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ABSTRAK

M. Arisman / 21 2009 154 / 2015/ Penelitian ini berjudul Pengaruh Store
Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Hypermart Palembang
Indah Mall ).

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah Adakah pengaruh
atmosfir toko secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian di
Hypermart Palembang Indah Mall. Penelitian ini bertujuan mengetahuipengaruh
atmosfir toko secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian di
Hypermart Palembang Indah Mall.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu kuesioner dan studi
pustaka sedangkan teknik analisis yang diginakan yaitu teknik analisis kuantitatif
dengan menggunakan teknik analisis regresi linier berganda dimana teknik
tersebut menjelaskan hubungan antara variabel terikat dengan variabel bebas.

Hasil penelitian menunjukkan Pengujian hipotesis secara keseluruhan
(simultan) dilakukan dengan uji statistic Uji F melalui uji ANNOVA, dengan
ketentuan jika probabilitas F hitung < nilai probabilitas tabel maka Ho diterima
dan Ha ditolak dan sebaliknya Oleh karena sig F < alpha maka Ho diterima yang
diterima artinya secara bersama-sama variabel eksterior (X)), general interior
(Xz), store layout (X3) dan display (X4) mempunyai pengaruh yang siganifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).

Kata Kunci: exterior, interior, store layout, interior display dan Keputusan

pembelian.



ABSTRACK

M. Arisman / 21 2009 154/2015 / This study entitled Effect of Atmosphere
Against Store Purchase Decision (Study on Hypermart Palembang Indah Mall).

Formulation of the problem in this research is there any influence of the
atmosphere and simultaneous partial store on purchasing decisions at Hypermart
Palembang Indah Mall. This study aims mengetahuipengaruh atmosphere and
simultaneous partial store on purchasing decisions at Hypermart Palembang
Indah Mall. The data used in this study are primary data and secondary data.
Data collection techniques used were questionnaires and literature while
diginakan analytical techniques of quantitative analysis techniques using multiple
linear regression analysis technique in which the technique explains the
relationship between the dependent variable with the independent variable.The
results showed an overall hypothesis testing (simultaneous) conducted by the
statistical test F test through Annova test, with the provision that if the probability
of F count <value probability table then Ho accepted and Ha rejected and vice
versa Therefore sig F' <alpha then received Ho accepted meaning jointly exterior
variable (X1), general interior (X2), store layout (X3) and display (X4)
siganifikan has influence on purchase decisions (Y).

Keywords: exterior, interior, store layout, the interior display and purchase
decision.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Seiring dengan perkembangan jaman, keberadaan pasar tradisional mulai
tersaingi atau bahkan tergeser oleh adanya bisnis eceran modern. Bisnis eceran
atau biasa disebut dengan pedagang eceran semakin terasa keberadaannya dalam
kehidupan masyarakat sehari-hari. Berbagai macam pusat perbelanjaan eceran
bermuncutan  dengan bermacam bentuk dan  okwran yang  menyebabkan
persaingan dalam dunia retail semakin ketat. Beberapa contoh bentuk pusat
perbelanjaan eceran yang meramaikan dunia retail diantaranya adalah minimarket,
canvenience Store, supermarket dan hipermarket. Persaingan yang ketat di bisnis
retail, juga disebabkan dengan semakin banyaknya bisnis retail luar negeri yang
memasuki pasar domestik. Masuknya bisnis retaill dari luar negeri yang dikelola
secara profesionat menumut bisnis ritet domestik untuk dikelola secara
profesional pula agar mampu bersaing dalam melayani konsumen. Realitas
kompetitifnya adalah pusat-pusat perbelanjaan harus bekerja sekeras mungkin
untuk menarik konsumen dart pusat perbetanjaan lam. Oteh karena ttu dipertukan
strategi jitu untuk merebut hati konsumen dengan terus menerus memperhatikan
kepuasan dan loyalitas
pelanggannya (Berman, 2009).

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat tersebut, setiap bisnis ritel

perlu meningkatkan kekuvatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara



menuncutkan pethedaan atau keunikan vang dimitikt perusahaan dibandingkan.
dengan pesaing untuk dapat menarik minat membeli konsumen. Menarik
konsumen melakukan pembelian tidak hanya dapat dilakukan dengan
memberikan diskon, door prize, atau kegtatan promost tanava. Menartk
konsumen untuk melakukan pembelian juga dapat dilakukan dengan cara
memberikan armosphere yang menyenangkan bagi kosumen pada saat di dalam
toko, karena konsumen yang merasa senang diharapkan akan metakukan
pembelian.

Desain store atmosphere ini juga perlu dirumuskan pada tatanan yang
strategis. Dalam perencanaan dan proses perancangan harusiah memperhatikan
elemen strategis lainnya seperti halnya lokasi, pilithan barang dan positioning atas
konsep toko. Perencanaan yang tepat akan hadir nuansa, suasana dan estetika
vang menarik bagt konsumen. Store atmasphere (suasana toko) vang sesuat
dengan hati konsumen diharapkan dapat menarik konsumen untuk menentukan
pilihan toko. Menggiring benak konsumen adalah salah satu tujuan awal dan
selanjutnya pastt bertujuan untuk mendorong hasrat membeli konsumen. Secara
tidak langsung dapat dikatakan hahwa perencanaan dan penciptaan suasana toko
yang tepat akan mendorong konsumen untuk melakukan transaksi pembelian.

Definisi store atmasphere menurut Kotler (2008:238) adalah desain
lingkungan melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-
wangian untuk merancang respon emosional dan persepsi pelanggan dan untuk
mempengaruhi  pelanggan dalam membeli barang. Elemen-elemen stare

atmosphere kedalam empat elemen, yaitu:



\. Exterior

2. General interior
3. Store layout

4. Interior display

Setiap perusahaan selalu berusaha agar sukses dalam memenangkan
persaingan dengan berusaha untuk dapat mencapai tujuan yaitu menciptakan dan
mempertahankan pelanggan. Mempertahankan pelanggan merupakan tantangan
bagi perusahaan yang harus diupayakan untuk kelangsungan hidup perusahaan.
Hal tersebut bisa dicapai oleh suatu perusahaan melalui upaya menghasilkan dan
menvampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsumen, dimana kegiatan
tersebut sangat tergantung pada perusahaan atau pedagang dengan bermacam
atnbut seperti harga, produk, pelayanan maupun fokasi atan fempat yang nyaman
sehingga mempengaruhi keputusan untuk berbelanja.

Store atmosphere tidak hanya dapat memberikan suasana lingkungan
pembelian yang menyenangkan saja, fefapi juga dapat memberikan nilai tambah
terhadap produk yang dijual. Selain itu, store armosphere juga akan menentukan
citra tempat itu sendiri. Citra tempat yang baik dapat menjamin kelangsungan
hidup perusahaan untuk bertahan terhadap persaingan dalam membentuk
pelanggan yang loyal. Store atrmosphere sebagai salah satu sarana komunikasi
yang dapat berakibat positif dan menguntungkan di buat semenarik mungkin.
Tetapi sebaliknya mmmgkin juga dapat menghambat proses pembelian. Suatu
proses pemasaran yang dilakukanya adalah refai/ dan bertujuan untuk

menciptakan kenyamanan bagi konsumen. Minimat konsumen akan merasa betah



saat berada di tempat tersebut dan hat int akan membuat konsumen untuk
memutuskan pembelian di tempat tersebut.

Srore armosphere (suasana toko) sebagai alat komunikasi pemasaran
vang didesain sedemikian rupa agar dapat memenut kebutuhan dan keinginan
konsumen serta sebagai upaya pemahaman perilaku konsumen pada toko ritel
modern dalam rangka merangsang keinginan berbeianja. Perubahan terhadap
stare atmosphere {suasana toko) harus setatu dicancang agar tidak membosankan,
langganan tetap setia, dan mengatasi para saingan. Jika konsumen bosan dengan
suasana 10ko kemungkinan besar mereka akan beralih ke toko fain.

