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ABSTRAK

Putri Wulandari. NPM. 1405160745. “ Pengaruh Store Atmosphere Terhadap
K eputusan Pembelian pada Sosmed Cafe M edan. Skripsi. 2018”.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Sore Atmosphere terhadap
keputusan pembelian pada Sosmed Cafe Medan. Data penelitian ini diperoleh dari
kuesioner mengenai store atmosphere Sosmed Cafe dengan mengambil sampel
100 (seratus) responden. Responden penelitian ini adalah konsumen yang telah
melakukan pembelian di Sosmed Cafe Medan. Sampel yang digunakan adalah
teknik insidental sampling. Teknik analisis data yang digunakan adalah uji regresi
linier berganda dengan bantuan aplikasi SPSS. Temuan penelitian menunjukkan
bahwa variabel store atmosphere yang terdiri atas exterior, general interior, store
layout, dan interior display secara serentak (simultan) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen Sosmed Cafe dan variabel store layout
memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap variabel keputusan pembelian
dengan thitung Sebesar 2,720. Sebesar 41% variabel keputusan pembelian dapat
dijelaskan oleh variabel independennya sedangkan sisanya 51% dijelaskan oleh
variabel-variabel lain di luar penelitian ini.

Kata kunci: store atmosphere, exterior, general interior, store layout, interior
display, K eputusan Pembelian
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BAB |

PENDAHULUAN

A.Latar Belakang M asalah

Era globalisasi serta kemajuan IImu Pengetahuan dan Teknologi (IPTEK)
dapat memberikan dampak dan pengaruh yang sangat berarti untuk perkembangan
perekonomian di Indonesia dalam sektor usaha pada umumnya maupun pada
perusahaan-perusahaan bisnis pada khususnya. Bisnis merupakan suatu kegiatan
atau aktivitas yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mencari keuntungan.
Pada dasarnya sebuah perusahaan atau organisasi bisnis mempunyai tujuan untuk
dapat bertahan hidup, mendapatkan laba dan berkembang. Hal tersebut tentunya
dapat dicapai dengan menggunakan strategi yang mampu bersaing dengan
perusahaan lain. Para pelaku bisnis harus memikirkan drategi yang tepat dan
efektif agar bisnis mereka tetap eksis dipasaran bahkan berkembang lebih baik
lagi. Dalam menarik konsumen untuk melakukan pembelian, perusahaan harus
mampu menerapkan konsep pemasaran yang tepat sesuai dengan kondisi pasar
yang ada.

Saat ini perkembangan usaha bisnis semakin mengalami peningkatan.
Aneka ragam aktivitas bisnis mulai bermunculan dan berkembang, misalnya
bisnis properti, bisnis manufaktur dan yang tak kalah berkembang adalah bisnis
kuliner. Bisnis kuliner merupakan bisnis yang menjadi salah satu pilihan para
pebisnis untuk dijalankan karena memiliki prospek yang baik. Perkembangan

bisnis kuliner di Indonesia sangat pesat ditandai dengan beranekaragamnya bisnis



kuliner yang bisa kita temukan di Indonesia, mulai dari warung, restoran, kafe, bar
dan berbagai jenis waralaba asing yang juga menggeluti bisnis kuliner.

Bisnis kuliner sangat menjanjikan, apalagi didukung dengan jumlah
penduduk sebanyak 262 juta jiwa merupakan pasar yang sangat menjanjikan.
Apabila para pelaku industri makanan dan minuman memanfaatkan potensi
tersebut, maka akan tumbuh lebih baik lagi. Agar perusahaan dapat mengimbangi
atau bahkan memenangkan persaingan tersebut, pengusaha harus selalu
memanfaatkan peluang-peluang bisnis yang ada dan berusaha untuk menerapkan
strategi  pemasaran yang tepat dalam upayanya untuk menguasai pasar.
Alamiahnya format bisnis modern akan terus mengalami perkembangan seiring
berkembangnya perekonomian, teknologi, dan gaya hidup masyarakat sebagai
penentu keputusan pembelian. Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu
yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan
pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual. Berikut gambaran
bisnis kuliner mampu menarik keputusan pembelian konsumen pada restoran atau

cafe yang ada di Indonesia

REX Al
BAGAIVMANA KON TRIBLIS] WRAF (N
PDB EKONOMI KREATIF MENURUT SUBSEKTOR

-1,

11111

TEES
e
7FE%
% . I 5'2:9*’ 2 50 1,77 OB 0
Kudines £ amtean Moy | Y —— PA——— Lyt et b P

iy

O.47% O 457 O,.26% o.24% o=Z2% [=R -0 O PE% o0&

E2ROROR R OROR DR

E S e e i e

PERTUMBUHAN PESAT 4 SUBSEKTOR
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Sumber : Badan Ekonomi Kreatif



Dari gambar diatas data BEKraf (maret 2017), menunjukkan bahwa
keputusan pembelian masyarakat untuk menggunakan jasa restoran atau kafe
sangat jelas trennya bahkan 41,69% masyarakat lebih suka melakukan pembelian
pada jasa restoran atau kafe Jumlah restoran dan kafe telah memberikan kontribusi
positif terhadap PDB Indonesia dengan dibarengi pertumbuhan ekonomi Sumatera
Utara dikutip dari (Bl.go.id) mengalami peningkatan tajam dari 4,50% (year on
year) pada triwulan lalu menjadi 5,09% (year on year) di tahun 2017.
Pertumbuhan tersebut di atas perekonomian nasional yang tumbuh sebesar 5,01%.

Sejalan dengan semakin berkembangnya 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 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 dan hiburan yang ada di restoran atau kafe tersebut. Dimana menurut
Mowen (dalam octaviani2012, hal. 3) menggambarkan atmospheric sebagai usaha
merancang lingkungan membeli untuk menghasilkan pengaruh emosional khusus
kepada pembeli untuk meningkatkan pembeliannya. Keadaan ini merupakan
peluang tersendiri bagi bisnis di bidang restoran atau kafe.

Saat ini, Medan dan sekitarnya telah dipenuhi oleh bermacam — macam
kafe dan restoran yang dibangun dengan berbagai gaya arsitekur khas juga desain

interior yang ditata semenarik mungkin untuk menarik pelanggan. Bahkan tak



jarang dari sebagian kafe maupun restoran yang lebih mengutamakan arsitektur
dan desain interior mereka daripada hidangan yang disajikan.

Store atmosphere bisa menjadi alternative untuk membedakan kafe yang
satu dengan yang lainnya. Perbedaan diperlukan karena dari setiap bisnis pasti
didapati produk yang serupa dengan harga berkisar beda tipis bahkan sama. Store
atmosphere bisa menjadi alasan lebih bagi konsumen untuk tertarik dan memilih
dimana ia akan berkunjung dan membeli. 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 didalamnya. Menurut
Berman & Evan (2007, hal. 604), dalam menciptakan Sore Atmosphere yang
baik dan benar terdapat elemen-elemen penting, yaitu : exterior, general interior,
store layout, dan interior displays. Sehingga hal ini dapat dijadikan alat sebagai
pembujuk konsumen untuk melakukan proses keputusan pembelian. Hal ini jelas
akan mempengaruhi hasil penjualan dan keuntungan serta kelangsungan hidup
perusahaan dalam jangka panjang.

Seperti halnya Sosmed Cafe merupakan tempat makan yang menghadirkan
suasana yang berbeda serta unik dengan konsep sosial media, berbagai sudut yang
ada di kafe ini sengaja didesain khusus seperti laman yang ada pada media sosial.
Dengan cara ini sosmed kafe dalam menarik konsumen untuk berkunjung ke
gerainya. Berikut data pengunjung yang dihasilkan sosmed cafe atas cara uniknya

dalam menarik konsumen.
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Gambar 1.2 Data pengunjung Sosmed Cafe Medan
Sumber : Sosmed Cafe Medan

Dari grafik di atas terlihat bahwa jumlah pengunjung Sosmed Cafe
cenderung standar. Namun di sisi lain Sosmed Cafe mendapati jumlah
pengunjung yang sangat singnifikan peningkatan jumlahnya yaitu pada saat akhir

pekan.
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Gambar 1.3 Data pengunjung akhir pekan Sosmed Cafe Medan
Sumber : Sosmed Cafe Medan
Akan tetapi fenomena yang terjadi pada Sosmed Cafe Medan masih
ditemukan elemen dari atmosphere yang belum terpenuhi seperti tempat parkir,
penataan jarak antar meja makan dan sarana untuk pengunjung. Dari pengamatan
yang dilakukan, bahwa tempat parkir pada Sosmed Cafe Medan masih kurang
luas, yang mengakibatkan konsumen yang sedang berkunjung untuk membeli
memarkirkan kendaraanya sampai ke bahu jalan, sehingga membuat ketidak
nyamanan bagi konsumen. Kemudian penataan jarak antar meja makan yang satu

dengan yang lain masih terlalu dekat yang menyebabkan konsumen kesulitan



berjalan. Dari sisi sarana untuk pengunjung masih kurang memadai seperti air
kamar mandi yang tersediatidak hidup. Hal tersebut harus menjadi perhatian bagi
perusahaan dalam membenahi atmosphere yang belum terpenuhi.

Sore atmosphere sebagai salah satu sarana komunikasi yang dapat
berakibat positif dan menguntungkan ketika dibuat semenarik mungkin. Hasil
penelitian dari Turley dan Ronald (dalam Octaviani, 2012, hal.3) membuktikan
bahwa suasana dapat mempengaruhi ketika konsumen berada di dalam ruangan
dan mempengaruhi mereka untuk melakukan pembelian.

Adanya trend persaingan retail di dunia kuliner yang semakin kompetitif,
sehingga membuat para retailer menciptakan daya saing untuk membedakan
perusahaannya dengan kompetitor mulai dari desain store atmosphere yang unik,
nyaman namun tetap fungsional dan mendukung suasana berbelanja serta
memberikan suatu titik keputusan pembelian konsumen. Atas dasar penjabaran
pemikiran diataslah, penulis melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Store

Atmosphere Terhadap K eputusan Pembelian Pada Sosmed Cafe M edan”.

B. Identifikas M asalah
Dari latar belakang masalah diatas dapat diidentifikasi masalah yang
ada,antaralain :
1. Exterior pada Sosmed Cafe seperti tempat parkir sampai pada bahu jalan.
2. General Interior pada Sosmed Cafe penataan jarak antar meja makan.
3. Sore Layout pada Sosmed Cafe seperti sarana untuk pengunjung masih kurang
dirasakan.

4. Interior Display pada Sosmed Cafe seperti dekoras pada ruangan.



C. Batasan dan Rumusan M asalah

1. Batasan Masalah
Untuk mencegah adanya penafsiran yang salah dan pembahasan

penelitian yang tidak terarah, maka penulis menetapkan batasan dan ruang
lingkup penelitian yaitu hanya mencakup Store Atmosphere (Exterior,
General Interior, Sore layout, Interior Display) yang berpengaruh terhadapa
Keputusan Pembelian pada Sosmed Cafe Medan.
2. Rumusan Masalah
Berdasarkan batasan masalah yang telah diuraikan di atas, dapat
dirumuskan permasalahan penelitian adalah:
a. Apakah Exterior berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada
Sosmed Cafe Medan?
b. Apakah General Interior berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Sosmed Cafe Medan?
c. Apakah Store Layout berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Sosmed Cafe Medan?
d. Apakah Display berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada

Sosmed Cafe Medan?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Pendlitian
Berdasarkan rumusan masalah penelitian di atas, maka tujuan
penelitian adalah:
a. Untuk mengetahui pengaruh Exterior terhadap keputusan pembelian

pada Sosmed Cafe Medan?



b. Untuk mengetahui pengaruh General Interior terhadap keputusan
pembelian pada Sosmed Cafe Medan?

c. Untuk mengetahui pengaruh Store Layout terhadap keputusan
pembelian pada Sosmed Cafe Medan?

d. Untuk mengetahui pengaruh Display terhadap keputusan pembelian

pada Sosmed Cafe Medan?

E. Manfaat Pendlitian

1. Bagi Perusahaan
Diharapkan dapat lebih meningkatkan kualitas implementasi strategi store
atmosphere yang dapat mempertahankan konsumen dalam persaingan yang
ada, diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan untuk memecahkan
masalah praktis dalam perusahaan yang ada hubungannya dengan penelitian
yang akan digunakan.

