuan untuk mengetahui selera atau 

keinginan konsumen yang senantiasa berubah, maka perusahaan berusaha untuk 

memenuhi dan memuaskan konsumen terhadap produk yang sesuai sasaran 

konsumen. 

Menurut Kotler dan Keller (2009:166) menyatakan bahwa perilaku konsumen 

adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi, memilih, 

membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Sedangkan menurut Dharmesta dan 

Handoko (2010:1) menyatakan bahwa perilaku konsumen adalah kegiatan secara 

langsung dari individu dalam menentukan, mendapatkan, dan mempergunakan 

barang dan jasa serta pengambilan keputusan pada saat menentukan produk yang 

diinginkan. Ada dua elemen dalam perilaku konsumen yaitu:  

1) Proses pengambilan keputusan dan kegiatan fisik, yang semua melibatkan 

individu dalam menilai. 

2) Mendapatkan dan mempergunakan barang atau jasa secara ekonomis.  
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Perilaku konsumen merupakan cerminan dari konsumen yang selalu memiliki 

sifat berubah-ubah atau bersifat dinamis. Hal ini memiliki penerapan terhadap 

studi perilaku konsumen serta pengembangan pada strategi pemasaran. Pada 

tahapan sebelum mengambil keputusan dalam membeli sebuah produk terlebih 

dahulu konsumen memiliki minat beli terhadap produk tersebut. Perilaku 

konsumen adalah tindakan yang akan diambil oleh individu atau kelompok, yang 

erat dengan proses pengambilan keputusan sebelum mendapatkan dan 

menggunakan barang atau jasa yang diinginkan serta dipengaruhi oleh lingkungan 

internal dan eksternal dalam pengambilan keputusan tersebut. 

 

2.1.2 Faktor- Faktor Perilaku Konsumen 

Menurut Kotler (2009,166-183) mengatakan bahwa perilaku pembelian konsumen 

dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya/kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis. 

Faktor-faktor tersebut sebagian tak terkendalikan oleh pemasar, namun harus 

diperhitungkan. Maka faktor-faktor perilaku konsumen sebagai berikut : 

1. Faktor Budaya 

Faktor budaya merupakan pengaruh paling luas dan dalam pada perilaku 

konsumen. Faktor Budaya terdiri dari beberapa sub faktor antara lain, sub 

budaya dan kelas sosial 

a. Sub budaya merupakan kelompok yang lebih kecil atau kelompok orang 

yang berbagi sistem nilai berdasarkan pengalaman hidup dan situasi yang 

umum. Sub budaya meliputi agama, ras, kelompok dan daerah geografis. 

b. Kelas sosial adalah pembagian masyarakat yang relatif permanen dan 

berjenjang dimana anggotanya berbagai nilai, minat, perilaku yang sama. 

2. Faktor sosial 

Selain faktor budaya, perilaku seorang konsumen dipengaruhi oleh faktor- 

faktor sosial. Faktor sosial terdiri dari beberapa sub faktor seperti kelompok 

referensi, keluarga serta peran dan status. 

a. Kelompok referensi 

Kelompok acuan (reference group) adalah seorang individu atau 

sekelompok orang yang secara nyata mempengaruhi perilaku seseorang. 

Kelompok acuan digunakan oleh seseorang sebagai dasar untuk 
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perbandingan atau referensi dalam membentuk respon afektif dan kognitif 

dan perilaku. Kelompok acuan akan memberikan standard atau nilai yang 

akan mempengaruhi perilaku seseorang. 

Dalam perspektif pemasaran, kelompok acuan adalah kelompok yang 

berfungsi sebagai referensi bagi seseorang dalam keputusan pembelian dan 

konsumsi. 

b. Keluarga 

Keluarga memberikan peranan besar akan perilaku manusia, sehingga 

perilaku pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh keluarga. 

c. Peran dan status 

Seseorang memiliki beberapa kelompok seperti keluarga, perkumpulan atau 

organisasi. Peran terdiri dari kegiatan yang diharapkan dapat dilakukan 

seseorang sehingga memberikan status. Seseorang memilih produk yang 

mencerminkan dan mengkomunikasikan peran mereka dan setiap peranan 

akan membawa status berupa penghargaan umum yang diberikan oleh 

masyarakat. 

3. Faktor Pribadi 

Faktor pribadi merupakan faktor yang berkontribusi terhadap perilaku 

konsumen. Faktor pribadi terdiri dari beberapa sub faktor antara lain, usia dan 

tahap siklus hidup, pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian dan gaya 

hidup. 

a. Usia dan tahap siklus hidup 

Orang akan membeli produk yang berbeda sepanjang hidupnya. Seseorang 

akan membeli produk untuk memuaskan kebutuhan dan keinginannya. 

Kebutuhan seseorang akan berbeda dalam hal jumlah maupun jenisnya 

sejalan dengan usianya. 

b. Pekerjaan 

Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinya. Perusahaan 

dapat memproduksi produk sesuai dengan kebutuhan kelompok pekerjaan 

tertentu. 
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c. Keadaan ekonomi 

Keadaan ekonomi seseorang akan besar sekali pengaruhnya terhadap 

pilihan produk. Keadaan ekonomi seseorang terdiri dari pendapatan yang 

dapat dibelanjakan (tingkatan, kestabilan nya, dan pola waktu),tabungan 

dan milik kekayaan (termasuk presentase yang sudah diuangkan) 

kemampuan meminjam dan sikapnya terhadap pengeluaran lawan 

menabung. 

d. Kepribadian 

Setiap orang mempunyai kepribadian yang khas dan ini akan 

mempengaruhi perilaku pembeliannya. Kepribadian adalah karakteristik 

psikologis yang unik yang menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten 

dan bertahan lama terhadap lingkungannya. Selain itu, konsumen juga 

cenderung memilih dan menggunakan merek yang sesuai dengan 

bagaimana cara mereka melihat dirinya sebagai individu. Dan didasarkan 

juga pada bagaimana kita ingin melihat diri kita atau bagaimana pandangan 

orang lain terhadap diri kita. 

e. Gaya Hidup 

Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang dalam dunia kehidupan 

sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat dan pendapat (opini) 

yang bersangkutan. Gaya hidup mencerminkan sesuatu yang lebih dari sub-

budaya kelas sosial, bahkan dari pekerjaan yang sama mungkin memiliki 

gaya hidup yang berbeda, misalnya dengan gaya. 