Palembang Indah Mall adalah sebuah pusat perbelanjaan di kota
Palembang vang dibangun tahun 2006 dengan konsep pelanggan untuk anak
muda dan keluarga. Tenant-tenant ternama yang ada di mall ini antara lain
Bioskop PIM 21, Hypermart, Ace Hardware, Fetlice, ¥2, Giordano, Cardinat,
Adidas, Optik Melawai, Salon Christopher, Badv Shop, Toko Buku Karisma,
Nokia Center, Es Teler 77, Toko Roti Bread Talk, J-Co Donuts, Solaria, Ketty
Resto, dan masth banyak tagi. Mall ini juga sering diadakan event-event seperti
temu artis, audisi, dan pertunjukan musik seperti PIM Jazz festival. Di tengah
semakin ketatnya persaingan yang ada diantara hypermarket, Palembang Indah
Mall setalu berusaha memberikan yang terbaik bagt konsumen dan petanggannya,
baik dari segi harga yang bersaing, kelengkapan produk yang disediakan, lokasi yang
strategis, suasana toko yang nyaman sampai berbagai strategi bisnis yang diterapkan
untuk menarik minat pengunjung untuk datang dan berbelanja. Data pelanggan dari

Hypermart dapat dilihat pada table berikut int



Tabel 1.1.
Jumlah Pengunjung Hypermart
Tahun 2009 2013

Tahun Jumiah pengunjung
2008 - 1 135.890
2009 138.980
12010 ' 139.780
2011 141.89
2012 143.876 ]
Total 145.968 -

Sumber : Hypermart , 2014

Saat ini jumtah hypermarket dan pasar swatayan di lndonesia tetah
berkembang dengan pesat, termasuk di kota Patembang.  Hypermarket
Palembang Indah adalab salab satu rite] modern yang berada di kota Palembang.
Hypermarket adalah salah satu tap brand hypermarket di Indonesia yang
merupakan salah satu unit bisnis utama Hypermart (Matahari Foad Business)
merupakan saiah satn perusahaan di bawah naungan PT Matahan Putra Prima Thk.
Hypermarket Palembang Indah Mall merupakan bentuk rite! modern yang sangat
memperhatikan kenyamanan berbelanja bagi konsumen dan pelanggannva. Hal
ini dibuktikan dengan upaya Hypermart Palembang Indah Mall memberikan yang
terbaik bagi konsumen dan pelanggannya, baik dart segt harga vang bersaing,

kelengkapan produk yvang disediakan, lokast vang strategis, suasana toko vang



nyarman sampar berbagat strategi bisnis vang derapkan untuk menarik minat
pengunjung untuk datang dan berbelania.

Berkaitan dengan penjelasan fersebuf dan sesuai dengan permasalahan yang telah
diuratkan, maka judul vang dapat diambit adatah “Pengacuh Stare Atmasphere
Terhadap Keputusan Pembelian {Studi pada Hypermart Palembang Indah

Mali ).

B. Perumusan Masalah
Adapun permasatahan yang diangkat datam penetitian tnt antara tain :
1. Adakah pengarnh atmosfir foko secara parsial terbadap keputusan pembelian
di Hypermart Palembang Indah Mall?
2. Adakah pengaruh atmosfir toko secara simuttan terhadap keputusan pembelian

di Hypermart Palembang Indah Mall?

C. Tujuan Penelitian
Tujnan penetitian ini adatah :

1. Untuk mengetahwi pengaruh atmosfir foko berpengaruh parsial terhadap
keputusan pembelian di Hypermart Palembang indah Mall.

2. Untuk mengetahui pengaruh atmosfic taka berpengaruh simultan techadap

keputusan pembefia di Hypermart Palembang Indah Maii.



D. Maunfaat Penelitian

1

(R

Lsd

Ragi nerusahaan
Penefitian ini diharapkan dapat membantu perusahaan mendapatkan gambaran

tentang mengenat peagaruh stare atmasphere techadap kepunisan pembelian.

. Bagi Akademik

Hasil penelitan diharapkan dapat memperkaya khasanah dan obyek

permasalahan yang dikaji dalam randh ciset pemasaran.

. Bagi pihak lain

Hasil penefitian dapat memberikan informasi awal dan referensi tambahan

bagi penelitian-penelitian selanjutnya yang membahas topik yang sama.
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Penelitian Sebelnmnya

Vitta Maretha dan Fngkos Achmad Kuncoro (2011) melakukan penelitian
vang berjudul “Pengaruh Stare Atmasphere dan Stare Image Tethadap Keputusan
Pembefian Konsumen Pada Toko Buku Gramedia Pondok Indah.” Pada
penelitian variabel Store Atmosphere terdiri dari Exterior, Inferior, Store Layout,
dan Interior Display.

Teknik analisis data yang digunakan adalah muffiple regression dengan
mengeunakan data yang diperoleh dari penyebaran knesioner kepada 100 sampel
konsumen Toko Buku Gramedia Pondok Indah. Hasil analisis menunjukkan
bahwa: Srore Afmosphere dan Srore /mage memiliki pengaruh yang Signifikan
terhadap Kepotusan Pembelian Konsumen pada Toko Buku Gramedia Pondok
Indah. Atau dengan kata lain, Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Buku
Gramedia Pondok Indab dipengarubi secara signifikan oleh Srore Armosphere
yvang dirasakan oleh pelanggan Toko Bukv Gramedia Pondok Indah dan Srore
Image yang melekat di benak konsumen Toko Buku Gramedia Pondok Indah.

L. Karmela dan J. Junaedi (2009) melakukan penelitian yang berjudul
“Pengaruh Srtore Atmsophere terhadap Minat Beli Konsumen pada Toserba Griva
Kuningan™ Teknik analisis data yang digunakan adatah uji korelasi dan analisis

regresi linier dengan pengambilan sampel dengan teknik Purposive Random



Sampling scoanvak 30 orang. Hasit analisis menunpukkan baitwa  Store
Atmosphere merupakan variabel vang memberikan pengarun dominan terhadap
variabel Minat Beli sehingga pengaruh antar variabel ini menghasilkan nilai
pengaruhn vang signifikan.

Hidayvati (2010) dalam penelittannya begudut Hubungan Dava Tarik
Kreative Tkjan dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Produk Kedai Digital
vang menggunakan dava tarik iklan kreatif dan store atrmasphere sebagal variabel
independen dan minat beli sebagai variabel dependen menjelaskan bahwa
hubungan daya tarik kreatif iklan dan store atmosphere terhadap minat beli
produk kedai digital sangat signifikan apabila dilaksanakan secara bersamaan
namun secara parsial antara store atmosphere terhadap minat beli produk kedai
digital diketahu tidak signifikan. Penelitian ini merupakan penelitian Eksplanatori,
dengan teknik analisis data menggunakan Koordinasi Rank Kendatt.

Lili Karmela dan Jujun Junaedi (2009) Penelitian yang ditakukan
terhadap 80 orang responden dari 400 populasi‘ anggota Yogya Member Card.
Penelitian vang ditakukan dengan menggunakan data sekunder dan primer.
Pengujuian data untuk mencart jawaban dart penelitian i digunakan metode
analisis regresi linier. Hasil menunjukan bahwa ada keterkaitan positif antara
variahel independen ; Store Atmaospehere (X) dan variabet dependen; Minat beti
(Y). store atmosphere berpengaruh terhadao minat beli konsumen sebesar 56%,
sisasanya sebesar 44% dipengaruhi faktor lain yang tidak penulis teliti.

Amita (2010) Metode analisis yang digunakan adalah metode analisis

deskriptif dan analisis kuantitatif. Jenis data yang yang digunakan adalah data



primer dan data sckunder vang diperoteh metaut smdit dokumemtast dan
kuesioner vang nengukuranva menggunakan <kata likert dan dioltah <ecara
statistik dengan program SPSS 15.0 for windows, yaitu model Uji-F, Uji-t dan
wdentifikast determinan {R2). Hastt vang didapat dart penelitian ot menunukan
hahwa gecara statistik bhahwa secara suimuttan praduk £X1), vacabel place {X2),
variabel promotion (X3}, variabel price (X4), variabel personnel (X5), dan
vartabel  presentation  {X6). Berpengarun posiif dan  signifikan  terhadap
keputusan pembelian ulang {Y) mahasiswa Politeknik Negert Medan. Secara
parsial diketahuii bahwa variabel place (X2} dan promotion (X3}, personnel (X5),
dan Persentation {X6) secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian
ulang mahasiswa Politeknik Negert Medan. Nitai Adjusted R Square = 9,380,
berarti 38% faktor-faktor keputusan pembelian ulang dapat dijelaskan oleh
variabet {product, place, promotion, price, personnel, dan presentation)

sedangkan sisanya 62% dijetaskan oleh faktor-faktor lain vang tidak diteliti.