2. Bagi Akademis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan referensi penelitian
terhadap mata kuliah mangjemen pemasaran khususnya dalam hal analisis
tentang pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian.

3. Bagi Penulis
Penelitian ini untuk memenuhi tugas skripsi penulis sebagai syarat kelulusan

di Jurusan Manajemen Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara



BAB I

LANDASAN TEORI

A.Uraian Teoritis
1. Keputusan Pembelian
Keputusan membeli adalah salah satu komponen utama dari perilaku
konsumen yang merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat
dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk
yang ditawarkan. Pengertian tentang Keputusan pembelian menurut Schiffman
dan Kanuk (2007, hal. 285) mendefinisikan sebagai berikut:
“keputusan pembelian sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua
pilihan alternatif atau lebih. Semua perilaku sengaja dilandaskan pada
keinginan yang dihasilkan ketika konsumen secara sadar memilih
salah satu di antaratindakan alternatif yang ada.”
Sedangkan menurut Setiadi dalam Sangadji dan Sopiah (2013, hal.121)
mendefinisikan bahwa keputusan pembelian adalah sebagai berikut:
“inti dari pengambilan keputusan konsumen adalah proses
pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan  untuk
mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih dan memilih salah
satu diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini adalah suatu
pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan berprilaku.”
Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan membeli
merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam
pemilihan alternatif. Dalam mempelagjari keputusan pembelian, seorang
pemasar harus melihat hal-hal yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian

dan membuat suatu ketetapan bagaimana konsumen membuat keputusan

pembeliannya.



a. Tahap Proses K eputusan Pembelian

Keterlibatan

Rendah
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Keterlibatan

Tinggi

A

Habitual Problem Solving
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Limited Problem Solving

!

Pengenalan M asalah
Selektif

Pengenalan M asalah

Generik

v

Extensive Problem Solving

!

Pengenalan M asalah

Generik

l

!

Pencarian | nfor masi

Internal (terbatas)

Pencarian | nfor masi

Internal Eksternal
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Pembelian
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Evaluasi Alter natif
Sedikit Atribut
Aturan Keputusan
Sederhana
Sedikit Alternatif

I

Purnabdli
Tak ada ketidak cocokan
Evaluas Sangat Terbatas

Pembelian

!

Pur nabeli

Ketidak cocokan
Evaluas Terbatas

!

Pencarian | nfor masi

Internal Eksternal
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Evaluasi Alter natif

Banyak Atribut
Aturan Keputusan
Kompleks
Banyak Alternatif

!

Pembelian

!

Pur nabeli

Ketidak cocokan
Evaluas Kompleks

Gambar 2.1. Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian
Sumber : Neal, Quester & Hawkins (2004)
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Proses keputusan pembelian konsumen pada gambar tersebut, menurut

Kotler dan Keller (2017, hal. 235-246) bahwa proses keputusan pembelian

konsumen terdiri dari lima tahapan antara lain:

1)

2).

. Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu masalah atau

kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal dan eksternal. Para

pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan tertentu,

dengan mengumpulkan informasi dari sgjumlah konsumenMereka

kemudian dapat menyusun strategi pemasaran yang mampu memicu

keputusan serta minat pembelian.

Pencarian Informasi

Pada tingkat ini seseorang hanya menjadi lebih representative terhadap

informasi tentang sebuah produk. Pada tingkat berikutnya, seseorang

dapat memasuki “pencarian informasi aktif”, seperti mencari bahan

bacaan, menelepon teman, melakukan kegiatan online dan mengunjungi

toko untuk mempelajari produk tersebut. Sumber informasi utama

digolongkan menjadi empat kelompok:

a). Sumber pribadi, yaitu keluarga, teman, tetangga, rekan.

b). Sumber komersial, yaitu iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, tampilan
serta pajangan di toko.

). Sumber publik, yaitu media massa, organisasi peringkat konsumen.

d).Sumber pengalaman, yaitu penanganan, pengkajian, penggunaan

produk.



3).

4).

5).
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Evaluasi Alternatif

Beberapa konsep dasar yang akan membantu konsumen dalam memahami
proses evaluasi: pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan.
Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk atau
tersebut. Ketiga, konsumen memandang masing-masing produk atau jasa
sebagal sekumpulan atribut dengan kemampuan untuk berbeda-beda
dalam memberikan manfaat kebutuhan ini. Atribut yang diminati berbeda-
beda bergantung jenis produknya, misalnya sebagai berikut:

a). Kamera: Ketajaman gambar, ukuran kamera, harga.

b). Hotel atau Kafe: Kebersihan, suasana.

Keputusan Membeli

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas produk atau
jasa dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga membentuk maksud untuk
membeli produk atau jasa yang paling disukai. Dalam melaksanakan
maksud pembelian, konsumen dapat membentuk lima sub keputusan:
merek, penyalur, kuantitas, waktu, dan metode pembayaran.

Perilaku Pasca Pembelian

Secara umum, apabila individu merasakan ketertarikan dan kepuasan
dalam memenuhi kebutuhan setelah melakukan pembelian. Kebutuhan,
biasanya mereka akan terus mengingat hal tersebut. Perilaku pasca
pembelian meliputi kepuasan pasca pembelian, tindakan pascapembelian,

dan pemakaian dan pembuangan produk pasca pembelian.



a).
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Kepuasan Pasca Pembelian

Kepuasan membeli merupakan fungsi dari seberapa dekat harapan
membeliatas suatu produk dengan kinerja yang dirasakan pembeli atas
produk tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah daripada harapan,
pelanggan akan kecewa, jika kinerja ternyata sesual harapan,
pelanggan akan puas, jika melebihi harapan, pelanggan akan sangat
puas. Perasaan itu akan membedakan apakah pembeli akan membeli
produk tersebut dan membicarakan hal-hal yang menguntungkan atau
tidak menguntungkan tentang produk tersebut kepada orang lain.
Konsumen membentuk harapan mereka berdasarkan pesan yang
diterimadari penjual, teman, dan informasi-informasi lain. Semakin
besar kesenjangan antara harapan dan kinerja, semakin besar

ketidakpuasan konsumen.

b). Tindakan Pasca Pembelian

Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen terhadap suatu produk akan
mempengaruhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen puas, ia akan
menunjukan kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli kembali
produk tersebut. Para pelanggan yang tidak puas akan berperilaku

sebaliknya.

. Pemakaian dan Pembuangan Produk Pasca Pembelian

Jika konsumen menyimpan produk ke dalam lemari, produk tersebut
mungkin tidak begitu memuaskan, dan kabar dari mulut ke mulut tidak
akan gencar. Konsumen mendasarkan harapan mereka pada informasi

yang mereka terima dari penjual, lingkungan social dan sumber-
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sumber yang lain. Bila penjual melebih-lebihkan prestasi produknya,
harapan konsumen tidak akan terpenuhi dan hasilnya ketidakpuasan.
Semakin besar kesenjangan antara harapan dan prestasi, semakin besar
ketidakpuasan kosumen. Hal ini menunjukkan bahwa pembeli harus
membuat pernyataan yang jujur mengenai prestasi produknya sehingga

pembeli akan puas.

Kendati demikian, tingkat keterlibatan bervariasi antar individu dan
antar situasi. Berikut ini adalah deskripsi singkat mengenai tiga tipe proses
keputusan pembelian konsumen yang di kemukakan Tjiptono (2012, hal.
129).

1). Pemecahan masalah yang diperluas (extensive problem solving)
Dalam tipe keputusan ini, konsumen tidak memiliki pengalaman
sebelumnya dalam pembelian suatu produk atau jasa dan merasakan
adanya tingkat risiko yang tinggi dalam pembelian. Situasi pembelian
yang sering dijumpai antara lain: pembelian pertama kali; pembelian
produk yang harganya mahal, jarang dibeli, dan keputusannya tidak
bisa dikoreksi; pembelian produk baru yang kompleks dan sgjenisnya.

Dalam konteks ini konsumen akan mencari sebanyak mungkin

informasi dari berbagai sumber.

2). Pemecahan masalah terbatas (limited problem solving)

Pada tipe ini konsumen telah memiliki kriteria dasar untuk

mengevaluasi kategori produk dan berbagai merek pada kategori

tersebut. Namun, konsumen belum memiliki preferensi tentang produk

atau jasa tertentu. Konsumen menyederhanakan proses pengambilan
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keputusan karena konsumen memiliki waktu dan sumber daya yang
terbatas.

3). Pemecahan masalah rutin (habitual problem solving)
Pengambilan keputusan dalam tipe ini relatif cepat dan tidak terlalu
membutuhkan  banyak informasi tambahan. Konsumen telah
berpengalaman dalam menentukan pilihan dalam kelas produk dan
karenanya tidak terlalu membutuhkan informasi untuk pengambilan

keputusan.

b. Peran orang lain dalam K eputusan Pembelian
Keputusan pembelian barang atau jasa seringkali melibatkan dua pihak
atau lebih. Umumnya ada lima peranan yang terlibat. Kelima peranan tersebut
menurut Sunyoto (2015, hal. 157) yaitu:
1).Pengambil inisiatif (initiator) ialah orang yang pertama kali
menyarankan ide untuk membeli suatu barang atau jasa tertentu.
2).Pemberi pengaruh (influecer), ialah orang yang memiliki pandangan
atau nasihat yang mempengaruhi keputusan pembelian.
3).Pengambil keputusan (decider), ialah seseorang yang menentukan
sebagian atau keseluruhan pengambil keputusan pembelian.
4). Pembeli (buyer), ialah orang yang melakukan pembelian secara nyata..
5).Pemakai (user), yaitu orang yang mengkonsumsi dan menggunakan

barang atau jasa yang dibeli.
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c. Faktor-Faktor Utama Penentu K eputusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh tiga faktor menurut

Sangadji dan Sopiah (2013, hal. 41), yaitu (1) faktor internal, (2) faktor

eksternal, dan (3) faktor situasional. Faktor internal meliputi: perseps,

keluarga, motivasi dan keterlibatan, pengetahuan, sikap, pembelajaran,

kelompok usia, dan gaya hidup, sedangkan faktor eksternal meliputi: budaya,

kelas sosial, dan keanggotaan dalam suatu kelompok dan faktor situasional.

1). Faktor Internal

Faktor internal atau faktor pribadi memainkan peranan penting

dalam pengambilan keputusan konsumen, khususnya bila ada keterlibatan

yang

tinggi dan risiko yang dirasakan atas produk atau jasa yang memiliki

fasilitas publik.

a).

b).

Persepsi

Persepsi adalah proses individu untuk mendapatkan, mengorganisasi,
mengolah, dan menginterpretasikan informasi. Informasi yang
samabisa dipersepsikan berbeda oleh individu yang berbeda.
Keluarga

Keluarga adalah dua atau lebih orang yang dipersatukan oleh

hubungan darah, pernikahan atau adopsi, yang hidup bersama.

. Motivasi dan Keterlibatan

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh
konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan
ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya dirasakan

dan yang sesungguhnya dirasakan.



d).

f).

9).

h).
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Pengetahuan
Pengetahuan dapat didefinisikan sebagai informasi yang disimpan di
dalam ingatan. Himpunan bagian dari informasi total yang relevan

dengan fungsi konsumen di dalam pasar disebut pengetahuan.

. Sikap

Sikap merupakan kecendrungan faktor motivasional yang belum
menjadi tindakan. Sikap merupakan hasil belgjar. Sikap merupakan
nilai yang bervariasi (suka-tidak suka). Sikap ditujukan kepada suatu
objek, bisa personal atau nonpersonal.

Pembelagjaran

Pembelajaran merupakan proses yang dilakukan secara sadar yang
berdampak terhadap adanya perubahan kognitif, afektif, dan
psikomotor secara konsisten dan relatif permanen. Pembelajaran
terjadi  ketika konsumen berusaha memenuhi kebutuhan dan
keinginan.

Kelompok Usia

Usia memengaruhi seseorang dalam pengambilan  keputusan.
Anak-anak mengambil keputusan dengan cepat, cenderung tidak
terlalu banyak pertimbangan. Ketika membuat keputusan, remaja
sudah mempertimbangkan berbagai hal.