4. Faktor Psikologis 

Faktor psikologis merupakan faktor Pilihan pembelian seseorang yang 

dipengaruhi oleh motivasi, persepsi, pembelajaran dan memori. 

a. Motivasi 

Motivasi dapat digambarkan sebagai kekuatan yang mengendalikan 

individu untuk bertindak. Kekuatan tersebut menghasilkan suatu 

kecenderungan untuk mendapatkan sesuatu kebutuhan yang belum 

terpenuhi. 
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b. Persepsi 

Persepsi adalah proses kita dalam memilih, mengatur, dan menerjemahkan 

masukan informasi untuk menciptakan suatu arti gambaran yang diterima 

manusia. 

c. Pembelajaran 

Proses dimana individu mendapatkan pengetahuan dan pengalaman dalam 

membeli dan mengkonsumsi suatu produk/jasa yang diterapkan untuk 

perilaku pembelian yang sama pada masa mendatang. 

d. Memori 

Semua informasi dan pengalaman yang dialami manusia akan tertanam 

dalam ingatan jangka panjang. 

 

 

2.2 Keputusan Pembelian 

Keputusan Pembelian merupakan keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan 

dari berbagai pilihan alternatif. Seorang konsumen yang hendak melakukan 

pembelian maka konsumen akan melakukan pemilihan alternatif sebelum 

melakukan pembelian dan memutuskan barang yang akan dibelikan. 

Menurut Kotler dan Lane dalam Hidayat, dkk (2012:9) keputusan pembelian 

dikelompokkan menjadi beberapa bagian yaitu sebagai berikut : 

1. Pengenalan Masalah  

Ketika melakukan pembelian, pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. 

Konsumen memiliki banyak kebutuhan sedangkan kebutuhan yang dimaksud 

ialah kebutuhan yang berasal dari beberapa faktor yaitu faktor internal dan 

eksternal. Faktor internal yaitu kebutuhan umum, misalnya seseorang lapar dan 

haus, sedangkan faktor eksternal merupakan faktor yang bisa dipenuhi atau 

tidak, misalnya seseorang bisa mengagumi  memakai laptop edisi terbatas 

seperti tetangga rumahnya dan ia memikirkan kemungkinan ia akan melakukan 

suatu pembelian. 
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2. Pencarian Informasi 

Konsumen akan mengerti kebutuhannya dan akan mencari informasi yang 

lebih banyak dan spesifik. Sehingga yang menjadi perhatian utama dari 

pemasaran adalah memberikan sumber-sumber informasi yang memberikan 

acuan konsumen dan tentu memiliki pengaruh tiap sumber tersebut terhadap 

keputusan pembelian. Sumber informasi digolongkan kedalam empat 

kelompok, yaitu : 

a. Sumber pribadi : Keluarga, teman, tetangga, dan kenalan. 

b. Sumber komersil : iklan, pajangan di toko, kemasan 

c. Sumber publik : media massa 

d. Sumber pengalaman : penanganan, pengkajian, dan pemakaian produk. 

3. Evaluasi Alternatif 

Tahap seorang konsumen mengumpulkan informasi yang didapatkan dan 

mengevaluasi alternatif-alternatif suatu produk yang sesuai dengan kebutuhan. 

4. Keputusan Pembelian  

Dalam pembelian, konsumen bisa mengambil lima sub keputusan: merek 

(merek A), dealer  (dealer 2), kuantitas (sebuah computer), waktu (akhir pekan) 

dan metode pembayaran (kartu kredit). Dalam suatu kasus pembelian, misalkan 

dalam membeli beras konsumen tidak banyak berpikir mengenai metode 

pembayaran maupun pemasoknya. 

5. Perilaku Pasca Pembelian 

Tahap dimana konsumen telah melakukan pembelian dan mengukur kepuasan 

mereka terhadap produk tersebut. jika produk yang mereka beli tidak sesuai 

dengan harapan maka konsumen merasa tidak puas, jika sesuai dengan harapan 

maka mereka akan sangat puas, jika melebihi dari yang mereka harapkan maka 

diharapkan dapat melakukan pembelian ulang. Komunikasi pemasaran harus 

mengokohkan keyakinan konsumen terhadap produk yang sudah membantu 

merasa nyaman dengan merek tersebut. 

Menurut Amirulla (2002:62) mendefinisikan keputusan konsumen adalah suatu 

proses dimana konsumen akan melakukan penilaian terhadap berbagai alternatif 

pilihan dan memilih salah satu lebih dari alternatif yang diperlukan dalam 

mempertimbangkan keputusannya. Asumsi berdasarkan teori keputusan 
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pembelian konsumen akan menyukai produk yang memang sudah menjadi 

kebutuhan mereka dari beberapa pengenalan sebelum konsumen akan 

memutuskan merek yang akan dijadikan keputusannya dan diharapkan konsumen 

melakukan pembelian ulang terhadap merek tersebut.  

Keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2012:178) dalam Katrin dkk 

(2016:251) terdapat dimensi dalam keputusan pembelian yang dijadikan sebagai 

indikator dalam keputusan pembelian, yaitu sebagai berikut : 

1. Pilihan Produk 

Konsumen dalam memilih produk harus mempertimbangkan kelebihan produk, 

manfaat produk, dan pemilihan produk yang sesuai dengan keinginannya. 

Maka dalam hal perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-

orang yang berniat membeli sebuah produk serta alternatifnya yang mereka 

pertimbangkan.  

2. Pilihan Merek  

Pilihan merek dalam hal ini  konsumen harus menjatuhkan pilihan pada merek 

apa yang akan dibeli. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana 

cara konsumen menjatuhkan pilihan terhadap sebuah merek.  

3. Jumlah Pembelian  

Konsumen dapat menentukan kuantitas barang yang akan dibeli. Dalam hal ini 

perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk yang sesuai dengan 

keinginan konsumen yang berbeda-beda.  

4. Waktu Pembelian  

Waktu pembelian pada saat konsumen menentukan waktu pembelian dapat 

berbeda beda yaitu kesesuaian dengan kebutuhan, keuntungan yang dirasakan, 

alasan pembelian 

Asumsi teori keputusan pembelian tidak hanya dilihat dari beberapa dimensi 

dalam keputusan pembelian terdapat juga konsep AIDA. AIDA (Attention, 

Interest, Desire, Action) merupakan formula yang paling sering digunakan dalam 

membantu perencanaan suatu iklan secara menyeluruh, dan formula itu dapat 

diterapkan pada suatu iklan (Kotler dan Keller, 2012). Perencanaan ini yang 

terdiri atas : 
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a. Attention : Membuat ketertarikan produk  

b. Interest : Membuat keinginan untuk memiliki produk  

c. Desire : Mengajak pelanggan untuk melakukan tindakan dalam pembelian 

produk  

d. Action : Perbuatan sikap yang akan diambil dan dijadikan keputusan dalam 

pembelian. 