B. Landasan Teori
1. Store Atmasphere
a. Pengertian Store Atmosphere

Pengertian Stare Atmosphere menurut Xotter, yvang dt kutip oteh Bob
Foster {2008:61) adalah suasana (amasphere) setiap toko mempunvati tata letak
fisik yang memudahkan atan menyulitkan untuk berputar-putar didalamnya.
Setrap roko mempunyai penampilan yang berbeda-beda baik hu kotor, menarik,

megah, dan suram. Suatu toko harus membentuk suasana terencana yang sesuai
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dengan pasar sasarannyva dan dapat menarik konsumen untuk memoett dt wko
tersehut,

Penpertian Siore Atmosphere mepumat Hendn Ma 'rof (2005:231) adafah
salah saty markefing mix dalam gerai vang berperan penting dalam memikat
pembeli, membuat mereka nyaman dalam memilith barang belanjaan, dan
mengingatkan mereka produk apa yang ingin dimifiki baik untuk keperfuan
pribadi, mzupun untuk keperluan mmah tangga. bagi setiap bisnis hal ini
berperan bagi setiap penciptaan suasana yang nyaman untuk konsumen dan
membuat konsumen ingin berfama-fama berada didalam toko dan secara ftidak

Jangsung merangsang konsumen unfuk mefakukan pembelian.

b. Elemen-Elemen Store Atmosphere

Store Atmosphere memiliki elemen-elemen yang semuanya berpengaruh
terhadap suasana toko yang ingin diciptakan. Menurut Berman dan Evan
(2007:545-550) elemen-elemen Stare Atmasphere terdict dair exteriar, general

exterior, store layout, dan interior display :



Gambar I.1
Elemen Store Atmosphere

. Store
<® i

™ i

Store Atmosphere
created by
Retailler
Gerierai \ Interin
Inferior Display

(Sarber Berman dan Evan, 2007.545)

V). Exterior

Exteriar sebuah toko mempunyai pengaruh vang kuat terhadap image toko dan

harus direncanakan secara matang. Konsumen terkadang menilai sebuah toko

dart tampitan depannya saja. Bagian depan sebuah toko merupakan

kesetluruhan phsyeal exterior sebuah toko, dan konstrukst material lawnnva

Yang termasuk exrerior toko ialah pintu masuk toko, pintu masuk toko harus

memperithatkan tiga hat utama vattu:

ay. lumiah pintu masuk vang dibutuhkan, sebuah toko diharapkaa haru.s bisa
mengatur antara pntu keluar dan pntu masuk toko, pintu masuk toko juga

harus dapat menghalangi terjadinya potensi pencurian.
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h). Tipe dart pintu masuk vang dipilih, apakah dapat secara atomatis membuka
sendiri atau yang bersifat manual. Lantai jalan masuk dapat menggunakan
keramik, semen atau karpet.

¢). Jalan masuknva, jalan vang Yebar dan ‘apang dapar meunciptakan
atmasphere yang baik dibanding dengan jatan vang kecit dan sempit.

Ftalase toko memilik arti yang sangat penting bagi exferior toko. Etalase toko

mempunyat dua tujuan utama vau:

«y. Sebagar identifikast dart sebuah toko

b). Sebagai alat untuk menarik orang agar masuk kedalam toko

Dibutuhkan perencanaan yang lebih matang dalam membuat etatase toko. Hal-

hal yang pertu diperhatikan datam membuat etalase toko adalah mengenai

jumlah, ukuran, warna dan tema yang digunakan serta frekuensi pergantiannya
pertahun.

Datam beberapa kasus, tercapainva tujuan store atmosphere adatlah melatut

penataan yang unik dan menarik perhatian. Bagian depan toko yang berbeda,

papan nama toko yank menartk, stckutast udara yang menarik, dekorast etatase
vang baik dan bangunan toko yang tidak biasa adatah merupakan
kelengkapan-kelengkapan yang dapay menarik perhatian karena keunikannya.

Lingkungan disekitar toko pertu diperhatikan. Lingkungan luar toko dapat

berpengaruh terhadap citra mengenat harga produk, level, serta petavanan toko

menunjukan menmunjukan keadan demografi dan gaya hidup serta orang-orang
yang tinggal disekitar toko. Fasilitas parkir berpengaruh terhadap atmosphere.

Tempat parkir yang dekat dengan toko serta gratis mencitrakan kesan yang
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iehth positif dart pada tempat parkir vang memungint hiava pembett potensiat
tidak mau memasuki toko apabila harus bersusah payah memarkir
kendaraannya. Atmosphere toko dapat berkurang kenyamannya apabila tempat

parkic sempit dan padar.

2). General Exterior

Saat konsumen berada dalam sebuah toko, maka banyak elemen-elemen yang

mempengaruhi persepst mereka. Lampu vang terang dengan vibrant colors
dapat memberikan dapat memberikan kontribust terhadap atmosphere yang
berbeda dari pada penerangan dengan lampu yang remang. Suara dan aroma

dapat mempengaruhi perasaan konsumen. Sebuah restoran dapat merangsang
konsumen dengan aroma makanan, toko kosmetik dapat menggunakan aroma
parfum untuk menarik konsumen, salon kecantikan dapat memainkan musik
sesuai dengan permintaan pelangganva. Musik dengan tempo vang lambat
dapat membuat orang berbeda dalam supermarket yang bergerak lebih lambat.
Perlengkapan toko dapat direncanakan berdasarkan kegunaan dan estetikanya.

Meja, rak barang, merupakan bagian dart dekorast interior. Toko untuk
katangan atas akan benar-benar mendandant pertengkapannya dengan berketas.
Dinding toko juga dapat mempengaruhi armosphere. Pemilihan wallpaper

pada setiap toko harus berbeda sesuai dengan keadaan toko. Konsumen juga
dapat dipengaruhi dengan temperatur udara yang ada didatam toko, kurang
sejuknya udara dapat mempercepat keberadaan konsumen didalam toko.

Ruangan yang luas dan tidak padat dapat menciptakan suasana vang berbeda

dengan ruangan yang sempit dan padat, konsumen dapat bertama-lama apabila
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mereka tidak terganggu oleh arang lain ketika mereka sedang membeltt dan

melihat-lihat produk vang dimal. Toko dengan hentuk hangunan vang modemn

serta perlengkapan yang baru akan mendukung armosphere. Remodelling

bangunan serta pengganttan pertengkapan lama dengan petengkapan vang

baru dapat meningkatkan citra toko serta meningkatkan penjualan dan

keuntungan. Yang perfu diperhatikan dari semua hal diatas adalah bagaimana

perawatannya agar dapat selatlu terdithat bersin. Tidak peduli bagaimana

mahainya interior sebuah toko tetapt apabila terlthat kotor akan menimbutkan

kesan yang jelek.

3). Srare Javout

Datam poin ini, perencanaan store lgvout meliputi penataan penempatan ruang

untuk mengisi luas lantai yang tersedia, mengklasifikasikan produk yang akan

ditawarkan, pengaturan tatulintas didatam toko, pengaturan Yebar ruang vang

dibutuhkan, pemetaan ruang toko dan menyusun produk yang ditawarkan

secara individu. Pembagian ruang toko meliputi ruangan-ruangan sebagai

bertkut:

a). Ruang penjualan yang merupakan tempét produk-produk dipajang serta
merupakan interaksi antara penjual dan pembeli.

b). Ruang merchandise ysng merupakan ruang untuk produk-produk dengan
kategori nondisplay items.

c¢). Rnang karyawan merupakan ruang khusus unutk karyawan.

¢y Ruang untuk konsumen yang meliputt kursi, restroom, restaran dan lamoya.
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Mengklasifikast produk yvang ditawarkan untuk menentukan penempatan

produk, dilakukan herdasarkan karakteristik dari masing-masing produk.

Klasifikasi produk dilakukan berdasarkan pada pembagian sebagai berikut:

a). Produk vang menjadi kebutuhan.

b). Produk vang dapat memotivasi konsumen untuk melakukan pembelian.

¢). Produk untuk target pasar tertentu.

d). Produk vang memburuhkan penanganan kKnusus.

Mengatur lalu lintas didalam toko dilakukan dengan menggunakan dua pola

vaitu, straight (gridiron) traffic flow dan curving (free-flowing) traffic flow.

Masing-masing pola memiliki kelebihan sendiri. Pola straight {(gridirom)

traffic fow memiliki kelebihan sebagai berikut:

a). Dapat menciptakan atmosphere yang efisien.

b). Menciptakan ruang vang tebin banyak untuk memajang produk.

¢). Menghemat waktu belanja.

d). Mempermudah mengtrol barang dan dapat menerapkan self service.