Gaya Hidup

Gaya hidup didefinisikan sebagai “bagaimana seseorang hidup”, gaya

hidup juga berlaku bagi: individu (perorangan), sekelompok kecil



18

orang yang berinteraksi dan kelompok orang yang lebih besar, seperti

segmen pasar.

2). Faktor Eksternal

Faktor Eksternal terdiri atas budaya, kelas sosial, dan keanggotaan

dalam suatu kelompok.

a).

b).

Budaya

Budaya merupakan variabel yang memengaruhi perilaku konsumen
yang tercermin dari hidup, kebiasaan, dan tradisi dalam permintaan
akan bermacam-macam barang dan jasa yang ditawarkan.

Kelas Sosial

Kelas sosial didefinisikan sebagai pembagian anggota-anggota
masyarakat ke dalam suatu hirarki kelas-kelas status yang berbeda,

sehingga anggota dari setiap yang relatif sama mempunyai kesamaan.

. Keanggotaan dalam suatu kelompok (group membership)

Setiap orang akan bergabung dengan kelompok-kelompok tertentu.
Alasan bergabungnya individu dengan suatu kelompok bisa
bermacam-macam, misalnya karena ada kesamaan hobi, profesi,
pendidikan, suku, etnis, budaya, agama, bangsa, dan lain-lain.
Suatu kelompok akan memengaruhi perilaku anggotanya, termasuk

dalam proses pengambilan keputusan pembelian produk.

3). Faktor Situasional

Situasi dapat dipandang sebagai pengaruh yang timbul dari

faktor yang khusus untuk waktu dan tempat yang spesifik yang lepas dari

karakteristik konsumen dan karakteristik objek. Faktor situasional
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mencakup keadaan sarana dan prasarana teempat belanja. Keadaan sarana
dan prasarana tempat belanja mencakup tempat parkir, gedung, ekterior,
dan interior toko, pendingin udara, penerangan/pencahayaan, tempat
ibadah, dan sebagainya. lingkungan fisik toko. Kondisi saat melakukan

pembelian sangat memengaruhi pembuatan keputusan konsumen.

d. Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dalam Adriansyah (2012, hal.36) indikator dalam
keputusan pembelian yaitu:

1). Tujuan dalam membeli sebuah produk atau jasa

2). Kemantapan pada sebuah produk atau jasa

3). Memberikan rekomendasi kepada orang lain

4). Melakukan pembelian ulang

Kreativitas dalam konsep bisnis dapat menguatkan persepsi konsumen
untuk melakukan keputusan pembelian. Apabila konsep tersebut dikemas
dengan kreativitas dan inovasi yang menarik serta dukungan interior dan
exterior display yang tepat, desain bangunan yang menarik, pemilihan warna
dan pencahayaan yang tepat, maka akan menciptakan suasana yang tidak hanya
akan memberikan nilai tambah dari produk yang dijual, tetapi juga dapat

menarik perhatian konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.
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2. Store Atmosphere

Penampilan toko eceran baik restoran maupun kafe membantu
menentukan citra toko dan membantu memposisikan toko dalam benak
konsumen, memikat konsuman, membuat mereka nyaman dalam pembelian.
Eleman utama dari store atmosphere adalah atmosphere (suasana).

Kata atmosphere (atmosfer) berasal dari bahasa Inggris yang berarti
Suasana. Secara umum pengertian store atmosphere adalah gambaran suasana
keseluruhan dari sebuah toko yang diciptakan oleh elemen fisik (exterior,
general interior, store layout, interior display). Sore atmosphere merupakan
salah satu bagian dari bauran eceran yang memiliki arti yang sangat penting
dalam menjalankan bisnis ritel. Dengan adanya suasana toko yang baik, maka
akan menarik pengunjung dan melakukan pembelian.

Definisi mengenai store atmosphere menurut Levy dan Weitz (2001, hal.
576) menyatakan bahwa:

“Store atmosphere adalah desain lingkungan melalui komunikasi
visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-wangian untuk
menstimulasi persepsi dan respon emosional pelanggan dan akhirnya
mempengaruhi perilaku pelanggan dalam membeli barang.”

Sedangkan menurut Sujana (2013, hal. 102) store atmosphere
didefenisikan sebagai berikut:

“Store atmosphere merupakan tampilan tampak luar dan dalam toko
harus ditata sedemikian rupa sehingga menarik, memikat, membuat
rasa ingin tahu, mengundang orang untuk datang dan berkunjung.
Jika toko dilengkapi dengan pengaturan ruangan yang nyaman,
penyejuk udara, dan artistik penggunaan warna cat dinding yang
sgjuk, semuanya menunjukkan adanya suasana toko yang berkelas.
Dengan demikian store atmosphere yang tepat dapat menjadi sarana

komunikasi yang positif, menguntungkan dan memperbesar peluang
untuk mempengaruhi  keputusan pembelian konsumen.”
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Berdasarkan pengertian yang telah dikemukakan dapat diketahui bahwa

store atmosphere (suasana toko) merupakan penataan toko yang dilakukan

sedemikian rupa untuk menciptakan efek emosional secara menyeluruh yang

dirasakan konsumen melalui panca indera sehingga dapat menarik konsumen

untuk datang dan akhirnya melakukan keputusan pembelian.

a. Faktor Yang Mempengaruhi Store Atmosphere

Faktor-faktor yang paling berpengaruh dalam menciptakan store

atmosphere menurut Tjiptono (2014, hal. 161) adalah:

1).

Perencanaan spasial

Aspek-aspek seperti propors, simetri, tekstur, dan warna perlu
diintegrasikan dan dirancang secara cermat untuk menstimulasi respon
intelektual maupun respon emosional dari para pemakai atau orang
yang melihatnya. Respon semacam inilah yang dipersepsikan sebagai

kualitas visual.

2). Perencanaan ruangan

3).

Faktor ini mencakup perancangan interior dan arsitektur, seperti
penempatan perabotan dan perlengkapannya dalam ruangan, desain
aliran sirkulasi, dan lain-lain.

Perlengkapan/Perabotan

Perlengkapan/perabotan memiliki beberapa fungsi, di antaranya
sebagal sarana pelindung barang-barang berharga berukuran kecil,
sebagal barang pajangan, sebagai tanda penyambutan bagi para
pelanggan, dan sebagai sesuatu yang menunjukkan status pemilik atau

penggunanya.
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4). Tatacahaya

5).

6).

Beberapa hal yang perlu diperhatikan dalam mendesain tata cahaya

adalah cahaya di siang hari, warna, jenis dan sifat aktivitas yang

dilakukan di dalam ruangan, persepsi penyedia jasa, tingkat ketgjaman

penglihatan, dan suasana yang diinginkan (tenang, damai, segar,

riang, gembira dan lain-lain).

Warna

Banyak orang yang menyatakan bahwa warna memiliki bahasanya

sendiri, di mana warna dapal menstimulasi perassan dan emosi

gpesifik. Sebagai contoh, warna bendera setiap negara memiliki

makna hingga garis dan patriotis sendiri-sendiri, warna kesukaan dan

seterusnya. Menurut Mudie dan Pirrie (2006), di dalam sebuah warna

terkandung tiga unsur pokok sebagai berikut:

a). Hue (corak warna), yaitu nama dari warna, seperti merah, biru,
kuning, hijau.

b). Value (niali warna), yaitu terang atau gelapnya suatu warna.

¢). Chroma, yakni intensitas kekuatan atau kemurnian warna.

Pesan-pesan yang disampaikan secara grafis.

Aspek penting yang saling terkait dalam faktor ini adalah penampilan

visual, penempatan, pemilihan bentuk fisik, pemilihan warna,

pencahayaan, dan pemilihan perwajahan lambang atau tanda ynag

dipergunakan untuk maksud tertentu (misalnya, penunjuk arah/tempat,

keterangan/informasi, dan sebagainya).
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b. Elemen Store Atmosphere
Sore atmosphere memiliki elemen-elemen yang semuanya berpengaruh
terhadap suasana toko yang ingin diciptakan. Elemen-elemen store atmosphere

terdiri dari exterior, general interior, store layout, dan interior displays.

Sore
Layout

Store Atmosphere

Created by The Retailer

Interior
Display

General
Interior

Gambar 2.2 Elemen Store atmosphere
Sumber: Berman dan Evans (2007, hal.545)
1). Exterior (bagian luar toko)

Karakteristik eksterior mempunyai pengaruh yang kuat pada citra toko
tersebut, sehingga harus direncanakan sebaik mungkin, kombinasi dari
eksterior ini dapat membuat bagian luar toko menjadi lebih unik, menarik,
menonjol, dan mengundang orang untuk masuk ke dalam toko. Elemen
untuk eksterior ini menurut Berman dan Evan (2007, hal. 545-548) terdiri
dari sub elemen-elemen sebagai berikut:

a). Tampak Muka (Store Front)

Bagian depan toko meliputi kombinasi dari marquee pintu masuk,

jendela, pencahayaan, dan konstruksi gedung. Store Front harus



b).

d).
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mencerminkan keunikan, kematangan, atau hal-hal lain yang sesuai
dengan citra toko tersebut. Konsumen akan menilai toko dari tampilan
warna terlebih dahulu sehingga eksterior merupakan faktor penting
untuk mempengaruhi konsumen untuk mengumjungi toko. Konsumen
terkadang menilai sebuah toko dari bagian depannya. Bagian depan
sebuah toko merupakan keseluruhan physical exterior dari sebuah
toko. Ada banyak alternatif bagi retailer untuk dipertimbangkan
sebagal dasar perencanaan.

Marquee

Marquee adalah suatu tanda yang digunakan untuk memajang nama
atau logo suatu toko. Marquee dapat dibuat dengan teknik pewarnaan,
penulisan huruf, atau penggunaan lampu neon. Marquee dapat terdiri
dari nama atau logo sgja atau dikombinasikan dengan slogan dan
informasi lainnya. Supaya efektif marquee harus diletakkan di luar,
terlihat berbeda dan lebih menarik atau mencolok daripada toko lain.
Pintu Masuk (Entrances)

Pintu masuk harus direncanakan sebaik mungkin sehingga dapat
mengundang konsumen untuk masuk dan melihat ke dalam toko.
Jendela Panjang / Etalase (Display Window)

Mempunyai dua tujuan, yaitu pertama adalah untuk mengidentifikasi
suatu toko dengan memajang barang-barang yang ditawarkan,
misalnya toko sepatu. Tujuan kedua adalah menarik konsumen untuk

masuk. Dalam membuat pgjangan yang baik harus dipertimbangkan
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mengelola ukuran jendela. Jumlah barang yang akan dipagjang karena

bentuk, tema dan frekuensi penggantiannya.

€). Tinggi dan Luas Bangunan (High and Sze of Building)

f).

9).

h).

Dapat mempengaruhi kesan tertentu terhadap toko tersebut, misalnya
tingginya Langit-langit toko dapat membuat ruangan seolaholah
terlihat lebih luas.

Jarak Pandang (Visihility)

Orang harus melihat bagian marquee suatu toko dengan jelas. Jika
suatu toko mempunyai jarak yang jauh dan jalan raya, maka toko
dapat membuat billboard yang menarik agar para pengendara yang
lewat dengan cepat dapat melihat toko tersebut.

Keunikan (Uniqueness)

Dapat mempengaruhi kesan tertentu terhadap toko tersebut, dan dapat
melalui desain toko yang lain daripada yang lain, seperti marquee
yang mencolok, etalasi yang dekoratif, tinggi dan ukuran gedung yang
berbeda dari sekitarnya

Lingkungan Sekitar (Surrounding Area)

Citra toko dipengaruhi oleh keadaan lingkungan masyarakat di mana
toko itu berada. Atmosphere suatu toko akan memperjelas nilai yang
negatif jika lingkungan sekitar toko mempunyai tingkat kejahatan

yang tinggi yang akan mempengaruhi citra toko itu sendiri.



26

i). Toko Sekitar (Surrounding Stores)
Toko-toko lain di sekitar toko itu berada juga dapat mempengarunhi
citra suatu toko. Toko tersebut bisa berada di suatu gedung yang sama
atau gedung lain yang berdekatan dengan toko.