Model AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) akan memperjelas konsep 

perubahan, sikap, dan perilaku dalam kaitannya dengan sebuah kerangka 

tindakan. Menurut Kotler dan Keller (2009) menjelaskan Teori AIDA (Attention, 

Interest, Desire, and Action) merupakan suatu pesan yang harus mendapatkan 

perhatian, menjadi ketertarikan, menjadi minat, dan mengambil tindakan. Teori 

ini menyampaikan akan kualitas dari pesan yang baik. 

 

 

2.3 Suasana Toko 

Suasana toko merupakan bentuk suasana yang terencana, tersusun yang sesuai 

dengan pasar sasaran dan dapat menarik minat konsumen untuk membeli produk. 

Suasana yang menarik perhatian konsumen adalah suasana yang memberikan 

kesan pada sebuah toko disampaikan melalui tata letak toko, dekorasi, dan 

lingkungan (Rafsanjani dkk 2017:1).  

Menurut Berman dan Revans dalam Alma (2011) mendefinisikan suasana toko 

merupakan penataan suatu karateristik toko yang dirancang untuk membuat 

pelanggan merasa nyaman dalam berbelanja. Rancangan lingkungan fisik toko 

dirancang untuk membuat respons emosional pelanggan untuk berkunjung dan 

melakukan pembelian. Suasana toko merupakan perasaan atau kejiwaan pada 

seseorang pada saat memasuki toko.  

Gambaran lingkungan toko yang baik dan menarik akan memberikan pengaruh 

yang baik terhadap konsumen. Suasana toko yang timbul melalui visual yang 

unik, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-wangian merupakan suasana yang 

sangat digemari konsumen karena dengan beberapa hal yang telah disajikan 
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melalui suasana toko itu sendiri memberikan kenyaman yang akan dirasakan 

konsumen.  

Perpaduan warna pada setiap café juga menambah kesan artistik dari lingkungan 

toko sehingga mempengaruhi keadaan emosional pembeli. Banyak orang 

membentuk kesan toko sebelum masuk atau hanya setelah memasuki toko. 

Konsumen akan menilai sebuah toko sebelum memeriksa hal internal yang 

disajikan oleh toko tersebut, karena suasana toko dapat mempengaruhi 

kenikmatan orang dalam berbelanja dan menghabiskan waktu di toko. 

Indikator suasana toko dilihat dari elemen-elemen yang berpengaruh terhadap 

suasana toko yang ingin disajikan. Berikut elemen-elemen toko yang terdiri dari 4 

elemen yaitu (Berman dan Evans dalam Purnama, 2011:509) : 

1. Bagian Luar Toko 

Bagian luar toko merupakan bentuk fisik bagian luar dari sebuah toko yang 

akan memberikan kesan menarik. Kesan menarik bisa terlihat melalui bagian 

depan toko, pintu masuk, tempat parkir, tinggi, dan luas bangunan. 

2. Bagian Dalam Toko 

Bagian dalam toko merupakan keadaan internal dari sebuah toko yang 

memberikan kesan nyaman dan menyenangkan. Kesan yang menyenangkan 

bisa diciptakan melalui warna dinding, warna lantai, aroma, suhu udara di 

dalam toko, wiraniaga, dan kebersihan.  

3. Tata Letak Toko 

Tata letak toko merupakan rencana untuk menentukan lokasi dan pengaturan 

dari peralatan barang dagangan yang ada di dalam toko, serta fasilitas toko 

antara pengelompokan barang, pengaturan lalu lintas toko, pengaturan gang 

dan lokasi ruangan.  

4. Tanda-tanda Informasi 

Tanda-tanda informasi ditunjukkan kepada konsumen yang berbelanja agar 

konsumen paham mengenai arah dan konsepan yang disajikan toko. Tanda-

tanda informasi terlihat melalui penataan rak, tanda special promo, poster dan 

tampilan produk. 
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Menurut Levy dan Weitz (2009:576) berpendapat bahwa elemen-elemen suasana 

toko adalah sebagai berikut : 

1. Komunikasi Visual 

Komunikasi visual merupakan rangkaian proses penyampaian informasi atau 

pesan kepada pihak lain dengan penggunaan media penggambaran yang hanya 

terbaca oleh indra penglihatan. 

2. Pencahayaan 

Pencahayaan merupakan penerangan pada toko agar konsumen dapat 

merasakan kenyamanan di dalam toko ataupun di luar toko. 

3. Warna 

Warna merupakan nilai estetika, keindahan, serta menghilangkan kesan kusam 

dan tidak terawat sehingga dapat menarik minat konsumen untuk berkunjung di 

toko. 

4. Musik dan Aroma 

Musik dan Aroma merupakan media yang ada di dalam toko yang berfungsi 

untuk membuat rasa nyaman dan tenang di dalam berkunjung dan berbelanja. 

 

 

2.4 Persepsi Harga 

Kotler dan Keller (2007: 77) mendefinisikan bahwa harga adalah bagian dari 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya 

menghasilkan biaya. Sedangkan Hasan (2008: 298) berasumsi bahwa harga adalah 

segala bentuk biaya moneter yang dikorbankan oleh konsumen untuk 

memperoleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta 

pelayanan dari suatu produk. Harga merupakan elemen yang dapat dikendalikan 

oleh perusahaan, dan merupakan nilai yang dikorbankan untuk memiliki, 

mendapatkan, menggunakan, atau mengkonsumsi suatu produk  barang atau jasa 

untuk mendapatkan kepuasan.  

Menurut Kotler dan Keller (2008:324) persepsi harga adalah proses yang 

digunakan individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi 

masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. 
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Menurut Harjati. L, dkk (2015) persepsi harga merupakan penilaian pelanggan 

dan bentuk emosional yang tersosialisasi mengenai apakah harga yang ditawarkan 

oleh penjual dan harga yang dibandingkan dengan pihak lain masuk diakal, dapat 

diterima dan dapat dijustifikasi.  

Asumsi berdasarkan teori persepsi harga maka perusahaan harus terlebih dahulu 

untuk menentukan harga setiap produk yang ditawarkan. Penetapan harga jual 

berpotensi menjadi suatu masalah karena keputusan penetapan harga jual cukup 

kompleks dan harus memperhatikan berbagai aspek yang mempengaruhinya. 