Pola curving (free-flowing) traffic flow memilikt ketebihan sebagat bertkut:

a). Dapat menciptakan atmosphere vang lebih bersahabat.

b). Mengurangi rasa terburu-buru konsumen.

¢). Konsumen dapat berjalan-jalan keliting toka dengan pala yangh berbeda-
beda.

d). Merangsang pembelian yang tidak direncanakan.

Pengaturan luas ruangan vang dibufuhkan diatur berdasarkan antara ruang

penjualan dan ruang non penjualan. Pemetaan ruang toko dimaksudkan untuk
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mempermudah penempatan produk yang ditawarkan. Hasit teraklic vang
menyangkut store lavout adalah menyusun produk-produk yang ditawarkan
sesuai dengan karakteristik produk. Produk dan merk vyang paling
menguntungkan narus ditempatkan ditokast vang pating baik. Produk ‘narus
disusun berdasarkan ukuran, harga, warna, merk dan produk vang paling
digemari konsumen.
&), Interior Display
Poster, papan petumiuk  dan ragam interior display lainnya dapat
mempengaruhi armosphere toko, karena memberikan petunjuk bagi konsumen.
Selain memberikan petunjuk bagi konsumen, interiar display juga dapat juga
dapat merangsang konsumen untuk melakukan pembelian. Macam interior
display antara lain:
ai. Assortment display
Merupakan bentuk interiar displav vang digunakan untuk berhagai macam
produk yang berbeda dan dapat mempengaruhi konsumen untuk merasakan,
melihat dan mencoba produk. Kartu ucapan, majalah, ouku dan produk
sejenis lainnya merupakan produk-produk vang menggunakan assortment
display.
hi. Theme-setting displays
Merunakan bentuk interior digplavs yang menggunakan tema-tema tertentu
theme-seffing displays digunakan dengan tujuan untuk membangkitkan
suasana alau nuansa lertentu. Biasanya, digunakan dalam even-even

tertentu seperti menyambut hari kemerdekaan dan hari besar lainnva.
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¢) Ensembhle displavs
Merupakan bentuk interior displays yang digunakan untuk satu stet produk
yang merupakan gabungan dari berbagai macam produk. Biasanya
digunakan untuk produk satu set pakatan {sepatu, kaus kaki, cetana, oaju,
dan jaket).

d). Rack displays
Merupakan bentuk miertor displavs yang memididkd fungst dama sebagai
tempat atau gantungan untuk produk vang ditawarkan. Bentuk lain dact
rack displays adalah case displays digunakan untuk produk-produk seperti
catatan, buku dan sejenisnya.

¢). Cut case
Merupakan interior display yang murah hanya menggunakan kertas biasa.
Biasarya digunakan di supermarket atan  took  vang  sedang
menyelenggarakan diskon. Bentuk lain dan cut case adalah dump bin
merupakan tempat menumpuk pakaian-pakaian atau buku-buku yang

sedang diskon.

2. Kepufusan Pembefian Konsumen
a.Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen

Menurut Suharno (2010:96), menyatakan bahwa keputusan pembetian
Konsamen adalah tahap di mana pembeli felah menenfukan pilihannya dan
mefakukan pembelian produk, serta mengkonsumsinya. Pengambilan keputusan

oleh konsumen untuk melakukan pembetian suatu produk diawali oleh adanya
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kesadaran atas kebutuhan dan keinginan. Setanjutnyva jika sudah disadart adanva
kebutuhan dan keinginan, maka konsumen akan mencart informast mengenai
keberadaan produk yang diinginkannya. Proses pencarian informasi ini akan
ditakukan dengan mengumputkan semua informast vang bertwbungan dengan
produk yang diingiokan, dart berbagat wformast yang diperoteh konsumen
melakukan seleksi atas alternative-alternatif yang tersedia.

Proses selekst i vang disebut sebagat tahap evatuast mformasi. Dengan
menggunakan berbagat criteria yang ada datam benak konsumen, satah satu
merek produk dipilih untuk dibeli. Bagi konsumen yang mempunyai keterlibatan
tinggt rerhadap produk vang diinginkannya, proses pengambilan keputusan akan

mempertimbangkan berbagai hat.

h. Jenis-jenis Peritaku Pembetian
Jenis-jenis Peritaku Pembelian menurut Suharno (2010:93) adatah :

1). Pembelian kompleks, adalah perilaku konsumen dalam situasi yang
ditentukan oleh keterlibatan konsumen yang tinggt datam pembelian dan
perbedaan yang dianggap signifikan antar merek.

2). Pembelian mengurani ketidakcocokan, tipe ini adalah perilaku pembeli
kansem dengan keterlibatan tinggi, tetapi hanyva ada sedikit perbedaan merek.

3). Pembelian kebiasaan, tipe pembelt kebiasaan adalah peritaku pembeti
konsumen dengan keterlibatan konsuemn rendah dan berpedaan merek sedikit.

4). Pembelian mencari variasi, adalah perilaku pembelian konsumen dengan

ketertibatan konsumen rendah tetapt perbedaan merek yvang signifikan.
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Menurut Kotler (2008:183-196) faktor yang mempengaruht pembetian
konsumen adaiah :
i). Fakior Budaya
Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar.
2). Faktor Sosial
Seiain faktor budaya, perilaku seorang konsumen dipengaruhi oleh faktor-
{aktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran status sosial.
3). Faktor Pribadi
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik  pribadi.
Karakteristik fersebut meliputi usia dan fahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan
ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli.
4). Faktor Fsikologis
Pilihan pembetian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama:

motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian.

c. Proses Keputusan Pembelian
Kotler (2008:204 ) yanp mengpambarkan adanya lima tahapan dalam
suatu proses pembelian (buying proces), yaitu:
1). Pengenalan Masalah
Proses pembelian diawali dengan adanya masalah atan keputusan oieh
konsumen. Konsumen mempersepsikan perbedaan yang diinginkan dengan
situasi saat ini guna membangkitkan proses keputusan.

2). Pencarian Informasi
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Setelah konsumen merasa adanva kebutuhan sesuatu barang atau jasa,
selanjutnya konsumen mencari informasi yang batk yang disimpan datam
ingatan (internal) maupun informasi yang didapat dari lingkungan (eksternal).
3). Evatuast Berbagat atternatif merk.
Setetah informast diperoleh, konsumen mengevaluasi berbagai alternatif
pilihan dalam memenuhi kenutuhan tersebut.
4). Keputusan Pembelian
Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas merk-merk datam
kumpulan pilihan.
5). Evaluasi pasca pembelian.
Kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu produk akan berpengaruh
terhadap perilaku pembelian selanjutnya jika konsumen puas kemungkinan

besar akan metakukan pembelian ulang dan begitu juga sebatikmya.

d. Hubungan Store Afmosphere terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Pola hubungan Srore Armosphere dengan keputusan pembelian
konsumen dapat dilthat melalut gambar bertkut. Store Atmosphere yang
disesuatkan dengan karakteristik pribadi seseorang akan menciptakan respon
yang berbeda-beda. Srore Atmosphere selain dapat mempengaruhi perilaku
konsumen juga dapat mempengaruhi perilaku dan respon psikoltogis pekerfa itu
sendirt.

Seorang konsumen menentukan jenis toko yang akan dikunjunginya atau

memilih barang yang akan dibelinya berdasrkan teori pengambilan keputusan
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vang telah dibahas sebelumnya. Konsumen mengevatuasi alternatif citet dan
saluran pemasaran lain agar dapat memenuhi kebutuhannya seperti catatog, tktan.
Peritel berusaha untuk mempengaruhi konsumen agar melakukan pembelian
suatu barang atau jasa yang ditakukan.

Menurut  Griffith  {2008:61)menjelaskan bahwa atmosphere toko
merupakan kombinasi dari pesan secara fisik yang telah direncanakan,
atmosphere toko dapat digambarkan sebagai perubahan terhadap perancangan
lingkungan pembelian yang menghasitkan efek emosional khusus yang dapat
menyebabkan konsumen melakukan tindakan pembelian.

Menurut Levy dan Weitz (2009:491):

Specifically, retailers would like the store design to attract customes to the store,
enable them to easily locate merchandise of interents, keep them in the store for a
long time, motivate them to make unplanned, impuls purchases, and provide them

with a satisfving shopping experience.