]). Tempat Parkir (Parking)
Tempat parkir merupakan hal yang sangat penting bagi konsumen.
Konsumen biasanya bekerja untuk kebutuhan akan fashion, sehingga
pada umumnya mereka selalu membawa kendaraan. Tempat parkir
yang luas, aman, gratis, dan mempunyai jarak yang dekat dengan toko

akan menciptakan atmosphere yang positif bagi toko.

2). General Interior (bagian umum dalam toko)

General Interior dari suatu toko harus dirancang untuk
memaksimalkan Visual Merchandising. Seperti yang kita ketahui hal ini
akan dapat menarik pembeli untuk datang ke toko. Penataan yang baik yaitu
interior yang dapat menarik perhatian pengunjung dan akhirnya melakukan
pembelian. Ketika konsumen masuk ke dalam toko ada banyak yang akan
mempengaruhi persepsi mereka pada toko tersebut. Menurut Levy dan
WEeitz (2009, hal. 520-531) elemen-elemen dari general interior terdiri dari:

a). Tataletak Lantai (Flooring)
Penentuan jenis lantai (kayu, keramik, karpet), ukiran, desain, dan
warna lantai penting karena konsumen dapat mengembangkan

persepsi mereka berdasarkan apa yang mereka lihat.
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b). Pewarnaan dan Pencahayaan (Colors and Lighting)

Setigp toko harus mempunyai pencahayaan yang cukup dan
mengarahkan atau menarik perhatian konsumen ke daerah tertentu
dari toko. Konsumen yang bebelanja akan tertarik oleh sesuatu
yang paling terang yang berada dalam pandangan mereka. Tata
cahaya yang baik mempunyai kualitas dan warna yang dapat
membuat produk-produk yang ditawarkan terlihat lebih menarik,

dan berbeda bila dibandingkan dengan keadaan yang sebenarnya

. Aromadan Suara (Scent and Sound)

Tidak semua toko memberikan layanan ini, tetapi jika layanan ini

dilakukan akan memberikan suasana yang lebih santai pada
konsumen, konsumen yang ingin menikmati suasana yang santai
dengan menghilangkan kejenuhan, kebosanan maupun stress.
Sambil berbelanja konsumen yang dihadapkan pada musik yang
keras akan menghabiskan lebih sedikit waktu berbelanja. Lain

halnya apabila mereka dihadapkan pada musik yang lembut.

d). Perabot Toko (Fixtures)

Memilih peralatan penunjang dan cara penyusunan barang yang
harus dilakukan dengan baik agar didapat hasil yang sesuai dengan
keinginan. Karena barng-barang tersebut berbeda bentuk, karakter,
maupun harganya, sehingga penempatannya pun berbeda. Dengan
bantuan peralatan penunjang dan cara penyusunan yang berbeda

dapat diciptakan kesan atau image yang berbeda pula.
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f).

9).

h).
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Tekstur Dinding (Wall Texture)

Tekstur dinding dapat menimbulkan kesan tertentu pada konsumen
dan dapat membuat dinding terlihat lebih menarik.

Suhu Udara (Temperature)

Pengelola toko harus mengatur suhu udara di dalam ruangan.
Jangan terlalu panas atau dingin. Jika memasang AC mereka harus
mengatur jumlah AC yang dipasang yang mana harus disesuaikan
dengan luas atau ukuran toko. Mereka juga harus mengatur di
bagian toko mana saja AC harus dipasang. Jika tidak memasang
AC, maka mereka perlu memperhatikan masalah penggunaan
jendela untuk pertukaran udara.

Lebar Jalan (Widht of Aisles)

Jarak antara rak barang atau meja harus diatur sedemikian rupa
agar cukup lebar dan membuat konsumen merasa nyaman dan
betah berada di dalam toko.

Alat Transportas Vertikal (Vertical Transportation)

Suatu toko yang terdiri dari beberapa tingkat atau lantai, harus
memperhatikan sarana transportasi ini seperti escalaotor, lift,
tangga. Penempatan sarana berpengaruh pada suasana toko yang
diinginkan.

Dead Areas

Dead Area merupakan ruangan di dalam toko di mana display yang
normal tidak bisa diterapkan karena akan terasa janggal, misalnya

pintu masuk toilet, vertical transportation, dan sudut pandang
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ruangan. Pengelola toko harus dapat menempatkan barang-barang
pajangan yang bisa memperindah ruangan seperti tanaman, cermin,
dan lain-lain.

Pramusaji (Personal)

Karyawan yang sopan, ramah, berpenampilan menarik, dan
memiliki pengetahuan yang cukup mengenai produk yang di jual
akan meningkatkan citra perusahaan dan loyalitas konsumen dalam

memilih toko itu sebagai tempat untuk membeli produk atau jasa.

k). Teknologi (technology/modrenization)

Pengelola toko harus dapat melayani konsumen secanggih
mungkin. Misalnya dalam proses pembayaran harus dibuat
secanggih mungkin dan cepat baik pembayaran secara tunai atau
menggunakan pembayaran dengan cara lain seperti kartu kredit
atau debet. Toko dengan gedung yang modern, store front,
marquee dan tata produk yang unik akan menciptakan atmosphere
yang jauh lebih menguntungkan dari pada fasilitas yang sudah lama
atau tua

Kebersihan (Cleanliness)

Kebersihan dapat menjadi pertimbangan utama bagi konsumen
untuk berbelanja di toko. Pengelola toko harus mempunyai rencana
yang baik dalam pemeliharaan kebersihan toko walaupun eksterior
dan interior baik apabila tidak dirawat kebersihannya akan

menimbulkan penilaian yang negatif dari konsumen.
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3). Store layout (Tataletak toko)

Menurut Berman dan Evan (2007, hal. 552-552) store layout melipuiti:
Perencanaan store layout meliputi penataan penempatan ruang untuk mengisi
luas lantai yang tersedia, mengklasifikasikan produk yang akan ditawarkan,
pengaturan lalu lintas di dalam toko, pengaturan lebar ruang yang dibutuhkan,
pemetaan ruangan toko, dan menyusun produk yang ditawarkan secara
individu. Pembagian ruangan toko meliputi ruangan-ruangan sebagai berikut:
a). Ruang penjualan (Selling space), yang merupakan tempat produk-

produkdipajang serta merupakan tempat interaksi antara pembeli dan
penjual.
b). Ruang karyawan (personel space), yang merupakan ruang yang khusus
untuk karyawan.
¢). Ruang untuk konsumen (Customer space) , yang meliputi ruang tunggu,
toilet, mushola dan lainnya.
Menurut Ma'ruf (2006, hal. 208-210) Ada empat macam layoutt
yaitu sebagai berikut:
a). Tataletak lurus (gridiron lay out/grid lay out)
Pola lurus ini sering dipakai gerali seperti minimarket, supermarket, dan
hypermarket. Pola lurus menguntungkan dalam hal kesan efisien, lebih
banyak barang yang dipamerkan, mempermudah konsumen untuk
menghemat waktu belanja, dan control Iebih mudah.
b). Tataletak bebas (Free flow lay out)
Pola arus bebas untuk gerai kecil untuk gerai besar seperti departemen

store tata letak ini disebut juga sebagal tata letak lengkung (curving lay
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out) karena polanya berbelok atau melengkung dengan potongan berupa
gang (aide) yang memungkinkan pengunjung gerai bebas berbelok. Tata
letak dengan pola ini menguntungkan dalam hal memberi kesan

bersahabat dan mendorong konsumen untuk bersantai dalam memilih.

. Tataletak butik (Boutique lay out)

Tata letak butik merupakan versi yang sama dengan tata letak arus bebas,
kecuali bahwa bagian-bagian atau masing-masing departemen diatur
seolaholah toko specialty yang berdiri sendiri. Tata letak ini menjadi
mahal karena pengaturannya disesuaikan dengan target market yang
berbeda-beda dalam gerai yang sama.

Tataletak arus berpenuntun (Guidded shopper flows)

Tata letak arus berpenuntun terbilang tata letak yang sedikit dianut. Tata
letak ini membuat pelanggan dapat digiring melalui jalan yang diciptakan
sehingga salah satu kelemahannya adalah kelelahan sebagian pelanggan.
Tetapi keuntungan bagi pelanggan mereka mendapatkan suguhan pilihan

produk dalam ragam dan jumlah item yang besar.

Interior Display (dekorasi pemikat dalam toko).

Berman dan Evan (2007, hal. 555-557), jenis dari interior display

adalah sebagai berikut:

a). Dekoras sesuai tema (theme-setting displays)
Merupakan bentuk interior displays yang menggunakan tema-tema
tertentu. Theme-setting displays digunakan dengan tujuan untuk

membangkitkan suasana/nuansa tertentu. Biasanya, digunakan dalam
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even-even tertentu seperti menyambut hari raya idul fitri dan hari-
hari besar lainya.

b). Dekoras dinding ruangan (Wall decoration)
Dekoras ruangan pada tembok bisa merupakan kombinasi dari
gambar atau poster yang ditempel, serta pajangan barang antik dan

unik, dan sebagainya yang dapat meningkatkan suasana toko.

Tantangan terbesar dari toko menurut Ma'ruf (2006 hal. 202) adalah
bagaimana mengelola atmosphere dalam toko sedemikian rupa sehingga
tujuan meningkatkan kunjungan pelanggan tercapai, penjualan bertambah dan

citra positif terbangun.

b. Indikator store atmosphere
Menurut Levy dan Weitz (dalam Wibowo 2012, hal. 37) indikator store
atmosphere yaitu :
1). Pencahayaan adalah tata cahaya yang diberikan terang atau gelap
ruangan tersebut.
2). Tata letak barang-barang adalah peletakan barang pajangan di dalam
ruangan.
3). Suhu di dalam ruangan adalah suasana sejuk, dingin atau panas di
dalam ruangan tersebut.
4). Desain dan warna toko adalah pemberian efek menarik dalam gerai

menarik atau justru membuat orang enggan untuk memasukinya.
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3. Pengaruh Store Atmosphere Terhadap K eputusan Pembelian

Keputusan pembelian secara sadar dilakukan oleh konsumen. Ini
sesuai dengan teori yang sudah dipaparkan sebelumya. Konsumen yang
mengetahui kebutuhan dan keinginannya mulai mencari berbagai informasi
terkait hal tersebut baik melalui internet, keluarga, dan sebagainya
Konsumen mengevaluasi beberapa pilihan alternatif dan melakukan
keputusan pembelian yang tentunya dapat memenuhi kebutuhan dan
keinginannya.

Ada banyak hal yang menjadi pertimbangan bagi setiap konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian, salah satunya menjadi perhatian yaitu
suasana yang membuatnya nyaman dalam melakukan pembelian tersebut. Hal
serupa juga disampaikan oleh Levy & Weitz (2001, hal. 556) yang
mengemukakan bahwa “perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh
suasana toko.” Store atmosphere merupakan karakteristik atau atribut toko baik
yang ada di dalam ruangan maupun di luar ruangan serta penataan di seluruh
bagian ruangan.

Karakteristik ini berkaitan dengan kelima panca indera manusia karena
memang semuanya ditujukan untuk menghasilkan pengaruh emosional khusus
kepada pembeli yang kemungkinan meningkatkan pembeliannya.

a). Indera penglihatan adalah indra yang memberikan informasi lebih banyak
dari indra-indra lainnya, melihat bentuk tempat berbelanja yang unik dan
berbeda akan memberikan pesan bagi konsumen.

b). Indra pendengaran, alunan musik dapat menarik perhatian konsumen

dan memberikan suasana yang menyenangkan, sedangkan
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¢). Indra penciuman dengan memberikan aroma yang pas akan memberikan
kenyamanan bagi konsumen, begitupun dengan

c). Indra peraba dan perasa dimana konsumen dapat melakukan inspeksi
terhadap produk yang ada.

Penciptaan store atmosphere yang baik dapat menarik perhatian orang-
orang Yyang melihatnya, dan mendorong tindakan pembelian atau
membangkitkan niat untuk membeli di benak konsumen. Suasana yang nyaman
dan menyenangkan merangsang konsumen untuk berlama-lama di dalam

toko dan meningkatkan pembelian.