Dalam menetapkan harga ada beberapa hal yang tentu saja mempengaruhi 

penetapan harga tersebut. Menurut Kotler (2016) Ada empat indikator persepsi 

harga yaitu sebagai berikut :  

1. Keterjangkauan harga 

Harga yang terjangkau ialah harga yang diinginkan konsumen dalam 

melakukan pembelian, karena konsumen mencari harga yang terjangkau. 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Konsumen terkadang tidak keberatan jika harus membeli dengan harga yang 

mahal dan kualitas yang sesuai. Tetapi konsumen tidak jarang menginginkan 

harga yang terjangkau dengan kualitas yang baik. 

3. Daya saing harga 

Perusahaan menentukan harga jual suatu produk dengan mempertimbangkan 

harga produk yang dijual oleh para pesaingnya, agar produk tersebut dapat 

bersaing di pasar. 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat. 

Konsumen terkadang mengabaikan harga suatu produk melainkan lebih 

mementingkan manfaat yang didapatkan dari produk tersebut. 

 

 

2.5 Penelitian Terdahulu  

Dalam penelitian ini penulis menggunakan beberapa penelitian terdahulu sebagai 

upaya untuk mencari perbandingan untuk penelitian selanjutnya. Hasil penelitian 

beberapa penelitian terdahulu dapat dilihat dalam tabel 2.1 berikut ini 
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

 
No Peneliti (Tahun) Judul Hasil 

1. Alfatiha & Budiatmo (2020) Pengaruh Harga Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Melalui Minat Beli Sebagai 

Variabel Intervening 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel harga (X1) dan 

kualitas pelayanan (X2) 

memiliki pengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Ariyanto Aris dkk (2020) Pengaruh Store Atmosphere 

Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada 

Alfamart Bsd Tangerang 

Selatan 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel store atmosphere 

dan promosi berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Nasution dkk (2020) Pengaruh Kualitas Produk, 

Citra Merek, Kepercayaan, 

Kemudahan, Dan Harga 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada E-

Commerce Shopee 

(Survei Pada Mahasiswa S1 

Fakultas Ekonomi Jurusan 

Manajemen Universitas 

Labuhan Batu) 

Hasil penelitian 

menunjukkan secara 

simultan secara parsial 

variabel kualitas produk 

dan citra merek tidak 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada 

e-commerce Shopee.  

4. Purwanti dkk (2020) Pengaruh Inovasi Produk 

Dan Brand 

Awareness Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Pt. Unilever 

Indonesia 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel Inovasi Produk 

dan brand awareness  

berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian. 

5. Prabowo (2018) Pengaruh Suasana Toko, 

Kualitas Layanan, 

Kepercayaan, Dan Persepsi 

Harga Terhadap Minat Beli 

Ulang Konsumen Mirota 

Kampus Godean.  

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

variabel suasana toko dan 

kualitas pelayanan tidak 

mempunyai  pengaruh 

signifikan terhadap minat 

beli sedangkan variabel 

kepercayaan dan persepsi 

harga memiliki pengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap minat beli 

konsumen mirota kampus 

godean.  

Sumber : Berbagai Jurnal (2020) 

Berdasarkan tabel 2.1, maka penelitian terdahulu dapat memberikan kontribusi bagi 

peneliti dalam mengembangkan variabel-variabel yang Adapun perbedaan antara 

penelitian terdahulu dengan penelitian ini adalah : 
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1. Sampel perusahaan yaitu konsumen Bun Kopi di Bandar Lampung 

2. Variabel penelitian Suasana Toko, Persepsi Harga dan Keputusan 

Pembelian 

 

2.6 Kerangka Pemikiran  

Menurut Gilbert dalam Foster (2008:61) mendefinisikan store atmosphere 

merupakan kombinasi dari pesan secara fisik yang telah direncanakan, store 

atmosphere dapat digambarkan sebagai perubahan terhadap perencanaan 

lingkungan pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus yang dapat 

menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian. 

Suasana toko merupakan andalan utama menarik pembeli untuk berbelanja lagi dan 

merupakan senjata yang dimiliki sebuah toko (Utami, 2008). Hal itu akan 

menciptakan kenyamanan yang dirasakan oleh konsumen dan membuat konsumen 

ingin berlama-lama di dalam toko, karena setiap toko akan memiliki ciri-ciri 

berbeda yang akan ditawarkan konsumen. Ciri-ciri tersebut secara fisik telah 

direncanakan untuk menimbulkan pesan nyaman yang akan tersampaikan kepada 

konsumen. Setelah konsumen sudah merasakan kenyamanan suasana toko yang 

ditawarkan maka pemilik mengharapkan konsumen akan melakukan pembelian 

ulang di toko tersebut. Hal tersebut diperjelas oleh Paila dkk (2018) yang 

melakukan penelitian dengan hasil suasana toko dan minat beli berpengaruh positif 

terhadap konsumen yang artinya bahwa ada pengaruh suasana toko terhadap 

keputusan pembelian konsumen.  

Harga merupakan penilaian pelanggan dan bentuk emosional yang terbayangkan 

mengenai kualitas dan rasa terhadap sebuah produk. Persepsi harga adalah sejumlah 

nilai yang dipertukarkan untuk memperoleh suatu produk bagi konsumen yang 

sensitif biasanya harga murah adalah sumber kepuasan yang penting karena mereka 

akan mendapatkan value for money yang tinggi (Irawan, 2008). Perbandingan 

persepsi dalam pemikiran konsumen sangat berbeda karena konsumen akan melihat 

kualitas dengan uang yang akan dikeluarkannya akan menguntungkan mereka.  

Kerangka berfikir dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 
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Gambar 2.1 Kerangka Berpikir  

 

Keterangan : 

  = Secara Parsial 

  = Secara Simultan 

 

 

2.7 Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan pada pokok permasalahan dan teori yang telah dipaparkan pada uraian 

sebelumnya serta memberikan arah yang lebih jelas dalam penelitian maka peneliti 

ingin melihat ada atau tidaknya pengaruh suasana toko dan persepsi harga terhadap 

minat beli konsumen maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut :  

H1 : Suasana Toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Bun Kopi 

di Bandar Lampung. 

H2 : Persepsi Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Bun 

Kopi di Bandar Lampung. 

H3 : Suasana Toko dan Persepsi Harga bersama-sama secara signifikan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian Bun Kopi di Bandar Lampung. 