Dari pernyataan di atas dapat diketahui bahwa Store Atmosphere
bertujuan untuk menarik perhatian konsumen untuk berkunjung. Memudahkan
mereka untuk mencari barang yang dibutuhkan, mempertahankan mereka untuk
berlama-lama di dalam ruangan, memotivasi mereka untuk membuat perencanaan
secara mendadak, dan memberikan kepuasan dalam berbelanja. Dengan demikian
dapat disimpulkan bahwa Store Atmosphere yang dilaksanakan dengan baik akan

memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.
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C. Hipotesisi
1. Adanya pengaruh atmosfir toko secara parsial terhadap keputusan pembetian

di Hypermart Palembang Indah Mall.

2. Adanya pengaruh atmosfir toko secara simultan terhadap keputusan pembeltian

di Hypermart Palembang Indah Matl.
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BAB 11l

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Menurut Sugiyono (2013) desain penelitian terdiri dari tiga tipe perencanaan,
yaitu :

1. Penelitian eksploratori

Untuk mengolah hasil penelitian terdahulu, juga akan membantu untuk
merumuskan permasalahan dan mengidentifikasi untuk penelitian selanjutnya.
Tipe ini digunakan untuk menyusun bab I dan bab II.

2. Penelitian deskriptif

Untuk menjelaskan analisa permasalahan, melakukan pemahaman dasar pada
teori dan hasil penelitian terdahulu dan kemudian mengungkapkan hipotesis yang
akan diuji. Tipe ini digunakan pada bab II.

3. Penelitian kausal

Untuk mengembangkan model penelitian yang bertujuan untuk menguji hipotesis
penelitian yang telah ditentukan pada bab sebelumnya. Dari model penelitian
yang telah dikembangkan diharapkan akan mampu menjelaskan hubungan antara
variabel yang ada serta membuat suatu implikasi yang dapat digunakan untuk

peramalan atau prediksi.

B. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian Hypermart Palembang Indah Mall Jalan Kol. Atmo

Palembang.
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C. Identifikasi dan Definisi Operasional Variabel

Tabel 3.1.

Operasionalisasi Variabel

Variabel

Definisi

Indikator

Skala Ukur

1 exterior

(X1)

Bagian depan toko
secara total termasuk
didalamnya  antara
lain lambang toko,
pintu masuk, tempat
parkir dan lingkungan
toko

1 .bangunan luar
2.papan nama toko
3 pintu masuk
4.desain toko
5.fasilitas parkir

Ordinal

2 | general
interior (X2)

Desain interior yang
dirancang untuk
memaksimalkan
visual merchendising

1. cahaya ruangan
2. warna dinding
3. dekorasi
ruangan
4. suhu ruangan
5. pegawai yang
ramah

Ordinal

3 store
(X3)

layout

Rencana untuk
menentukan lokasi
tertentu dan
pengaturan peralatan

barang dagangan

1. jenis barang

2. penataan barang
3. kelompok
barang

4. fasilitas toko

5. pengaturan gang

Ordinal

4 | Display (X4)

Tanda-tanda
digunakan
memberikan
informasi
konsumens

yang
untuk

ke

1. poster

2. tanda petunjuk

3. tanda gambar
special  event

4. media
pembungkus

Ordinal

5 Keputusan
Pembelian

(Y)

keputusan yang
diambil oleh pembeli
yang merupakan
kesimpulan dari
sejumlah  keputusan
tentang jenis produk,
bentuk produk,
jumlah produk dan
sebagainya

1. Keyakinan
membeli

2. Rekomendasi

3. Kebiasaan

4, Pembelian
Ulang

Ordinal

Sumber: gagasan penulis berdasarkan teori, 2015
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sampel sebaiknya beberapa kali (lebih di sukai 10 kali atau lebih) lebih besar

dari jumlah variable dalam studi
d). Untuk penelitian eksperimental sederhana dengan control eksperimen yang
ketat { match pair, dan sebagainya), penelitian yang sukses adalah mungkin

dengan sampel ukuran antara 10 hingga 20.

E. Jenis Data dan Sumber Data

Pengertian sumber data adalah informasi yang memiliki arti bagi
penggunanya. Data terbagi menjadi dua yaitu data primer dan data sekunder.

a. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumbernya, diambil
serta dicatat untuk pertama kalinya. Data primer yang dibutuhkan dalam
penelitian ini seperti data identitas responden.

b. Data Sekunder

Data sekunder merupaka sumber data penelitian yang diperoleh peneliti secara
tidak langsung melalui media perantara (diperoleh dan dicatat oleh pihak lain)
data sekunder yang dibutuhkan dalam penelitian ini seperti buku-buku dan
literatur yang berkaitan dengan penelitian ini.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan sekunder. Guna
memperoleh data yang akurat digunakan alat pengumpul data yang tepat agar
memperoleh kesimpulan yang tidak menyesatkan. Data primer diperoleh dari
pendapat responden mengenai suasana toko dan lokasi dan data sekunder seperti

aktivitas perusahaan
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F. Metode Pengumputan Data

1.

Dalam penelitian ini digunakan dua metode pengumpulan data, vaitu:
Studi pustaka
Studi pustaka yaifu suvatu metode pengumpulan data yang diperoleh dari
buku-buku dan literatur-literatur lain yang berhubungan dengan materi
penelitian.  Studi  kepustakaan yang digunakan dalam penelitian ini
merupakan penggunaan data sebagai teori dasar yang diperoleh serta
dipelajari dalam kepustakaan tentang masalah keputusan pembelian

konsumen dan store atmosfer

2. Metode Kuesioner (Angket)

Merupakan sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk memperoleh
informasi dari responden dalam arti laporan tentang pribadinya, atau hal-hal
yang ia ketahui Arikunto. Angket yang digunakan adalah tipe pilihan untuk
memudahkan bagi responden dalam memberikan jawaban, karena alternatif
jawaban sudah disediakan dan hanya membutuhkan waktu yang lebih singkat

untuk menjawabnya.

G. Instrumen Penelitian

Penelitian ini menggunakan instrumen penelitian untuk mendapatkan data

dengan cara sebagai berikut : Kuesioner, untuk mendapatkan data kuantitatif

tentang variabel-variabel kompetensi yaitu :untuk memperoleh gambaran

deskriptif mengenai responden berkaitan dengan variabel penelitian yang
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D. Papulasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek / subjek
vang ditetapkan penetlitt untuk dipelajart dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Populasi pada penelitian ini adalah seluruh pengunjung yang
berbelanja di Hypermart Palembang I ndah Mall. Menurut  Arikunto
(2012:108), populasi adalah keseluruhan subjek penelitian.
2. Sampel
Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diselidiki dan
dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi ( jumlahnya lebih sedikit dari pada
jumlah populasinya ). Sedangkan penarikan sampel di lakukan dengan
menggunakan pengambilan sampel yang mudah (convenience sampling ) dimana
pengumpulan informasi dari anggota populast vang dengan senang hati bersedia
memberikannya. Adapun  jumlah responden 100 orang, dengan alasan
mengambil 100 responden di dasari oleh Roscoe ( 2005) dalam buku Uma
Sekaran(2009:113) mengusulkan aturan untuk menentukan ukuran sampet adatah
sebagai berikut :
a). Ukuran sampel lebih dari 30 dan kurang dari 500 adalah tepat untuk
kebanyakan penelitian
b). Dimana sampel di pecah kedalam sub sampel : ( pria / wanita/junior/senior,
dan sebagainya), ukuran sampel minimum 30 untuk tiap kategori adalah
tepat

c). Dalam penelitian multivariat (termasuk analisis regresi berganda), ukuran
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digunakan maka digunakan angka indeks jawaban responden. Teknis vang
digunakan adalah dengan wmenggunakan angka indeks. Angka indeks ini
digunakan untuk mengetahui persepsi umum responden mengenai sebuah
variabel vang diteliti. Seturuh variabel independen akan menggunakan skata
Likert 1- 6 dengan penilaian Skala Likert merupakan skala vang dipakai untuk
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang/sekelompok orang tentang
fenomena sosial.