B. Kerangka Konseptual

Keputusan pembelian dipengaruhi banyak faktor, menurut Sangadji dan
Sopiah (2013, hal. 41) salah satu keputusan pembelian dipengaruhi oleh situasi
fisik toko yang terdiri dari exterior, general interior, store layout, dan interior
display. Penelitian terdahulu yang dilakukan valentine (2016) menunjukkan
bahwa ada pengaruh antara exterior, general interior, store layout, dan interior
display terhadap keputusan pembelian. Lebih jelas lagi penelitian ini dapat

digambarkan seperti paradigma penelitian berikut.
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Store Atmosphere

Extrerior (X1)

General Intrerior
(X2)

Keputusan Pembelian

(Y)

v

Sore Layout (X3)

Intrerior Display
(X4) —

Gambar 2.3 Kerangka Konseptual

C. Hipotesis
Berdasarkan penjelasan sebelumnya, maka hipotesis dari penelitian ini
adalah sebagai berikut:
1. Exterior berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Sosmed
Cafe Medan
2. General interior berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada
Sosmed Cafe Medan
3. Store layout berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada
Sosmed Cafe Medan
4. Interior display berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada
Sosmed Cafe Medan
5. Exterior, general interior, store layout, interior display secara bersama -
sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Sosmed Cafe

Medan.
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METODE PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
assosiatif, menurut Sugiyono (2017, hal. 36) adalah penelitian yang
menghubungkan antara dua variabel atau lebih. Dengan hubungan kausal menurut

Sugiyono (2017, hal. 37) adalah hubungan yang bersifat sebab akibat..

B. Definisi Operasional Variabel
Defenisi operasional variabel adalah unsur penelitian yang memberitahukan
bagaimana caranya mengukur suatu variabel. Variabel dalam penelitian ini dibagi
menjadi dua kelompok yaitu variabel bebas (independent variable) dan variabel
terikat (dependent variable). Defenisi operasional untuk masing-masing variabel
adalah sebagai berikut:
1. Variabel Dependen
Variabel dependen (dependent variabel) atau variable terikat merupakan
jenis variabel yang dijelaskan atau dipengaruhi oleh variabel independen.
Variabel dependen juga disebut dengan variabel respon dimana dalam
penelitian ini adalah Keputusan Pembelian yang dilambangkan dengan Y.
2.Variabel Independen
Variabel independen (independent variabels) atau variabel bebas
merupakan jenis variabel yang dipandang sebagai penyebab munculnya
variabel dependen yang diduga sebagai akibatnya. Variabel independen sering

disebut sebagai variabel prediktor yang dilambangkan dengan X. Variabel

36
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independen dalam penelitian ini terdiri dari: exterior (X1), general interior

(X2), store layout (X3), dan interior display (X4).

C. Tempat dan Waktu Penélitian
1. Tempat Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada seluruh konsumen Sosmed Cafe Jalan Teuku
Umar No. 3, Madras Hulu, Medan Polonia, Petisah Tengah, Medan Petisah,
Kota Medan, Sumatera Utara20111.
2.Waktu Pendlitian
Rincian penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 3.1 Jadwal penelitian

No

November | Desember Januari Februari Maret
Jenis kegitan 2017 2017 2018 2018 2018
1|2 213

Penelitian awal

Pembuatan proposal

Seminar

Riset

gl W N| -

Analisis/pengelolaan
data

(o]

Pembuatan skripsi

\‘

Bimbingan skripsi

Sidang meja hijau

D. Populas Dan Sampel
1. Populas
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas kelompok orang,
kejadian atau segala sesuatu yang mempunyai karakteristik tertentu. Populasi
yang diambil dalam penelitian ini adalah para konsumen yang atau pernah

berkunjung ke Sosmed Cafe Medan.
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2. Sampel

Menurut Sugiyono, (2017, hal. 81) “sampel adalah bagian dari jumlah
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Untuk itu sampel yang
diambil dari populasi harus betul-betul representative (mewakili).” Metode
pengambilan sampel menggunakan metode Non probability Sampling dengan
menggunakan teknik sampling incidental, menurut Sugiyono (2017, hal. 85):

“sampling incidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan
kebetulan, yaitu sigpa sgja yang secara kebetulan/incidental bertemu
dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang
yang kebetulan ditemui cocok sebagai sumber data.”

Adapun sampel dalam penelitian ini adalah konsumen Sosmed Cafe yang
memiliki kriteria pernah berkunjung ke Sosmed Cafe Medan. Jumlah ukuran
sampel menurut sugiyono (2017, hal. 81), populasi yang karakteristiknya
hendak diselidiki dan bisa mewakili keseluruhan populasi, dalam penelitian ini
karna jumlah populasi yang tidak terbatas atau tetap maka dibatasi sebanyak

100 responden dan untuk mendapatkan responden tersebut dengan menemui

setiap konsumen yang pernah atau sedang berkunjung ke Sosmed Cafe Medan.

E. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah kuesioner dan
wawancara yaitu sebagai berikut:
1. Wawancara (Interview)
Menurut Sugiyono, (2017, hal.137) wawancara digunakan sebagai
teknik pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi
pendahuluan untuk menemukan permasalah yang harus diteliti, dan juga

apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih
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mendalam dan jumlah respondennya sedikit atau kecil. Teknik
pengumpulan data ini mendasarkan diri pada laporan tentang diri sendiri
atau self-report, atau setidak-tidaknya pada pengetahuan atau keyakinan
pribadi menurut

. Kuesioner

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis
kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik
pengumpulan data yang efisien bilapeneliti tahu dengan pasti variable
yang akan diukur dan tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.
Selain itu kuesioner juga cocok digunakan bila jumlah responden cukup
besar dan tersebar.

Kuesioner dapat berupa pertanyaan atau pernyataan tertutup atau
terbuka, dapat diberikan kepada responden secara langsung dan dikirim
melalui internet. Peneliti menggunakan media online dalam penyebaran
kuesioner untuk diisi oleh pengujung Sosmed Cafe Medan, kuesioner
online peniliti pilih untuk menyesuaikan dengan Sosmed Cafe yang tidak
jauh dari internet dan demi kemudahkan pengunjung dalam pengisian
angket.

Untuk keperluan analisis, peneliti mengumpulkan dan mengelola data
yang diproleh dari kuesioner dengan cara memberikan bobot penelitian
setigp jawaban dari pertanyaan berdasarkan skala Likert. Menurut
Sugiyono (2017, hal. 93) “skala likert merupakan metode untuk mengukur

sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
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fenomena sosial.” Adapun bobot penilaian terhadap jawaban kuisioner
adalah sebagai berikut :

Tabel 3.2 Bobot Jawaban Kuesioner

No Kreteria Penilaian Skor
1 | Sangat Setuju 5
2 | Setuju 4
3 | Netra 3
4 | Tidak Setuju 2
5 | Sangat Tidak Setuju 1

a. Uji Validitas Kuesioner
Uji validitas digunakan untuk mengetahui seberapa tepat suatu alat ukur

mampu melakukan fungsi. Alat ukur yang digunakan dalam pengujian

validitas dengan kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid jika pada

pertanyaan kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur

oleh kuesioner tersebut. Tingkat validitas dapat diukur dengan cara

membandingkan nilai rniwng dengan menggunakan program SPSS versi

22.00, dengan kriteria sebagai berikut:

1). rritng > Ttabel, DErarti pertanyaan tersebut dinyatakan valid.

2). mitng < T'ebel, berarti pertanyaan tersebut dinyatakan tidak valid.
Penyebaran kuesioner khusus dalam uji validitas dan reliabilitas

diberikan kepada 30 orang diluar responden penelitian. Nilai tabel r dengan

tingkat signifikansi sebesar 5%, angka yang diperoleh yaitu sebesar 0,361.
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Tabel 3.3
Hasil Pengujian Validitas
Butir Pernyataan I'hitung I'tabel Keterangan
P1 ,389 ,361 Valid
P2 464 ,361 Valid
P3 543 ,361 Valid
P4 439 361 Valid
P5 566 ,361 Valid
P6 797 ,361 Valid
P7 ,637 ,361 Valid
P8 ,818 ,361 Valid
P9 ,632 ,361 Valid
P10 573 ,361 Valid
P11 ,550 ,361 Valid
P12 563 ,361 Valid
P13 ,695 ,361 Valid
P14 ,659 ,361 Valid
P15 582 ,361 Valid
P16 124 ,361 Valid
P17 ,678 ,361 Valid
P18 ,502 ,361 Valid
P19 ,676 ,361 Valid
P20 124 ,361 Valid

Pada tabel 3.3 terlihat bahwa seluruh butir dinyatakan valid, dapat

dilihat dari miwng pada keseluruhan butir lebih besar dari rwe (0,361).

Berdasarkaan tabel 3.3 dapat juga disimpulkan bahwa variabel Exterior

(X1) terdiri dari 4 butir pertanyaan, General Interior (X2) terdiri dari 5

butir pertanyaan, Store Layout (X 3) terdiri dari 3 butir pertanyaan, Interior

Display (X4) terdiri dari 2 butir pertanyaan, Keputusan Pembelian ()

terdiri dari 6 butir pertanyaan.



42

b. Uji Reliabilitas Kuesioner

Uji reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu
alat pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Menurut Juliandi
(2015, hal. 139) uji reliabilitas digunakan untuk melihat apakah alat ukur
yang digunakan menunjukkan konsistensi didalam mengukur gejala yang
sama. Pernyataan yang telah dinyatakan valid dalam uji validitas, maka
akan ditentukan reliabilitasnya dengan kriteria sebagai berikut:
1). Jkar a (alpha) positif atau > dari rae maka pernyataan reliabel.
2). Jkar a (alpha) negatif atau < dari ree maka pernyataan tidak reliabel.
Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai
Cronbach Alpha > 0,6 berdasarkan hasil pengolahan data untuk uji
reliabilitas dapat dilihat padatabel 3.4 berikut:

Tabel 3.4

Hasil Uji Reliabilitas
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

,909 20

Tabel 3.4 menunjukkan bahwa 20 pertanyaan dengan koefisien alpha
(Cronbach’s Alpha) adalah 0,909. Hal ini berarti 0,923 > 0,6, sehingga dapat
dinyatakan bahwa kuesioner tersebut telah reliabel dan layak disebarkan

kepada responden untuk digunakan sebagai instrumen dalam penelitian ini.
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G. Teknik Analisis Data
Andlisis data adalah suatu keadaan untuk meneliti, memeriksa,

mempelajari, membandingkan, data yang ada dan membuat interpretasi yang
diperlukan. Selain itu, analisis data dapat digunakan untuk mengidentifikasi ada
tidaknya masalah.
1. Analisis Kuantitatif
Jenis data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif.
Menurut Sugiyono (2017, hal. 7) adalah sebagai berikut:

“Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian
yang dilandaskan pada filsafat positivisme. Metode ini sebagai metode
ilmiah/scientific karena telah memenuhi kaidah-kaidah ilmiah yaitu
konkrit/empiris, obyektif, terukur, rasional, dan sistematis. Metode ini
juga disebut metode discovery, karena dengan metode ini dapat
ditemukan dan dikembangkan berbagai iptek baru. Metode ini disebut
metode kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan
analisis menggunakan statistik.”