 

 

 

Suasana toko (X1) : 
Bagian luar toko 

Bagian dalam toko 

Persepsi Harga 

(X2) 

Keputusan Pembelian 

(Y) 
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III. METODE PENELITIAN 

 

 

 

 

3.1 Jenis Penelitian  

Jenis penelitian ini adalah penelitian explanatory research dengan menggunakan 

pendekatan kuantitatif dilakukan untuk mengetahui pengaruh antara variabel 

independen dan variabel dependen. Dalam hal ini desain kausal berguna untuk 

mengukur hubungan antara variabel riset atau menganalisis dampak pengaruh 

suatu variabel terhadap variabel lainnya (Umar, 2013). 

Penelitian ini akan melihat pengaruh dan hubungan antara variabel independen 

yaitu Suasana toko (X1) dan Persepsi Harga (X2) dengan variabel dependen yaitu 

keputusan pembelian (Y). 

 

 

3.2 Objek dan Subjek Penelitian 

3.2.1 Objek Penelitian 

Objek penelitian atau variabel pada penelitian ini adalah variabel-variabel seperti 

suasana toko, persepsi harga dan keputusan pembelian. 

3.2.2 Subjek Penelitian 

Subjek penelitian yang dituju pada penelitian ini adalah konsumen Bun Kopi di 

Bandar Lampung. 
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3.3 Populasi dan Sampel Penelitian 

3.3.1 Populasi 

 

Populasi merupakan bagian wilayah yang terdiri atas objek atau subjek yang 

memiliki karakteristik dan kualitas yang ditetapkan oleh peneliti untuk diperjelas 

dan ditarik kesimpulan (Sugiyono, 2017). Populasi pada penelitian ini adalah 

Masyarakat  di Kota Bandar Lampung yang telah melakukan pembelian minimal 

dua kali pada produk Bun Kopi di Bandar Lampung.  

 

 

3.3.2. Sampel  

 

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Penentuan sampel dilakukan dengan menggunakan purposive 

sampling. Purposive sampling merupakan teknik pengambilan sampel dengan 

kriteria dan sasaran yang dianggap mampu memberikan informasi yang 

dibutuhkan. Kriteria yang dijadikan sampel dalam penelitian ini adalah 

masyarakat Bandar Lampung yang mengetahui tentang produk Bun Kopi dan 

melakukan pembelian minimal 2 kali pada produk Bun Kopi. Populasi dalam 

penelitian ini bersifat tidak terbatas (infinite) maka dalam menentukan jumlah 

minimum sampel yang mewakili populasi tidak menggunakan rumus slovin. 

Untuk mengetahui jumlah yang mewakili populasi yang bersifat (infinite) dalam 

Arikunto (2013) adalah sebagai berikut :  

 

  
  

  (   ) 
 

  
(    ) 

  (   ) 
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Keterangan: 

n : jumlah sampel 

Z : 1,96 dengan tingkat kepercayaan 90% 

moe
 

: margin of error, tingkat kesalahan yang dapat ditolerir ditentukan 

10% 

Sehingga jumlah sampel yang digunakan adalah 96,04 Masyarakat Bandar 

Lampung yang telah melakukan pembelian minimal dua kali terhadap produk Bun 

Kopi. Untuk melengkapi penelitian ini, maka peneliti membulatkan jumlah 

responden pada penelitian ini sebanyak 100 responden. Peneliti melakukan 

penelitian selama 10 hari  pada 19 agustus – 28 agustus 2021 dengan memberikan 

link kuesioner kepada konsumen Bun Kopi yang mengikuti melalui media sosial 

Bun Kopi. 

 

 

3.4 Definisi Konseptual dan Operasional 

 

3.4.1 Definisi Konseptual 

 

1. Suasana Toko  

Levy and Weitz (2001: 576) mengemukakan bahwa suasana toko merupakan 

penciptaan suasana toko melalui visual, penataan, cahaya, musik dan aroma 

yang dapat menciptakan lingkungan pembelian yang nyaman sehingga dapat 

mempengaruhi persepsi dan emosi konsumen untuk melakukan pembelian.  

2. Persepsi Harga 

Kotler dan Amstrong (2016:324)  Mendefinisikan bahwa harga merupakan 

sejumlah uang yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah 

nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atau 

kepemilikan atau penggunaan atas sebuah produk atau jasa. Menurut Yuwan. S 

dalam Bataha Marcelina dkk (2020:129) Ada empat indikator persepsi harga 

yaitu sebagai berikut 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas 

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat. 
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3. Keputusan Pembelian  

Menurut Amirulla (2002:62) mendefinisikan keputusan konsumen adalah suatu 

proses dimana konsumen akan melakukan penilaian terhadap berbagai 

alternatif pilihan dan memilih salah satu lebih dari alternative yang diperlukan 

dalam mempertimbangkan keputusannya. Menurut Kotler dan Lane dalam 

Hidayat, dkk (2012:9) keputusan pembelian dikelompokkan menjadi beberapa 

bagian yaitu sebagai berikut : 

1. Pengenalan masalah 

2. Pencarian informasi 

3. Evaluasi alternatif 

4. Keputusan pembelian 

5. Perilaku pasca pembelian Perilaku pasca pembelian
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3.4.2 Definisi Operasional 

Definisi operasional merupakan atribut yang digunakan untuk melihat operasionalisasi suatu variabel harus diukur dengan menggunakan 

indikator-indikator yang dapat memperjelas variabel yang dimaksud. Berikut dapat dilihat tabel definisi operasional sebagai berikut : 

 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel 

 
No Variabel Definisi  Indikator Item 

1. Suasana Toko 

(X1) 

Suasana toko merupakan bentuk 

suasana yang terencana, tersusun 

yang sesuai dengan pasar sasaran 

dan dapat menarik minat konsumen 

untuk melakukan keputusan 

pembelian. 

1) Bagian luar toko 1. Desain bangunan Bun Kopi Unik. 

2. Pintu masuk pada Bun Kopi luas sehingga 

memudahkan akses masuk. 

2) Bagian dalam toko 3. Suhu udara di Bun Kopi Sejuk. 

3) Tata letak toko 4. Jarak antar display meja mendukung kelancaran 

arus lalu lintas konsumen di Bun Kopi. 

5. Layout antar ruangan tertata rapi dan memberikan 

kenyaman 

6. Adanya fasilitas tambahan yang memadai di Bun 

Kopi (toilet, mushola, dan ruang tunggu 

konsumen). 