Indikator-indikator di atas dikur dengan skala penilaian Likert yang
memiliki empat tingkat preferensi jawaban yang masing-masing mempunyai skor
1- 6 dengan rincian sebagai berikut:

1 = sangat tidak setuju
2 = tidak setuju

3 = kurang setuju

4 = netral

5= setuju

6 = sangat setuju

H. Teknis Analisis

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
analisis uji t, uji F dan persamaan regresi linier berganda adapun tahap-tahapnya

adalah sebagai berikut :

1 . Analisis Regresi Linier Berganda
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Metode analisis yang digu'nakan untuk penelitian ini adalah metode
kuantitatif digunakan metode regresi linear berganda Analisis data ditakukan
dengan menggunakan alat bantu SPSS /7 For Window dengan rumus :

Y=a+bX; +hXo+hXs +bgXy +e

Dimana:

¥ = Keputusan pembelian
a = Konstanta

by = Koefisien regresi

Xi = exterior

X2 = general exterior

X; = store layout

X4 = interior display

e = Error term

Selain itu, melalui regresi berganda akan diketahui juga variabel manakah
diantara variabel atribut produk (X) dimaksud vang paling berpengaruh terhadap
keputusan Pembelian (Y)
2. Ujie

Uji t adalah uji yang digunakan untuk mengetahui pengaruh dari masing-
masing variabel independen terdiri meliputi merk, label, kemasan dan layanan
pelengkap serta variabel dependen (Y) adalah variabel yang diukur melalui
keputusan pembelian.

Menggunakan langkah-langkah sebagai berikut :
a) Ho : Tidak adanya pengaruh antara variabel independen terhadap
variabel dependen.
Ha : Adanya pengaruh antara variabel independen terhadap dependen.

b) Taraf uji @ = 0,05



3.Uji F

Uji F adalah pengujian secara simultan untuk mengetahui adanya
pengaruh antara meliputi eksterior, general interior, store layout dan display
terhadap keputusan pembelian.

. Rumusan vang digunakan adalah sebagai berikut :

a) Ho : Tidak adanya pengaruh antara variabel independen secara
simultan terhadap variabel dependen

H, : Ada pengaruh antara variabel independen secara simultan
terhadap variabel dependen.

b) Taraf uji a = 0,05

¢) Derajat kebebasan: dk = k: n-k-1
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BAB 1V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
I. Sejarah Singkat Perusahaan

Perjalanan Hypermart merintis langkahnya di Indonesia tak bisa dikatakan
singkat. Muia beroperasi pada 2004, Hypermart yang kala itu hadir sebagai
peritel paling bungsu, mengejar ketertinggalannya untuk menunjukkan kepada
publik: Inilah peritel asli Indonesia yang lahir dari Bumi Pertiwi dan mampu
bersaing dengan peritel asing.

Hypermart ingin menunjukkan bahwa keinginannya menjadi No./ Multi
Format Faod Retail di Indonesia bukanlah sebuah mimpi semata. Di usia yang
masih muda, Hypermart menjadi hypermarket pertama yang berhasil membuka
gerai ke-83 di Indonesia.

Ide besar itu berawal dari toko kecil bernama Mickey Mouse, lebih dari
50 tahun sifam. Dan Matahar, tefah fahir pufa Hypermart, hypermarket yang juga
lahir dari bumi Indonesia. Tahun ini Hypermart bersiap-siap membuka tokonya
vang ke-84. Momentum ini sekaligus menjadi reflekst perjalanan Hyvpermart di
Indonesia: Lahir dengan nama Mickey Mouse dan besar dengan nama Matahari.

Matahari berdiri di bawah bendera PT. Matahari Putra Prima Tbk. Mulai
beroperast sejak 24 Oktober 1958. Toko pertamanya bernama Mickey Mouse,
yang didirikan Hari Darmawan. Toko ini menempati gedung dua lantai seluas

sekitar 150 meter persegi di Pasar Baru, Jakarta. Inilah perusahaan ritel asli
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pertama di Indonesia. Pada tahun 1972, Matahart berhasit menjadi pelopar
konsep toko serba ada (toserba) di Indonesia. Keberhasilan itu membuat Matahari
optimis untuk mengembangkan sayap dengan membuka Sinar Matahari di
Bogor pada tahun 1980.

Ekspansi bisnis Matahari yang pertama ditandai dengan mengoperasikan
supermarket Super Bazaar pada 14 Juli 1991. Pada tahun 2000, Super Bazaar
berganti pama menjadi Matahari Supermarket. Pada tahun 2002, Matahari
memisahkan bisnis inti menjadi bisnis independen demi kemajuan perusahaan
dengan mengembangkan bisnis perusahaan baru seperti Matahari Supermarket.

Sebagai perusahaan retail pertama asli dari Indonesia, PT. Matahari Putra
Prima Tbk tak ingin visinya menciptakan suasana belanja yvang nyaman dan
lengkap hanya sebatas impian. Didukung tenaga profesional di bidangnya yang
berpayung pada visi dan mist yang sama, Matahart memperiuas cakupan
bisnisnya kepada pengoperasian supermarket yang dikibarkan dengan bendera
Super Bazaar pada tahun 1991. Lokasi pertamanya bertempat di Pasar Baru 14.

Berkat kerja keras segenap elemennya berbalut akar budaya perusahaan
yang kuat, Super Bazaar berekspansi ke Melawai, Pasar Senen dan di Lengkong
Bandung, Labuan. Kesuksesannya membawa Super Bazaar berkembang hingga
ke kota-kota besar di luar Jakarta termasuk Palembang.

Bisnis Matahari di sektor makanan bukanlah pekerjaan yang mudah. Saat
pertama kali memnlai bisnisnya, Matahari mengalami banyak kerugian karena
tidak memiliki pengalaman dan jam terbang dalam bidang penjualan makanan

seperti daging dan buah-buahan segar.
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Agar tetap eksis, Matahart mendatangkan para ahit dit bidang makanan
segar untuk memberi konsultasi, membuat sistem dan menata bisnisnya.
Beberapa pakar food business retail dari luar negeri juga turut didatangkan untuk
memberikan pelatthan. Dengan ketekunan dan kerja kerasnva, Matahari semakin
mantap mengukuhkan namanya di pasar food business retail Indonesia. Prospek
peluang bisnis yang positif di bidang food business membuat Matahari tak ragu
melangkah untuk bereksplorasi mendirikan konsep baru supermarker. Dengan
koleksi barang yang lebih lengkap dan atmosfer berbelanja yang nyaman dan
bersahabat, membuat nama Matahari kian tertanam di benak masyarakat.

Dalam perjalanannya melayani para pelanggan setianya, nama Super
Bazaar berganti menjadi Matahari Supermarket pada tahun 2000. Kehadiran
Matahari Supermarket mendapat sambutan yang sangat positif dari masyarakat.
Berangkat dart kesuksesannva tersebut PT Matahart Putra Prima Thk
membangun 3 konsep baru supermarket vang disesuaikan dengan masing-masing
target konsumennya, yaitu Super Ekonomi yang hadir dengan harga super
murahnya. Konsep harga paling murah yang diterapkan pada Super Ekonomi (SE)
pertama kali hadir di Beringharjo, Yogyakarta dan berkembang hingga ke SE
Purwokerto, SE Tanah Mas di Semarang, serta di Depok, Super Ekonomi
pertama vang langsung ‘dikelola aleh PT Super Ekonomi {masih termasuk dalam
keluarga Matahari).

Selang beberapa tahun kemudian Matahari meluncurkan program
Matahari Club Card (MCC) untuk menjalin hubungan yang lebih erat dengan

pelanggannya. Selanjutnya di tahun 2002, Matahari memisahkan bisnis inti
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menjadi bisnis independen demi kemajuan perusahaan dengan mengembangkan
bisnis perusahaan baru seperti Matahart Supermarket.

Matahari Supermarket yang membidik pasar menengah ke atas
menawarkan konsep One Stop Shopping melalut 63 gerainya yang tersebar di
pulau Sumatera, Jawa, Bali, Kalimantan hingga Sulawesi. Sedangkan konsep
Mega M adalah pionir konsep hypermarket pertama di Indoneia yang gerai
pertamanya berdiri di Pluit dan dilanjutkan ke Lippa Karawaci, Kedung Badak
Bogor, THR Surabaya hingga Batam.

Di tahun 2003, Matahari yang telah menjadi salah satu pemimpin pasar
supermarket di Indonesia memperkenatkan konsep baru yang didirikan dengan
nama Market Place. Toko pertamanya didirikan di WTC Serpong lalu berlanjut
ke Metropolis, Kelapa Gading, Eka Lokasari Bogor hingga ke Pakuwon Surabaya.