Data kuantitatif merupakan suatu karakteristik dari suatu variabel yang
nilai-nilainya dinyatakan dalam bentuk numerical. Pengujian statistik yang
digunakan adalah sebagai berikut :

a. Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi berganda menurut 1khsan dkk (2014, hal.189) digunakan

untuk mengetahui pengaruh antara Store Atmosphere yang diantaranya

Exterior (X1), General Interior (X2), Store Layout (X3), Interior Display

(X4) terhadap keputusan pembelian (Y). Selain itu untuk mengetahui

sgjauh mana besarnya pengaruh antara variabel bebas dan variabel

terikat.Adapun bentuk umum persamaan regresi berganda yang digunakan

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: Y = a+ bl X1 + b2 X2 +

b3X3 + b4X4 + e

Dimana:
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Y = Keputusan Pembelian
a = Konstanta
X1  =Exterior
X2  =General Interior
X3  =SorelLayout
X4  =Interior Display
b1,b2,b3,b4 = Besaran koefisien regresi dari masing-masing variable

e = Sandart error

b. Uji Hipotesis
Agar dapat diketahui apakah diantara Variabel ada yang mempunyai
pengaruh harus dilakukan pengujian Hipotesis. Pengujian hipotesis mutlak
diperlukan dalam penelitian ini karena ingin membuktikan apakah prameter
setiap variabel independen/bebas mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap variabel dependen/terikat atau minat beli baik secara simultan
maupun secara parsial.
1). Uji F (F test)
Uji F dilakukan untuk menguji apakah variabel bebas (X1, X2,
X3,dan X4) mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap
variabel terikat (Y) secara serentak. Dimana kriteria pengujiannya
sebagai berikut:
a). HO: bi = 0, artinya secara serentak tidak terdapat pengaruh yang
positif dan signifikan dari variabel bebas yaitu exterior (X1),
general interior (X2), store layout (X3) dan interior display (X4)

terhadap varibel terikat (Y) keputusan pembelian.
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b). H1: bi # 0, artinya secara serentak terdapat pengaruh yang positif
dan signifikan dari variabel bebas yaitu exterior (X1), general
interior (X2) store layout (X3) dan interior display (X4) terhadap
varibel terikat (Y) keputusan pembelian.Kriteria pengambilan
keputusan:

HO diterima jika Fhitung< Ftabel pada a = 5%
H1diterima jika Fhitung>Ftabel pada o = 5%

2) Uji t (t-test)
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui seberapa jauh satu variabel

bebas secara parsial (individual) menerangkan variasi variabel terikat.

Kriteria pengujiannya sebagai berikut:

a). HO: bl, b2, b3,b4 = 0, artinya secara parsial tidak terdapat pengaruh
yang positif dan signifikan dari variabel independen terhadap
variabel dependen.

b). HO: bl, b2, b3,b4, # 0, artinya secara parsial terdapat pengaruh
yang positif dan signifikan dari variabel independen terhadap
variabel dependen. Kriteria pengambilan keputusan adalah:
HOditerima jika thitung < ttabel pada o= 5%

Hlditerima jika thitung > ttabel pada o= 5%

c. Analisis Koefisien Determinasi (R?)
Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa
besar hubungan variabel bebas (X1,X2, X3,X4) terhadap variabel
terikat (Y). Dengan kata lain nilai koefisien determinan digunakan

untuk mengukur besarnya variabel bebas yang diteliti yaitu Exterior,
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Genereal Interior, Store Layout, Interior Display (X1, X2, X3,X4)
terhadap variabel terikat yaitu  keputusan pembelian (Y). Jika
determinan (R2) semakin besar atau mendekati satu, maka variabel
bebas (X1, X2, X3,X4) terhadap variabel terikat (Y) semakin kuat.
Jika determinan (R2) semakin kecil atau mendekati nol, maka variabel
bebas (X1, X2, X3,X4) terhadap variabel terikat (Y) semakin kecil. Hal
ini berarti model yang digunakan tidak kuat untuk menerangkan

pengaruh variabel bebas yang diteliti terhadap variabel terikat.

d. Uji Asumsi Klasik

Untuk menguji kelayakan model regresi yang digunakan, maka harus

terlebih dahulu memenuhi uji asumsi klasik. Menurut Ikhsan dkk (2014,

hal. 185) Uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas, uji multikolineritas,

dan uji heteroskedastisitas.

1). Uji Normalitas
Uji normalitas dilakukan untuk melihat apakah dalam model regresi
variabel dependen dan variabel independennya memiliki distribusi
normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi data
normal atau mendekati normal. Dengan menggunakan metode grafik
untuk melihat apakah variabel independen maupun variabel dependen
mempunyai distribusi normal ataupun tidak.

2). Uji Multikolinearitas
Pengujian ini dilakukan untuk melihat apakah pada model regresi
ditemukan adanya korelasi yang kuat antara variabel-variabel

independen yang diikutsertakan dalam pembentukan model. Untuk
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mendeteksi apakah model regresi linear mengalami multikolonieritas
dapat diperiksa menggunakan variance inflation factor (VIF) untuk
masing-masing Variabel Independen.
3). Uji Heteroskedastisitas

Pengujian ini digunakan untuk menguji apakah dalam model regresi
linear kesalahan pengganggu mempunyai varians yang sama atau
tidak dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain, dan digunakan
untuk  mengetahui apakah dalam model regresi terjadi

heteroskedastisitas.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasll Penelitian
1. Penyajian Data
Dalam bagian ini dijelaskan data-data yang didapat dari penelitian di
lapangan dengan melakukan penyebaran kuesioner kepada 100 responden
yang merupakan konsumen Sosmed Cafe Medan. Adapun penyajian data
berisi identitas reponden beserta data variabel penelitian.
a. ldentitas Responden
Data umum responden adalah salah satu bagian penting dalam
penelitian guna mengenali karakteristik responden. Karakteristik responden
ini meliputi jenis kelamin, usia, pendidikan terakhir, pekerjaan, dan
frekuensi berkunjung. Gambaran lengkap setiap poin dapat dilihat dalam
tabel di bawah ini:
1). Identitas responden berdasarkan jenis kelamin
Tabel 4.1

| denitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
JenisKelamin Jumlah (Orang)

Laki — Laki 42
Perempuan 58
Total 100
Sumber : Hasil Penelitian, 2018 (diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1 dapat disimpulkan bahwa dari 100
responden, mayoritas responden yang diteliti  berjenis kelamin

perempuan. Hal ini dikarenakan lebih banyak responden yang

48
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berkunjung dan melakukan keputusan pembelian adalah berjenis kelamin
perempuan yaitu sebanyak 58 orang.
2). Identitas responden berdasarkan usia

Tabel 4.2
| dentitas Responden Berdasarkan Usia

Usia Jumlah (orang)
<21 34
21 -30 43
31-40 15
41 - 50 8
Total 100

Sumber : Hasil penelitian, 2018 (diolah)

Berdasarkan Tabel 4.2 menunjukkan bahwa dari 100 responden
terdapat dapat disimpulkan bahwa yang paling banyak melakukan
keputusan pembelian di Sosmed Cafe Medan adalah yang berusia 21-30
tahun. Berdasarkan tabel tersebut dapat juga dilihat bahwa rata-rata
responden yang melakukan keputusan pembelian di Sosmed Cafe Medan
berbeda berdasarkan usia.
3). Identitas responden berdasarkan frekuensi berkunjung

Tabel 4.3
Deskriptif Responden Berdasarkan Frekuensi Berkunjung

Frekuens Berkunjung Jumlah (orang)
1 kali 18
2 kali 20
2-—5Kkali 40
>5 kali 22
Total 100

Sumber: Hasil Penelitian, 2018 (diolah)
Berdasarkan Tabel 4.3 menunjukkan bahwa terdapat dapat
disimpulkan bahwa yang melakukan keputusan pembelian Sosmed Cafe
di dominasi oleh konsumen yang berkunjung sebanyak 2-5 kali atau

sebanyak 40 orang.
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b. Deskriptif variabel

Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini diukur dengan

menggunakan skala likert untuk menanyakan tanggapan respoden

mengenai store atmosphere terhadap keputusan pembelian pada Sosmed

Cafe Medan. Variabel Exterior (X1) terdiri dari 4 butir pertanyaan, variabel

General Interior (X2) terdiri dari 5 butir pertanyaan, variabel Store Layout

(X3) terdiri dari 3 butir pertanyaan, variabel Interior Display (X4) terdiri

dari 2 butir pertanyaan, dan Keputusan Pembelian (Y) terdiri dari 6 butir

pertanyaan. Kuesioner ini diberikan kepada 100 orang responden.

1). Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Exterior

Tabel 4.4
Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Exterior
No SS S N TS STS Total
ltem
1. 4 49 43 3 1 100
2. 8 47 37 6 2 100
3. 4 38 42 13 3 100
4. 1 25 37 31 6 100

b).

Sumber ; Hasil Penelitian, 2018 (diolah)

Berdasarkan Tabel 4.4 dapat kita lihat bahwa:

. Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 1

(Desain papan nama toko menarik) menunjukkan bahwa
mayoritas konsumen Sosmed Cafe setuju bahwa desain papan
nama toko menarik atau sebanyak 49 orang menyetujuinya.

Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 2

(Tampilan luar Sosmed Cafe memberikan daya tarik untuk
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berkunjung ke Sosmed Cafe) Hasil yang didominasi oleh jawaban
setuju menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen merasa
desain bagian luar dapat memberikan daya tarik mempengaruhi
keputusan pembelian  konsumen  sebanyak 47  orang
menyetujuinya.

c). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 3
(Pintu masuk Sosmed Cafe unik dan luas sehingga memberikan
kemudahan dan kenyamanan saat keluar masuk kafe) 42 orang
menanggapi netral (antara setuju dan tidak) bahwa pintu masuk
Sosmed Cafe unik dan luas sehingga memberikan kemudahan dan
kenyamanan saat keluar masuk kafe.

d). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 4
(Lokasi parkir yang disediakan luas dan aman sehingga tidak
mengganggu saat menghabiskan waktu di Sosmed Cafe) ) 37
orang menanggapi netral (antara setuju dan tidak) bahwa lokasi
parkir luas dan aman.

Hasil dari distribusi jawaban responden terhadap variabel exterior
untuk butir pernyataan pertama dan kedua di dominasi oleh jawaban
setuju, untuk butir pernyataan kedua dan keempat terhadap variabel
exterior didominasi oleh jawaban netral (antara setuju dan tidak). Jadi
penergpan store atmosphere yang sangat dirasakan oleh konsumen

adalah pada butir pertama dan kedua.
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2). Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel General Interior

Tabel 4.5

Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel General Interior
No

Item SS S N TS STS Total
1 13 44 38 4 1 100
2 22 50 24 3 1 100
3. 9 44 38 8 1 100
4 6 49 40 4 1 100
5 10 51 37 0 2 100

Sumber ; Hasil Penelitian, 2018 (diolah)

Berdasarkan Tabel 4.5 dapat kita lihat bahwa:

a).

b).

d).

Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 1
(Pencahayaan di Sosmed Cafe memberikan kesan nyaman dan
menarik) menunjukkan bahwa 44 orang menyatakan setuju pada
penerapan atmosphere pada pencahayaan pada toko.

Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 2
(Warna dan tekstur dinding dalam ruangan Sosmed Cafe menarik)
menunjukkan bahwa 50 orang menyatakan setuju dengan warna

dan tekstur pada Sosmed Cafe menarik.

. Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 3

(Ruangan wangi dan sejuk sehingga betah berada di Sosmed
Cafe) di dominasi jawaban setuju atau sebnayak 44 orang
menyetujui Sosmed Cafe wangi dan sejuk.

Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 4
(Alunan musik yang diputar Sosmed Cafe nyaman didengar

konsumen) di dominasi sebanyak 49 orang menyatakan setujul.
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€). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 5
(Kebersihan Sosmed Cafe selalu terjaga sehingga memberikan
kenyamanan) 51 orang menyatakan setuju dengan pernyataan 5.

Hasil dari distribusi jawaban responden terhadap variabel general

interior semuanya menyatakan setuju atas general interior yang

diberikan Sosmed Cafe pada konsumen.

3). Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Sore Layout

Tabel 4.6
Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Store Layout
No
Item SS S N TS STS Total
1. 3 24 42 16 1 100
2. 9 50 37 3 1 100
3. 7 51 39 2 1 100

Sumber : Hasil Penelitian, 2018 (diolah)
Berdasarkan tabel 4.6 dapat kita lihat bahwa:

a). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 1
(Arus lalu lintas di Sosmed Cafe memberikan kenyamanan
sewaktu menikmati hidangan maupun bergerak dan berlalu lalang)
di dominasi oleh 42 orang menyatakan netral (antara setuju dan
tidak).

b). Andlisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 2
(Penempatan serta jarak meja dan kursi di Sosmed Cafe disusun
rapi dan menarik) di dominasi oleh 50 orang menyatakan setuju

atas penyataan kedua pada variabel store layout.



o4

c).Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 3
(Penempatan toilet dan ruangan bersantap diatur dengan tepat
sehingga tidak menggannggu saat menikmati hidangan) di
dimoninasi oleh 51 orang yang menyatakan setuju

hasil dari distribusi jawaban responden terhadap variabel store
layout pada butir pertanyaan pertama di domiasi oleh jawaban netral
(antara setuju dan tidak) dilanjutkan pada butir pertanyaan kedua dan
ketiga yang di dominasi jawaban setuju atas penerapan store layout pada

Sosmed Cafe Medan.

4). Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Interior Display

Tabel 4.7
Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Interior Display
No
Item SS S N TS STS Total
1 28 47 23 2 0 100
2. 30 48 20 2 0 100

Sumber : Hasil Penelitian, 2018 (diolah)
Berdasarkan Tabel 4.7 dapat kita lihat bahwa:

a). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 1
(Dekoras yang dibuat oleh Sosmed Cafe enak dipandang dan
memberikan kenyamanan kepada konsumen) di dominasi oleh 47
orang menyatakan setuju.

b). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 2
(Tema sosial media di setiap sisi ruangan Sosmed Cafe unik dan
menarik) menunjukkan bahwa 48 orang menyatakan setuju

terhadap teme yang di berikan pada Sosmed Cafe.
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Hasil dari distribusi jawaban responden terhadap variabel interior
display semuanya menyatakan setuju penerapan interior display yang

dilakukan oleh Sosmed Cafe.

5). Didtribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Keputusan

Pembelian
Tabel 4.8
Distribusi Jawaban Responden terhadap Variabel Keputusan Pembelian

No

Item SS S N TS STS Total
1. 8 50 5 3 100
2. 17 41 33 5 4 100
3. 8 67 21 1 3 100
4, 11 41 38 7 3 100
5. 12 54 31 2 1 100
6. 3 46 36 13 2 100

Sumber : Hasil Penelitian, 2018 (diolah)
Berdasarkan Tabel 4.8 dapat kita lihat bahwa:

a). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 1 (Saya
membeli di Sosmed Cafe karena menyadari adanya kebutuhan
makan dan minum yang harus dipenuhi) menunjukkan bahwa 50
orang menyatakan setuju.

b). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 2 (Saya
mencari informasi sebelum melakukan pembelian di Sosmed
Cafe) di dominasi sebanyak 41 orang menyatakan setujul.

c). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 3 (Saya

melakukan pembelian di Sosmed Cafe karena rekomendasi teman
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atau kerabat yang menyukai desain Sosmed Cafe) menunjukkan
bahwa 67 orang menyatakan setuju,

d). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 4 (Saya
membandingkan dengan tempat makan dan minum lain sebelum
membeli di Sosmed Cafe) menunjukkan bahwa 41 orang
menyatakan setuju,

€). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 5
(Suasana yang tercipta baik dari desain interior, eksterior Sosmed
Cafe membuat saya tertarik untuk membeli) menunjukkan bahwa
54 orang menyatakan setuju,

f). Analisis frekuensi jawaban responden terhadap pernyataan 6 (Saya
membeli di Sosmed Cafe karena merupakan tempat favorit saya)
menunjukkan bahwa 46 orang menyatakan setuju.

Hasil dari distribusi jawaban pada variabel keputusan pembelian
keseluruhan menyatakan setuju pada tigp butir pernyataan yang mana
seluruh pelanggan datang berkunjung mencari tau, tertarik dengan
sendirinya, mendapatkan rekomendasi teman dan merupakan tempat

favorit pada sebagian pengunjung.
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C. AnalissRegres Linier Berganda
Analisis regresi linier berganda ditujukan untuk menentukkan hubungan
linier antara beberapa variabel bebas dengan variabel terikat. Analisis regresi
berganda menggunakan aplikasi SPSS Statistics 22.00.
1. Persamaan Analisis Statistik
Persamaan Regresi Berganda dapat dilihat sebagai berikut:
Y=a+ b1X1+ b2X2 + b3X3 + b4X4+ e
Hasil pengolahan atau SPSS dapat dilihat dalam tabel 4.9 sebagai berikut:

Tabel 4.9
Analisis Regresi Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4,791 1,748 2,740 ,007
Exterior_X1 -,054 , 131 -,037 -,414 ,680
General_Interior_X2 ,343 , 151 311 2,273 ,025
Store_Layout_X3 ,593 ,218 ,293 2,720 ,008
Interior_Display X4 ,555 ,239 ,243 2,322 ,022

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y

Sumber : Output SPSS (versi 22, 2018)

Berdasarkan hasil pengolahan data analisis regresi berganda yang
ditunjukkan dalam Tabel 4.9 maka diperoleh hasil regresi berganda sebagai
berikut:

Y =4,791 - 0,54 X1+ 0,343 X2+ 0,593 X3+ 0,555 X4+ e
Berdasarkan persamaan tersebut dapat digambarkan sebagai berikut:
a. Hasil nilai konstanta (a) adalah sebesar 4,791. Hal ini menunjukkan bahwa

besar efek yang ditimbulkan variabel bebas Exterior (X1), General Interior
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(X2), Sore Layout (X3), Interior Display (X4) terhadap variabel terikat
keputusan pembelian (Y) adalah sebesar 4,791.

. Koefisien X1= 0,54 menunjukkan bahwa Exterior (X1) berpengaruh
negatif terhadap keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe
Medan. Dengan kata lain, jika variabel Exterior (X1) meningkat sebesar
satu satuan maka keputusan pembelian pada Sosmed Cafe Medan tidak
bertambah sebesar 0,54.

Koefisen X2 = 0,343 menunjukkan bahwa General Interior (X2)
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen pada Sosmed
Cafe Medan. Dengan kata lain, jika variabel General Interior (X2)
meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian pada Sosmed
Cafe Medan bertambah sebesar 0,343.

. Koefisien X3 = 0,593 menunjukkan bahwa Store Layout (X3) berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe Medan.
Dengan kata lain, jika variabel Store Layout (X3) meningkat sebesar satu
satuan maka keputusan pembelian pada Sosmed Cafe Medan bertambah
sebesar 0,593.

Koefisen X4 = 0,555 menunjukkan bahawa Interior Display (X4)
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen pada Sosmed
Cafe Medan. Dengan kata lain, jika variabel Interior Display (X4)
meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian pada Sosmed

Cafe Medan bertambah sebesar 0,555.
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D. Uji Hipotesis
1. Uji Simultan (Uji F)

Uji signifikansi simultan (Uji-F) dilakukan untuk menguji apakah variabel
bebas yang dimasukkan kedalam model yang mempunyai pengaruh secara
bersama-sama terhadap variabel terikat. Pengujian ini dilakukan untuk melihat
apakah variabel bebas yang terdiri dari Exterior, General Interior, Store
Layout, Interior Display mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap
variabel terikat yakni Keputusan Pembelian. Kriteria pengujiannya adalah:

a HO: bi = 0, artinya secara serentak tidak terdapat pengaruh positif dan
sigifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat
b. Ha: bi # 0, artinya secara simultan adalah signifikan dari variabel bebas

(X1,X2,X3,X4) terhadap variabel terikat (Y).

Untuk menentukan nilai F, maka diperlukan adanya rumus sebagai berikut:
Dergjat nilai diperoleh Frabe = F (K ; n - k). Jumlah sampel (n) adalah sebanyak
100 orang dan jumlah variabel penelitian (k) adalah sebanyak 4. Jadi, Frave= ( 4
; 100 - 4) = (4 ; 96). Dengan demikian, diperoleh nilal Fabel 2,47

Nilal Fnitung akan diperoleh dengan menggunakan bantuan SPSS 22.00,
kemudian akan dibandingkan dengan nilai Fabe pada tingkat signifkansi = 5%,
dengan kriteria uji sebagai berikut:

HO diterima bila Fhitung < Frabel pada o = 5%

Ha diterima bila Fhitung > Frabe pada o = 5%
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Tabel 4.10
Uji Simultarv Serempak (Uji — F)

ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 611,987 4 152,997 24,798 ,000°
Residual 586,123 95 6,170
Total 1198,110 99

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y
b. Predictors: (Constant), Interior_Display_X4, Store_Layout_X3, Exterior_X1,
General_Interior_X2

Sumber : Output SPSS (versi 22.00, 2018)

Pada Tabel 4.11 dapat dilihat hasil perolehan Fhitung pada kolom F yakni
sebesar 24,798 lebih besar dari nilai Frabe dengan tingkat kesalahan = 5% yaitu
2,47. Kriteria pengujian hipotesis jika Fhitung > Frabe dan tingkat signifikansinya
0,000 < 0,05 dimana 24,798 > 2,47 menunjukkan bahwa pengaruh variabel
independen yaitu Exterior, General Interior, Sore Layout, dan Interior Display
secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian pada Sosmed Cafe Medan

2. Uji signifikansi Parsial ( Uji-t)

Uji signifikansi Parsial (Uji-t) dilakukan untuk menguji secara parsial
apakah variabel bebas yang terdiri dari Exterior, General Interior, Store
Layout, Interior Display mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (YY) pada Sosmed Cafe Medan. Model hipotesis
yang digunakan adalah sebagai berikut:

a). HO : bi = 0, artinya variabel bebas yang terdiri dari Exterior, General

Interior, Store Layout, Interior Display secara parsial tidak berpengaruh

positif dan signifikan terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian.



61

b). HO : bi # 0, artinya variabel bebas yang terdiri dari Exterior, General
Interior, Store Layout, Interior Display secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian.

Selanjutnya, nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabe, maka kriteria

pengambilan keputusan:

HO diterima jika thitung < ttabel pada o = 5%

Ha diterima jika thitung > ttabe pada o = 5%

Dergjat nilai thitung diperoleh ttave = (t = &2 ; n—k — 1). Jumlah sampel (n)
adalah sebanyak 100 orang dan jumlah variabel penelitian (k) adalah sebanyak
4. Jadi, ttabe= (0,05/2 ; 100 - 4 - 1) = (0.025 ; 95). Dengan demikian, diperoleh
nilai tabe 1,98525.

Uji signifikansi Parsial (Uji-t) dapat dijelaskan pada tabel 4.12 berikut:

Tabel 4.11

Uji Parsial ( Uji-t)
Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 4,791 1,748 2,740 ,007
Exterior_X1 -,054 ,131 -,037 -,414 ,680
General_Interior_X2 ,343 , 151 311 2,273 ,025
Store_Layout_X3 ,593 ,218 ,293 2,720 ,008
Interior_Display X4 ,555 ,239 ,243 2,322 ,022

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y

Sumber : Output SPSS (versi 22.00, 2018)

Berdasarkan Tabel 4.12 terlihat bahwa:
a. Variabel Exterior (X1) berpengaruh secara negatif dan tidak signifikan

terhadap keputusan pembelian (Y) pada Sosmed Cafe Medan. Hal ini
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terlihat dari nilai signifikan (0,680) > (0,05) dengan demikian HO diterima.
Nilal thitung (-0,414) < nilal twwe 1,985. Dengan kata lain, jika variabel
Exterior (X1) meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian
pada Sosmed Cafe Medan akan berkurang sebesar 0,54.

Variabel General Interior (X2) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) pada Sosmed Cafe Medan. Hal ini
terlihat dari nilai signifikan (0,025) < (0,05) dengan demikian HO ditolak.
Nilai thitung (2,273) > nilal tebe 1,985. Dengan kata lain, jika variabel
General Interior (X2) meningkat sebesar satu satuan maka keputusan
pembelian pada Sosmed Cafe Medan bertambah sebesar 0,343.

Variabel Sore Layout (X3) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) pada Sosmed Cafe Medan. Hal ini
terlihat dari nilai signifikan (0,008) < (0,05) dengan demikian HO ditolak.
Nilai thitung (2,720) > nilai ttabel 1,985. Dengan kata lain, jika variabel Store
Layout (X3) meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian
pada Sosmed Cafe Medan bertambah sebesar 0,593.