4) Tanda-tanda informasi 7. Konsumen mudah memahami bentuk tampilan 

produk di Bun Kopi 

8. Pemasangan tanda petunjuk di Bun Kopi 

mempermudah saya dalam mencari lokasi yang 

diinginkan 
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Tabel 3.1 Definisi Operasional (Lanjutan) 

No Variabel Definisi  Indikator Item 

    9. Pemasangan tanda produk promosi di 

Bun Kopi mempermudah saya dalam 

mencari produk yang sedang 

dipromosikan 

2. Persepsi Harga 

(X2) 

Harga merupakan sejumlah uang 

yang dikeluarkan untuk sebuah 

produk atau jasa, atau sejumlah 

nilai yang   

ditukarkan oleh konsumen untuk 

memperoleh manfaat atau 

kepemilikan atau penggunaan 

atas sebuah produk atau jasa. 

 

1.Keterjangkauan harga. 10. Harga yang disajikan di Bun Kopi   

              beraneka ragam 

11. Semakin murah harga produk kopi Bun 

Kopi, biasanya menjadi pilihan saya 

2.Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk. 

12. Bun kopi memiliki kesesuaian harga  

             dengan kualitas rasa yang berbeda dengan  

             café lainya 

13. Produk Bun Kopi yang dijual memiliki 

harga yang sesuai dengan kualitas yang 

ditawarkan 

14. Produk Bun Kopi yang dijual memiliki 

harga yang sesuai dengan daya beli 

masyarakat 

3.Daya saing harga 15. Bun kopi dalam daya saing lebih  

             terjangkau dengan café lainnya 

4.Kesesuaian harga dengan 

manfaat 

16. Bun kopi memiliki harga yang sesuai  

             dengan manfaat dan kenyaman yang     

             dirasakan konsumen. 

17. Harga produk Bun Kopi sesuai dengan 

daya beli saya 
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Tabel 3.1 Definisi Operasional (Lanjutan) 

No Variabel Definisi  Indikator Item 

3. Keputusan Pembelian (Y) Keputusan pembelian adalah 

pemahaman konsumen tentang 

keinginan dan kebutuhan akan 

suatu produk dengan menilai 

sumber-sumber yang ada dengan 

menetapkan alternatif untuk 

dijadikan pengambilan keputusan. 

1.Pemilihan produk 

 

18. Saya membeli produk sesuai dengan 

keberagaman menu yang ditawarkan oleh 

Bun Kopi 

 19. Saya membeli produk Bun Kopi dengan 

kualitas yang unggul 

20. Saya yakin sudah mengambil keputusan 

yang tepat disaat membeli produk Bun 

Kopi 

21. Saya membeli produk Bun Kopi yang 

paling best seller 

2.Pemilihan merek 

 

22. Saya  yakin terhadap merek yang 

ditawarkan Bun Kopi 

3.Pemilihan penyalur 

 

 

23. Saya mudah untuk mendapatkan Bun 

Kopi  

24. Saya membeli produk Bun Kopi karena 

lokasi tokonya strategis 

25. Saya membeli Bun Kopi karena mudah 

dipesan melalui delivery order 

4. Jumlah pembelian 26. Saya melakukan pembelian ulang di Bun 

Kopi 

Sumber : Data Diolah (2021)
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3.5 Sumber Data 

 

3.5.1 Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh dari sumber-sumber asli, sumber pertama 

data diperoleh (Nazir, 2011). Data primer dalam penelitian ini adalah 

menyebarkan kuesioner yang diberikan kepada Masyarakat Bandar Lampung 

yang mengetahui tentang produk Bun Kopi. 

 

3.5.2 Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui data-data teoritis yang diambil 

dari perpustakaan, literature-literature dan internet (Nazir, 2011). 

 

 

3.6 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner. 

Menurut Noor (2012), kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan 

memberikan atau menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden dengan 

harapan memberikan respon atas pertanyaan tersebut.  

 

 

3.7 Skala Pengukuran Variabel 

Skala pengukuran variabel merupakan tolak ukur dengan memberikan skor 

berdasarkan jumlah dan intensitas responden dalam menjawab rangkaian 

kuesioner. Skala yang digunakan pada penelitian ini yaitu menggunakan metode 

skala likert. Pengukuran responden dalam menggunakan skala likert yaitu untuk 

mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang terhadap fenomena sosial 

(Sugiyono, 2017). Menggunakan skala likert, maka variabel yang akan  diukur 

akan dijabarkan menjadi dimensi, dimensi tersebut akan dipecah menjadi sub 

variabel kemudian akan dijabarkan lagi menjadi indikator-indikator yang akan 

diukur. Indikator yang akan diukur dijadikan titik tolak yang dibuat menjadi 

beberapa pertanyaan yang akan dijawab oleh responden. Nilai untuk skala yaitu 

sebagai berikut : 
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Tabel 3.2 

Kriteria Penilaian Angket 

 

Alternatif Jawaban Nilai 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

Sumber : Sugiyono (2017) 

 

 

3.8 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

 

3.8.1 Uji Validitas 

 

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner 

(Ghozali, 2013). Valid atau tidaknya sebuah kuesioner dilihat pada pertanyaan 

kuesioner yang mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur. Mengukur uji 

validitas dilakukan dengan menggunakan SPSS for Windows Version 25.0. 

Product Moment Coefficient of Correlation dengan kriteria pengambilan 

keputusan sebagai berikut : 

a. Jika rhitung > rtabel, maka kuesioner valid 

b. Jika rhitung <  rtabel, maka kuesioner tidak valid 

 

Cara pengujian validitas pada penelitian ini dengan melihat setiap item pernyataan 

dari masing-masing variabel yang akan diukur valid atau tidaknya instrument 

pernyataan tersebut. Dalam penelitian ini untuk menguji validitas peneliti 

melakukan pre-test sebanyak 30 responden dengan nilai rtabel  sebesar 0,361. 

Pengambilan keputusan yang dilakukan untuk instrumen dikatakan valid jika nilai 

rhitung lebih besar daripada  rtabel. Hasil perhitungan koefisien validitas untuk 

masing-masing variabel pada penelitian ini dapat dilihat pada tabel 3.3 berikut : 
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Tabel 3.3 Hasil Uji Validitas 

Suasana Toko  rhitung rtabel Keterangan 

X1.1 .774 

0.361 Valid 

X1.2 .734 

X1.3 .684 

X1.4 .736 

X1.5 .867 

X1.6 .674 

X1.7 .811 

X1.8 .871 

X1.9 .840 

Harga 
rhitung rtabel Keterangan 

X2.1 .679 

0.361 Valid 

X2.2 .608 

X2.3 .811 

X2.4 .636 

X2.5 .489 

X2.6 .829 

X2.7 .771 

X2.8 .734
 

Keputusan Pembelian rhitung rtabel Keterangan 

Y.1 .403 

0.361 Valid 

Y.2 .719 

Y.3 .810 

Y.4 .366 

Y.5 .813 

Y.6 .719 

Y.7 .851 

Y.8 .735 

Y.9 .529 

 

Berdasarkan tabel 3.3 diatas, dapat dilihat bahwa semua item pernyataan yang 

digunakan pada penelitian ini memiliki nilai rhitung > rtabel  sehingga semua 

instrumen dikatakan valid. 