Perwujudan ini merupakan usaha Matahart untuk meningkatkan
reputasinya sebagai market leader serta menawarkan sebuah konsep berbelanja
dalam suasana yang lebih hangat dan bersahabat dengan koleksi barang yang
lebih lengkap dan lebih eksklusif. Berkat kerja keras seluruh elemennya,
Matahari Supermarket berhasil membangun reputasinya menjadi market leader.
Namun di balik itu, tersimpan perjuangan panjang yang mewarnai langkah
Matahari Supermarket. Sejak awal, Matahari Supermarket diposisikan bagi pasar
ekonomi kelas atas. Sayangnya karena faktor lokasi yang kurang strategis dan
minimnya promosi dan sosialisasi kepada masyarakat, perkembangannya

melambat.

35



Dalam sembilan tahun terakhir telah bherdict 83 gerai. Tahun Hypermart ini
bersiap-siap membuka outletnya yang ke-84.

Pembangunan gerai yang begitu cepat ini menempatkan Hypermart
sebagai hyvpermarket vang tercepat dalam pembangunan outlet di Indonesia. Kint
Hypermart memiliki tantangan untuk mewujudkan visinya menjadi pemimpin
pasar hypermarket pada tahun 2014.

Dalam menjalankan bisnis usahanya, Hypermart bersandar pada pilar-
pitar pendukung yang mengantarkan Hypermart menuju masa gemitang. Di
antaranya adalah, sumber daya manusia (SDM) yang mumpuni, kelengkapan
jenis barang yang mencapai lebih dari 30.000 item dengan harga lebih terjangkau
di kelasnya, hingga bentuk promosi yang dikemas secara kreatif plus dukungan
lokasi yang strategis.

Vist menjadi market leader di pasar hypermarket sudah di depan mata.
Namun jika tidak dipersenjatai dengan tengkap, vist itu mungkin hanya sebatas
impian. Oleh karena itu dilakukan strategi untuk memenangkan persaingan.
Hypermart memang pintar mengambit hatt konsumennya. Hal ini tercermin dari
berbagai langkahnya dalam memanjakan konsumen. Ada satu yang menjadi
trademark Hypermart dibanding para kompetitor di kelasnya. Untuk beberapa
item barang, Hypermart memberikan ikon cek harga dengan ilustrasi kaca
pembesar. Ini artinya Hypermart memberikan jaminan harga termurah dibanding
barang yang dijual di tempat sejenis lainnya. Jika ada yang lebih murah,

Hypermart akan mengganti selisihnya 2x lipat. Kenyamanan berbelanja di
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Hypermart juga ditambah dengan adanya tayanan jasa antar untuk produk-produk

elektronik (radius tertentu) untuk para konsumennya.

2. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas
Gambar 4.1
Struktur Organisasi
Hypermart Palembang

immwl

r

i

PEHE sH ¢

Sumber : Hypermart Palembang

Pembagian Tugas :

a. SGM : memimpin dan mengawasi semua kegiatan di Giant Aypermarket.

b. Manajer divisi : bertanggungjawab terhadap divisi yang dipimpinnya serta
mengawasi kinerja bawahannya.

¢. DH-ADH : Membantu tugas manajemen, mengawasi dan memonitor semua

kegiatan sypervisor dan staf di divisi masing-masing, mengecek penjualan,
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menyusun rencana diskon terhadap suatu barang (dilakukan seckali dalam
seminggu) serta mengontrol penyediaan barang.
Supervisor : Mengawasi kerja staf, melakukan kontrol terhadap departemen

bersangkutan, serta menjadi jembatan komunikasi antara staf dan DH.

. Staf : mengecek area masing-masing, mengecek barang-barang yvang kasong,

mengambil barang-barang yang kosong dari gudang dan memajang barang-
barang. Selain itu staf memiliki tugas tambahan yaitu : mengontrol Sales
Promation Girl (SPG) dan Sales Promotion Man (SPM), mempromosikan
barang-barang yang sedang promosi serta melakukan pelimpahan tugas
kepada shif selanjutnya.

Receiving : Menerima dan mengecek barang yang datang dari supplier.

Marketing : Menarik konsumen untuk berbelanja dan meningkatkan penjualan.

. LP (Lost Prevention) : Mengawasi keamanan toko, serta sistem dan prosedur

yang berlaku di toko.

i. IT : Mengolah seluruh data dan komputerisasi toko.

Ji

HRD : Mengatur semua hal vang bethubungan dengan karvawan, seperti
absensi, cuti, keterlambatan, keluar masuk karyawan dan melakukan kegiatan

administrasi lainnya.

. Accounting : Mengatur masalah keuangan dan melakukan koordinasi dengan

accounting pusat mengenai penjualan, profit dan data stock.



3. Gambaran Umum Responden

Adapun karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, usia,

pengeluaran dan pendidikan. Selanjutnya dapat dilihat karakteristik responden di

bawah ini :
Tabel 4.1
Karakteristik Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Jumlah % ‘?
- Perempuan 61 61
- Laki-Laki 39 39
Total 100 100

Sumber : Data yang diolah

Dari Tabel 4.1 menunjukkan bahwa semua responden dalam penelitian

ini di dominasi oleh Perempuan sebesar 61% yang artinya Hypermart menjadi

pilihan bagi perempuan dalam berbetlanja.

Tabel 4.2
Karakteristik Usia

Karakteristik r Jumlah %
<20 13 13
21-30 27 27
30-40 35 35
> 40 25 25
Total 100 100

Sumber : Data yang diolah
Berdasarkan Tabel 4.2 menggambarkan karakteristik usia yaitu < 20

berjumlah 13 orang, 21-30 tahun sebanyak 27 orang dan 30-40 tahun sebanyak
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Tabel 4.4
Karakteristik Pendidikan

Karakteristik Jumlah %
- <SMA 18 18
- SMA 36 36
- Sarjana 46 46
Total 100 100
Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan Tabel 4.4 diketahui bahwa karakteristik responden
berdasarkan tingkat pendidikan adalah 18 orang < SMA, 36 orang berpendidikan
SMA dan 46 orang berpendidikan Sarjana. Hal ini menunjukkan bahwa sebesar
82% responden dianggap mempunyai kemampuan keilmuan dan pengetahun
yang cukup dalam memberikan penilaian terhadap kuisioner yang diajukan

berdasarkan wawasan yang dimilikinya.

4. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen

Uji validitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah alat ukur yang telah
disusun benar-benar dapat mengukur apa yang akan diukur. Untuk mengetahui
bahwa pertanyaan-pertanyaan yang digunakan dalam instrumen sudah valid atau
belum maka digunakan factor analisis dengan teknik principle component
analisis dan metode varimax rotation (Pratisto, 2004). Dalam penelitian ini
penulis menggunakan analisis dengan menggunakan nilai Tyoduk moment untuk
melihat valid atau tidaknya setiap butir pertanyaan dan tingkat signifikansi (o)
yang digunakan é&dalah 5 %. Jika miwng < e maka disimpulkan pertanyaan

tersebut tidak valid sehingga harus dibuang dan sebaliknya (Pratisto, 2004).
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Reabilitas instrumen digunakan untuk melihat tingkat keandalan dari
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan reliabel berarti alat ukur tersebut
dapat digunakan pada waktu dan tempat yang berbeda. Uji reliabilitas adalah uji
yang dipakai untuk menunjukkan keterhandalan atau tidaknya suatu Kkuisoner
(Sekaran, 2003). Hasil analisis faktor masing-masing indikator dan cronbach

alpha pada masing-masing variabel dapat dilihat dibawah ini :

Tabel 4.5
Uji Validitas dan Reabilitas
Scale Scale Corrected [ W
Mean if | Variance Item-Total
Item if Item Correlation (r Cronbach's
Deleted Deleted hitung) T tabel Alpha
butir1 488,9000 | 2712,919 435 1966 935
butir2 488,1000 | 2599,889 ,768
butir3 487,9000 | 2653,626 648
butir4 4878500 | 2673,866 723
butir5 488,4000 | 2640,848 677
butire 488,8000 | 2643 495 838
butir7 | 488,1500 | 2659422 607
butirg 487 9000 | 2686,960 581
butird 487,6000 | 2700,242 ,638
butir10 4884500 | 2677,119 ,580
butirtt 488 2000 | 2597, 737 766
butir12 488,3500 | 2699,523 .500
butir13 487,9500 | 2716,715 ,587
butir14 488,6500 | 2636,795 ,669
butir1s 488,7500 | 2637,563 ,650
butir16 488,0500 | 2621,664 734
butir17 487,9000 | 2687,465 ,579
butir18 487,7500 | 2746,654 475
butir19 488,3500 | 2679,826 577
butir20 487,8000 | 2650,162 653
butir21 487,9500 | 2748,028 ,454
butir22 488,7000 | 2742,232 397
butir23 488,0000 | 2772,727 ,308
butir24 487,7500 | 2651,705 648
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Berdasarkan tabel 4.5 di atas diketahui bahwa seluruh pertanyaan adatah
valid karena seluruh nilai thimg > fabe, artinya seluruh pertanyaan lavak
digunakan pada penelitian ini. Nilai coefisient cronbach alfa memenuhi uji
reliabilitas karena nilai coefisient cronbach alfa meltebiht 0,5, sehingga kuesioner
tersebut adalah layak (realible) disebarkan kepada responden untuk melanjutkan

penelitian.