Variabel Interior Display (X4) berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) pada Sosmed Cafe Medan. Hal ini
terlihat dari nilai signifikan (0,022) < (0,05) dengan demikian HO ditolak.
Nilal thitung (2,322) > nilai ttabet1,985. Dengan kata lain, jika variabel Display
(X4) meningkat sebesar satu satuan maka keputusan pembelian pada

Sosmed Cafe Medan bertambah sebesar 0,555.
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D. Koefisen Determinas

Determinan (R2) atau R-Square digunakan untuk melihat berapa besar
variabel independent mampu menjelaskan variabel dependent. Dengan kata lain
koefisien determinan digunakan untuk mengukur kemampuan variabel
independen menjelaskan variabel dependen. Koefisien determinasi berkisar antara
0 (nol) sampai dengan 1 (satu), (0 < R2 <1). Jika R2 semakin besar maka dapat
dikatakan bahwa pengaruh variabel independen adalah besar terhadap variabel
dependen. Hal ini berarti model-model yang digunakan semakin kuat untuk
menerangkan pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen dan
demikian sebaliknya.

Tabel 4.12
Uji Koefisien determinasi

Model Summary”

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,715% ,511 ,490 2,48389

a. Predictors: (Constant), Interior_Display_X4, Store_Layout_X3, Exterior_X1,
General_Interior_X2

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y

Sumber : Output SPSS (versi 22.00, 2018)

Melalui hasil pengujian pada Tabel 4.10 diketahui bahwa nilai koefisien
korelasi (R Square) sebesar 0,511 berarti hubungan antara variabel Exterior,
General Interior, Store Layout, Interior Display terhadap keputusan pembelian
konsumen Sosmed Cafe sebesar 51% artinya hubungan cukup erat. Adjusted R
Square sebesar 0,490 berarti 49% kemampuan Exterior, General Interior, Store

Layout, Interior Display menjelaskan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian
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pada Sosmed Cafe Medan. Sedangkan sisanya 51% dapat dijelaskan oleh faktor-

faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

F. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Ada dua cara untuk melihat apakah data residual berdistribusi normal
atau tidak yaitu pertama melalui analisis grafik dengan cara menganalisis
grafik histogram, dimana suatu data dikatakan berdistribusi normal apabila
distribusi data yang berbentuk lonceng tidak melenceng ke kiri atau ke kanan
dan dengan menganalisis normal normal probability plots, dimana suatau data
dikatakan berdistribusi normal apabila pada scatter plot terlihat titik-titik yang
mengikuti data di sepanjang garis diagonal. Kedua, melalui uji statistik dengan
menggunakan pendekatan Kolmogrov-Smirnov, dengan kriteria sebagal
berikut:
a. Apabila nilai Aymp. Sig. (2- Tailed) > nilai signifikan, maka data residual
berdistribusi normal
b. Apabila nilai Kolmogrov-Smirnov Z < 1,97 maka data dikatakan normal.
Tujuan dari uji normlitas adalah untuk menguji apakah distribusi data
mengikuti atau mendekati distribusi normal. Untuk mengetahui distribusi
sebuah data normal atau tidak, dilakukan dengan pendekatan histogram,

grafik, dan Kolmogrov-Smirnov.
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a. Uji Normalitas melalui Pendekatan Histogram

Histogram

Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y
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Gambar 4.1

Uji Normalitas melalui Pendekatan Histogram

Berdasarkan Gambar 4.1 grafik histogram terlihat bahwa data variabel
berdistribusi normal. Hal ini ditunjukkan oleh gambar histogram yang

berbentuk lonceng dan tidak ke kiri dan ke kanan.
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b. Uji Normalitas melalui Pendekatan Probability Plots

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y
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Gambar 4.2
Uji Normalitas melalui Pendekatan Probabilitas Plots
Berdasarkan Gambar 4.10 pendekatan grafik normalitas menunjukkan
bahwa data berdistribusi normal, dimana pada scatterplot terlihat titik-titik

yang mengikuti sepanjang garis diagonal.

c. Uji Normalitas melalui Pendekatan K olmogrov — Smirnov
Untuk memastikan apakah data disepanjang garis diagonal
berdistribusi normal maka dilakukan uji Kolmogrov-Smirnov (1 sample KS)

dengan melihat data residual apakah berdistribusi normal.



Tabel 4.13

Uji Normalitas Berdasarkan Pendekatan Kolmogrov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual

N 100
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 2.43319331

Most Extreme Differences  Absolute .077
Positive .061

Negative -.077

Kolmogorov-Smirnov Z 775
Asymp. Sig. (2-tailed) .586

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

Sumber : Output SPSS (versi 22.00, 2018)
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Berdasarkan tabel 4.13 dapat dilihat bahwa nilai Asymp. Sig (2-tailed)

dari Sore Atmosphere yang melakukan Keputusan Pembelian adalah

sebesar 0,586 lebih besar dari 0,05 dan nilai Kolmogrov-Smirnov Z adalah

sebesar 0,775 lebih kecil daripada 1,97 yang berarti variabel residual

berdistribusi normal dan tidak ada perbedaan antara distribusi teoritik

empiris atau dengan kata lain data dikatakan normal.

2. Uji Heteroskedastisitas

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah sebuah grup

mempunyai varians yang sama diantara anggota grup tersebut. Jika varians

sama, dan ini yang seharusnya terjadi maka dikatakan ada homokedastisitas.

Sedangkan jika varians tidak sama dikatakan terjadi heterokedastisitas. Dalam

melakukan pengujian heterokedagtisitas, dapat dilakukan melalui dua cara

Pertama, melalui analisis grafik dengan cara membaca grafik Scatterplot,
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dimana tidak terjadi heteroskedastisitas apabila titik-titik meyebar secara acak,
tidak membentuk sebuah pola tertentu yang jelas, dan tersebar baik di atas
maupun di bawah angka nol pada sumbu Y, dimana tidak terjadi
heterokedastisitas apabila tidak ada variabel independen yang signifikan secara

statistik mempegaruhi variabel dependen.

a. Pendekatan Scatterplot

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y
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Gambar 4.3
Uji Heteroskedastisitas melalui Pendekatan Scatterplot

Berdasarkan Gambar 4.3, menunjukkan bahwa terlihat titik-titik menyebar
secara acak tidak membentuk sebuah pola tertentu yang jelas serta tersebar
baik di atas maupun di bawah angka nol (0) pada sumbu Y. Hal ini berarti
tidak terjadi heteroskendastisitas pada model regresi, sehingga model regresi

layak dipakai
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Uji Multikolinearitas bertujuan untuk mendeteksi ada atau tidaknya

multikolinearitas dapat dilakukan dengan melihat toleransi variabel dan

Variance Inflation factor (VIF) dengan membandingkan yaitu VIF<5 maka

tidak terdapat multikolinearitas dan Tolerance>0,1 maka tidak terdapat

multikolinearitas.

Tabel 4.14

Uji Multikolinearitas

Coefficients?®

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance VIF

1 (Constant) 4.791 1.748 2.740 .007
Exterior_X1 -.054 131 -.037 -.414 .680 .640 1.564
General_Interior_X2 .343 151 311 2.273 .025 .276 3.624
Store_Layout_X3 .593 .218 .293 2.720 .008 442 2.261
Interior_Display X4 .555 .239 .243 2.322 .022 472 2.119

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian_Y

Sumber : Output SPSS (versi 22.00, 2018)

Berdasarkan Tabel 4.11 dapat diketahui bahwa:

a. Nilal VIF dari variabel Exterior (X1), General Interior (X2), Sore Layout

(X3), Interior Display (X4) lebih kecil dari 5 (VIF < 5), ini berarti tidak

terdapat multikolinieritas antar variable independen dalam model regresi.

b. Nilai Tolerance dari variabel Exterior (X1), General Interior (X2),

SoreLayout (X3), Interior Display (X4) lebih besar dari 0,1 (Nilai

Tolerance > 0.1) ini berarti tidak terdapat multikolinieritas antar variable

independen.
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G. Pembahasan
1. Berdasarkan hasil uji F dapat diketahui bahwa variabel Exterior (X1),

General Interior (X2), Store Layout (X3), Interior Display (X4) secara

bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen. Hal tersebut dapat dibuktikan dengan hasil
perolehan Fhitung pada kolom F yakni sebesar 24,798 lebih besar dari nilai

Frabet dengan tingkat kesalahan = 5% yaitu 2,47 dan dengan nilai Sig yang

lebih kecil dari nilai alpha (0,000 < 0,05).

2. Berdasarkan uji signifikansi parsial maka hasil penelitian menunjukkan
beberapa hasil yakni:

a. Variabel Exterior berpengaruh secara negatif dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe Medan.
Artinya jika ditingkatkan variabel Exterior sebesar satu satuan maka
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe akan berkurang
sebesar 0,54.

b. Variabel General Interior berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe Medan. Artinya,
jika variabel General Interior ditingkatkan sebesar satu satuan maka
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe akan meningkat
sebesar 0,343. Hal ini berarti bahwa bagian dalam restoran sangatlah
menarik minat konsumen sehingga konsumen akan melakukan
keputusan pembelian di Sosmed Cafe tersebut. Bagian dalam restoran
yang di desain sedemikian rupa dan menggunakan warna-warna yang

menarik minat konsumen.
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c. Variabel Store Layout berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe Medan. Artinya,
jika variabel Store Layout ditingkatkan sebesar satu satuan maka
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe akan meningkat
sebesar 0,593. Dalam hal ini menunjukan bahwa tata letak suatu
restoran juga mempengaruhu konsumen untuk melakukan pembelian
yatitu dengan menata jarak antara konsumen dengan yang lainnya.

d. Variabel Interior Display berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe Medan. Artinya,
jika variabel Interior Display ditingkatkan sebesar satu satuan maka
keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe akan meningkat
sebesar 0,555. Dalam hal ini menunjukkan bahwa Interior Display
memberikan kesan yang menarik bagi konsumen yaitu dengan
penambahan-penambahan dekorasi di dinding ataupun menggunakan
hiasan-hiasan dinding yang unik.

Berdasarkan hasil uji-t dapat diketahui bahwa variabel yang paling
berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah variabel Store Layout
yaitu sebesar 0,593.

. Berdasarkan perhitungan koefisien determinasi (R2), menunjukkan bahwa

hubungan antara variabel bebas Exterior (X1), General Interior (X2),

Sore Layout (X3), Interior Display (X4) terhadap Keputusan Pembelian

memiliki hubungan yang erat yaitu 0,715. Nilai Adjusted R Square = 0,490

berarti 49% keputusan pembelian konsumen dapat dijelaskan oleh variabel

bebas (Exterior, General Interior, Store Layout, Interior Display)
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sedangkan sisanya 51% dijelaskanoleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti

dalam penelitian ini, seperti harga atau pelayanan.



BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesmpulan

Hasil kuesioner menunjukkan bahwa terdapat pengaruh store atmosphere
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Sosmed Cafe Medan. Faktor dari
store atmosphere tersebut yaitu exterior, general interior, store layout, interior
display, berupa jenis perlengkapan (fixture), bunyi suara, aroma dan faktor visual
untuk mempengaruhi persepsi pelanggan dan mempengaruhi pelanggan untuk
melakukan pembelian. Tema yang disuguhkan Sosmed Cafe Medan adalah sosial
media dengan lokasi yang cukup mempengaruhi konsumen untuk datang
mengunjungi Sosmed Cafe Medan.

Berdasarkan perhitungan dengan koefisien determinan, didapatkan suatu
kesimpulan bahwa besarnya pengaruh store atmsophere terhadap keputusan
pembelian pada Sosmed Cafe Medan adalah sebesar 49% yang berarti 51% lagi
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang belum diperhitungkan dalam penelitian

ini.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang dipaparkan oleh penulis diatas, maka terkait
dengan apa yang disimpulakn, penulis mencoba memberikan beberapa saran
sebagal berikut :
1. Sosmed Cafe Medan sebaiknya meningkatkan kualitas store atmosphere

untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Hal ini dapat

73
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dilakukan dengan mengembangkan ide — ide kreatif dan inovatif yang
dituangkan kedalam desain interior maupun eksterior cafe. Pengembangan
ide — ide kreatif dapat dilakukan dengan mengikuti tren yang ada pada saat
ini sehingga membuat pengunjung semakin tertarik. Memperhatikan jarak
antar kursi dan meja sebagai pertimbangan untuk kenyamanan pengunjung
dan meningkatkan pelayanan kepada konsumen.

. Sebaiknya selain meningkatkan kualitas Store Atmosphere, Sosmed Cafe
bisa meningkatkan faktor lain yang mendukung keputusan pembelian

konsumen seperti promosi, harga, dan faktor-faktor lainnya.
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