 

 

3.8.2 Uji Reliabilitas  

 

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi alat ukur yang biasanya 

menggunakan kuesioner, maksudnya apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan 

pengukuran yang tetap konsisten jika pengukuran diulang kembali. Metode yang 

sering digunakan dalam penelitian untuk mengukur skala rentangan (seperti skala 

Likert 1-5) adalah Cronbach Alpha (Rochmat Aldy Purnomo, 2016). Uji 

reliabilitas merupakan kelanjutan dari uji validitas, dimana item yang masuk 
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pengujian adalah item yang valid saja, untuk menentukan apakah instrumen 

reliabel atau tidak menggunakan batasan 0,6.  

 

Tabel 3.4 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Nilai Cronbach Alpha Keterangan 

Suasana Toko 0,913 

Reliabel Persepsi Harga 0,832 

Keputusan Pembelian 0,815 

 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 3.4 maka hasil setiap variabel pada 

penelitian ini telah memenuhi standar uji reliabilitas karena nilai Cronbach Alpha 

lebih besar dari nilai standar yaitu 0,6. Dapat disimpulkan bahwa instrumen yang 

digunakan pada penelitian ini memiliki konsisten. 

 

 

3.9 Teknik Analisis Data 

 

3.9.1 Analisis Statistik Deskriptif 

 

Analisis Statistik  deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran secara 

empiris dari suatu data yang dikumpulkan dalam penelitian. Data berasal dari 

jawaban dari pertanyaan indikator dalam kuesioner. Menurut Sugiyono (2017) 

dalam analisis deskriptif peneliti akan mengolah data dengan cara dikelompokan 

kemudian diberikan penjelasan. Tujuan dari analisa statistik ini untuk memberikan 

gambaran mengenai data-data yang akan diamati dari kuesioner yang bersifat 

menggambarkan karakteristik dari responden. Kriteria responden yang dimaksud 

adalah sebagai berikut : 

1. Usia 19-50 tahun. Usia dipilih sesuai target market Bun Kopi. Selain itu 

dianggap telah dewasa dan memiliki pertimbangan rasional dalam menjawab 

pertanyaan kuisioner dan juga masih dalam tingkat konsumtif yang tinggi. 

2. Berdomisili di Bandar Lampung 

3. Merupakan Masyarakat dengan tingkat ekonomi menengah, menengah 

kebawah, dan bawah dengan pendapatan Rp. 500.000- Rp. 2.000.000  

4. Mengetahui Bun Kopi 
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3.9.2 Uji Asumsi Klasik  

Uji asumsi klasik merupakan pengujian yang dilakukan sebelum pengujian 

hipotesis, apabila data yang sudah diinput akan lebih dulu diuji dengan uji asumsi 

klasik untuk mengetahui akankah data-data tersebut memenuhi asumsi-asumsi 

dasar. Dalam melakukan uji asumsi klasik peneliti ini menggunakan program 

komputer SPSS 25. Uji asumsi klasik yang digunakan dalam penelitian ini yaitu : 

1. Uji Normalitas 

Uji Normalitas merupakan uji yang digunakan untuk melihat apakah dalam model 

regresi, variabel terikat dan variabel bebas mempunyai distribusi normal atau 

tidak. Model regresi yang baik adalah model yang memiliki distribusi normal atau 

mendekati normal, sehingga layak dilakukan pengujian secara statistik.  Pengujian 

dilakukan dengan mengamati grafik normal probability plot yang dihasilkan 

melalui perhitungan di SPSS. Menurut Cahniati dan Aprianti (2020:357) 

Pengujian normalitas dapat dilihat dari titik-titik yang menyebar mengikuti garis 

diagonal pada normal PP-Plot regression. Dasar pengambilan keputusannya 

adalah :  

1) Jika titik-titik menyebar mengikuti garis diagonal maka dikatakan data yang 

digunakan berdistribusi normal 

2) Jika titik-titik tersebut menyebar jauh dari garis diagonal, maka data yang 

digunakan tidak berdistribusi normal dan tidak memenuhi asumsi klasik. 

 

2. Uji Multikolinieritas 

Uji Multikolinearitas merupakan pengujian antar variabel independen yang 

terdapat dalam model regresi memiliki hubungan linear yang sempurna atau 

mendekati sempurna (Purnomo, 2016). Menurut Ghozali (2013:91) identifikasi 

keberadaan multikolinieritas dapat dilihat dari nilai tolerance dan VIF (Variance 

Inflation factor) dimana semakin kecil nilai tolerance dan VIF maka mendekati 

terjadinya multikolinearitas. Jika tolerance lebih dari 0,1 dan VIF kurang dari 10 

maka tidak terjadi multikolinearitas.  
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3. Uji Autokorelasi 

Uji Autokorelasi merupakan korelasi antar anggota observasi yang disusun 

menurut waktu atau tempat ( Purnomo, 2016). Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi autokorelasi. Uji Durbin Watson digunakan dengan 

membandingkan nilai DW hitung (d) dengan nilai dl dan du pada tabel Durbin 

Watson. Dalam tabel Durbin Watson terdapat nilai batas atas (upper bound/ du) 

dan nilai batas bawah (lower bound/dl). Menurut Ghozali (2016) ada kriteria 

untuk dijadikan dalam pengambilan keputusan :  

 

Table 3.5 Uji Statistik Durbin Watson 

Hipotesis Nol Keputusan Jika 

Tidak ada autokorelasi positif Tolak 0 < d < dl 

Tidak ada autokorelasi positif No decision dl ≤ d ≤ du 

Tidak ada korelasi negative Tolak  4 – dl < d < 4 

Tidak ada korelasi negative No decision 
4 – du ≤ d ≤ 4 – 

dl 

Tidak ada autokorelasi, positif atau 

negative 
Tidak ditolak du < d < 4 – dl 

 Sumber : Ghazali (2016) 

 

4. Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji Heteroskedastisitas adalah varian residual yang tidak sama pada semua 

pengamatan di dalam model regresi. Regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 

heteroskedastisitas (Rochmat Aldy Purnomo, 2016). Dalam mendeteksi ada 

tidaknya heteroskedastisitas dilakukan pengujian dengan melihat grafik plot 

antara nilai variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya 

SRESID. Mendeteksi adanya heteroskedastisitas dengan memeriksa apakah 

terdapat pola tertentu pada scatter plot antara SRESID dan ZPRED, dimana 

sumbu Y adalah prediksi Y dan sumbu X adalah sumbu yang dipelajari (prediksi 

Y aktual Y) (Priyanto, 2012:93). Dasar pengambilan keputusan adalah : 
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1. Jika terdapat pola tertentu, seperti titik yang membentuk pola beraturan tertentu 

(bergelombang, melebar kemudian menyempit) hal ini menandakan telah 

terjadi heteroskedastisitas. 

2. Jika tidak ada pola yang jelas dan titik-titiknya tersebar diatas dan dibawah 

angka 0 dan sumbu Y, maka hal ini menandakan tidak ada heteroskedastisitas. 

 

3.10  Uji Regresi Linear Berganda  

 

Uji regresi linear berganda memiliki tujuan yaitu untuk mengetahui seberapa 

besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Uji regresi linear 

berganda pada penelitian ini memiliki 2 variabel independen. Berikut model 

analisis linear berganda sebagai berikut satu (Ariawaty & Evita, 2018).  :  

Y =  a +  1X1+ 1X2 + e……………………………………………………(3.1) 

Keterangan : 

Y  = Keputusan Pembelian 

a  = Nilai Konstanta 

X1 = Susana toko 

X2  = Persepsi Harga 

e  = epsilon (pengaruh faktor lain) 

b          = koefisien regresi 

 

 

3.11 Uji Hipotesis 

 

1. Uji Parsial 

Uji parsial atau uji t dilakukan untuk mengetahui secara terpisah atau parsial 

variabel bebas berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. 

Uji t digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen secara parsial 

terhadap variabel dependen. Uji parsial dirumuskan sebagai berikut : 

t = 
 

 
………………………………………………………………………… (3.2) 

Keterangan :  

t = statistik t dengan derajat bebas n-1 

α = tingkat kepercayaan penelitian, dalam hal ini 10% 

Rumus dalam menentukaan df adalah : 

df = n2…………………………………………………………………………(3.3) 
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keterangan : 

n = banyak observasi  

Dasar pengambilan keputusan menurut Priyatno (2013:144) adalah : 

a. Jika t hitung ≤ t kritis maka H0 diterima 

Jika t hitung > t kritis maka H0 ditolak 

b. Jika probabilitas > 0,05 maka H1 ditolak dan H0 diterima 

Jika probabilitas < 0,05 maka H1 diterima dan H0 ditolak 

 

2. Uji Simultan  

Uji simultan pada dasarnya untuk menunjukkan apakah semua variabel suasana 

toko dan persepsi harga memiliki pengaruh secara bersama-sama terhadap 

variabel keputusan pembelian konsumen bun kopi di Bandar Lampung. Adapun 

rumus Fhitung sebagai berikut (Sugiyono, 2018:192) : 

  
      

(    )  (     )
 ……………………………………………………………(3.4) 

Keterangan : 

R
2  

= Koefisien korelasi ganda 

k  = Jumlah variabel independen 

n  = Jumlah sampel 

 

 

3.12 Uji Koefisien Determinasi (r
2
) 

Koefisien Determinasi (r
2
), yaitu menunjukkan koefisien determinasi. Angka ini 

akan diubah ke bentuk persen, yang artinya prosentase sumbangan pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen (Purnomo, 2016). Jika koefisien 

determinasi nol variabel independen sama sekali tidak berpengaruh terhadap 

variabel dependen. Sebaliknya jika nilai koefisien determinasi bernilai 1 atau 

mendekati 1 maka persentase pengaruh yang diberikan variabel independen 

terhadap variabel dependen adalah sempurna. Koefisien determinasi dapat 

dihitung dengan sebagai berikut :  
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Kd = R
2 

X 100% …………………………………………….………………. (3.5) 

Keterangan : 

Kd
  

= Besar atau jumlah koefisien determinasi 

R
2
 = Nilai koefisien korelasi 

Sedangkan kriteria dalam melakukan analisis koefisien determinasi adalah sebagai 

berikut :  

1. Jika Kd mendekati nol (0) berarti pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen lemah 

2. Jika Kd mendekati satu (1) berarti pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen kuat 

Adapun pedoman untuk memberikan interpretasi koefisien korelasi atau seberapa 

besar pengaruh variabel-variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat 

(dependen)  
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V. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 

 

5.1 Kesimpulan  

Penelitian ini dilakukan untuk mengkaji pengaruh suasana toko dan persepsi harga 

terhadap keputusan pembelian di Bun Kopi Bandar Lampung. Berdasarkan hasil 

yang telah didapatkan dan hasil analisis serta pembahasan yang telah dilakukan 

dapat diambil  kesimpulan sebagai berikut :  

a. Variabel suasana toko secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian Bun Kopi di Bandar Lampung. 

b. Variabel persepsi harga secara parsial memiliki pengaruh yang positif dan  

signifikan terhadap keputusan pembelian Bun Kopi di Bandar Lampung.  

c. Variabel suasana toko dan persepsi harga secara simultan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian Bun Kopi di Bandar Lampung, 

dengan nilai koefisien determinasi sebesar 44,5% artinya pengaruh yang 

diberikan oleh variabel independen suasana toko dan persepsi harga adalah 

sebesar 44,5% terhadap keputusan pembelian Bun Kopi di Bandar Lampung. 

 

5.2 Saran 

Adapun saran yang diberikan pada penelitian ini sebagai berikut : 

1. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk dapat menambah variabel yang 

diluar dari penelitian ini seperti variabel kualitas layanan, promosi dan 

inovasi produk pada hasil penelitian terdahulu variabel tersebut memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga dapat 

menghasilkan hasil yang lebih baik lagi. Sehingga meningkatkan kemampuan 

prediksi dalam pengujian koefisien determinasi dikarenakan dalam penelitian 

ini koefisien determinasi rendah. Serta menambah wawasan pengetahuan dan 
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sumbangan pemikiran yang dapat digunakan sebagai bahan referensi dan 

kajian untuk penelitian selanjutnya. 

2. Bagi pengusaha bisnis kedai kopi diharapkan terus melakukan inovasi dalam  

menciptakan suasana toko agar konsumen tidak akan berpaling dan 

melakukan pembelian secara terus menerus.  
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