5. Deskripsi Variabel Penelitian

Tabel 4.6
Deskripsi Responden Terhadap Eksterior (Xi)
Pertanyaan SS S N KS | TS | STS Skor Skor | Capaian
Jumlah | Empirik | Max | % Kriteria
man luar hypermart terlihat
lan menarik.
32 | 38 9 7 14 100 467 600 77,83 Tinggi
¢« nama Hypermart terlihat
35 | 41 8 7 9 100 486 600 | 81,00 | Tinggi |
lebar sechingga memudahkan
unjung masuk dan keluar
mart tanpa berdesak -
an 41 31 14 6 8 100 491 600 81,83 Tinggi
1 Hypermart yang terlihat
ik 36 | 31 17 6 10 100 477 600 79,50 | Tinggi
at parkir pada Hypermart luas,
gratis dan mempunyai jarak
iekat dengan toko. 33 38 9 12 8 100 476 600 79,33 Tingﬂ_‘
177 | 179 | 57 | 38 | 49 0 500 2397 | 3000 | 79,90 | Tinggi |

sangat Rendah
{endah

Cukup

Minggi

: Sangat Tinggi
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Berdasarkan tabel 4.6 diketanui bahwa pada item pertanyaan bangunan
luar hypermart terlihat unik dan menarik masuk kategori tinggi karena sebanyak
32 responden sangat setuju dan 38 responden setuju dengan target capaian
sebesar 77,83%. Pada pernyataan papan nama Hypermart terlihat jelas masuk
kategori tinggi karena sebanyak 35 responden sangat setuju dan 41 setuju dengan
tingkat pencapaian sebesar 81%. Pada pernyataan pintu lebar seh;ngga
memudahkan penggunjung masuk dan keluar Hypermart tanpa berdesak —
desakan masuk kategori tinggi karena sebanyak 41 responden sangat setuju dan
31 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,83%. Pada pernyataan desain
Hypermart yang terlihat menarik masuk kategori tinggi karena sebanyak 36
responden sangat setuju dan 31 setuju dengan target pencapaian sebesar 79,50%.
Pada pernyataan tempat parkir pada Hypermart luas, aman, gratis dan mempunyai
jarak yang dekat dengan toko masuk kategori tinggi karena sebanyak 33

responden sangat setuju dan 38 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 79,33%.
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Tabel 4.7
Deskripsi Responden Terhadap General Interior (X2)

Pertanyaan SS, S N | KS|TS STS] Skor Skor |} Capaian
Jumlah | Empirik | Max | % Kriteria
hayom.pacte Hypormanybeik § 3o | 41 | 19 1 2 1 6 100 | 491 | 600 | 8183 | Tinggi |
1 dinding vyang cerah dan
ung pencahayaan yang baik
zga membuat penggunjung
A 36135 ] 1a]6 0 100 | 483 | 600 | 8050 | Tinggi
vinasi warna ruangan dalam
Hypermart tampak menarik. | 41 | 42 7 4 6 100 508 600 | 84,67 | Tinggi
eratur udara dalam
‘mart torasa sefuk. 32146 | 8 [ 4 ] 10 100 486 | 600 | 81,00 | Tinggi
vai yang ramah selalu
lia membantu Jjika
unjung  kesulitan mencari
2 47 | 31 8 4 | 10 100 501 600 | 83,50 | Tinggi
188 1195 S64) 204} 41 0 500 2469 | 3000 | 82,30 | Tinggi

: Sangat Rendah

: Rendah

: Cukup

: Tinggi

= Sangat Tinggi

Berdasarkan tabel 4.7 di atas di ketahui bahwa pada item pernyataan

pencahayaan pada Hypermart baik masuk kategori tinggi karena sebanyak 32
responden sangat setuju dan 41 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,83%.
Pada item pernyataan warna dinding yang cerah dan didukung pencahayaan yang
baik sehingga membuat penggunjung betah berlama — lama masuk kategori tinggi
karena sebanyak 36 responden sangat setuju dan 35 setuju dengan tingkat
pencapaian sebesar 80,50%. Pada item pernyataan kombinasi warna ruangan
dalam gerai Hypermart tampak menarik masuk kriteria tinggi karena sebanyak
32 responden sangat setuju dan 42 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar

84,67%. Pada item pernyataan Temperatur udara dalam Hypermart terasa sejuk

masuk kriteria tinggi karena sebanyak 32 responden sangat setuju dan 46 setuju
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dengan tingkat pencapaian sebesar 81%. Pada pernvataan pegawai yang ramah

selalu bersedia membantu jika penggunjung kesulitan mencari barang masuk

kriteria tinggi karena 47 responden sangat setuju dan 31 setuju dengan tingkat

pencapaian sebesar 83,50%.

Tabe) 4.3
Deskripsi Responden Terhadap Store Layout (X3)
Pertanyaan SS S | N|KS|TS | STS Skor Skor | Capaian

Jumlah | Empirik | Max | % Kriteria

barang di Hypermart lengkap. ) 43 ) 35 ) 7 | g | 4 100 | 508 | 600 | 84,67 | Tinggi
letak produk di Hypermart
udahkan  pergerakan  dalam

zan. 42 [ 42 | 4 6 6 100 508 600 84,67 | Tin ggi_l
elompokan barang dagangan

Hypermart baik dan rapi 39 |41 /5|68 1] 100 | 494 | 600 | 8233 | Tinggi
itas toilet  pada Hypemmart
berikan kenyamanan dan privasi

baik 36 |42 ]10] a7 1] 100 | 493 | 600 | 82,17 | Tinggi
1k-produk dalam gang
ompokkan menurut jenisnya

£ge memisdahican pencarian, 42 (3018 (a4 3| 100 | 502 | 600 | 8367 | Tinggi

202 1202 | 34 | 28 | 29 5 500 2505 | 3000 | 83,50 | Tinggi

Sangat Rendah
Rendah
Cukup

Tinggi

= Sangat Tinggi

Berdasarkan tabel 4.8 diketahui bahwa pada item pernyataan jenis barang

di Hypermart lengkap masuk kategori tinggi karena sebanyak 43 responden

sangat setuju dan 38 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 84,67%. Pada item

tata letak produk di Hypermart memudahkan pergerakan dalam ruangan masuk

kategori tinggi karena sebanyak 42 responden sangat setuju dan 42 setuju dengan

tingkat pencapaian 84,67%. Pada pernyataan pengelompokan barang dagangan

pada Hypermart baik dan rapi masuk kategori tinggi karena sebanyak 39
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responden sangat setuju dan 41 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 82,33%.
fasilitas toilet pada Hypermart memberikan kenyamanan dan privasi vang baik
masuk kategori tinggi karena sebanyak 42 responden sangat setuju dan 39 setuju

dengan tingkat pencapaian sebesar 83,67%.

Tabe) 4.9
Deskripsi Responden Terhadap Display (X4)
Pertanyaan SS S N | KS|TS |[STS Skor Skor | Capaian
Jumlah | Empirik | Max | % Kriteria
ngan didinding berupa poster
gambar tertata rapi dan jelas 39| 44 |6 6] 5 100 506 | 600 | 8433 | Tinggi
la petunjuk lokasi barang,
itas umum dan kasir terlihat
an jelas 4 1 32 | 9 4 6 51 100 489 600 | 81,50 | Tinggi
k spesial event atau hari — hari
¢ keagamaan terlihat semarak
biasanya 41 34 8 10 6 1 100 491 600 81,83 Tinggi
ia pembungkus barang tersedia
an baik 36 (42 | 71 7] 5 3| 100 488 | 600 | 81,33 | Tinggi
' 160 | 152 ) 30 27| 22 400 1974 | 2400 | 82,25 | Tinggi

= Sangat Rendah
= Rendah

= Cukup

=Tinggi

% = Sangat Tinggi

Berdasarkan tabel 4.9 di atas diketahui bahwa pada item pajangan
didinding berupa poster dan gambar tertata rapi dan jelas masuk kriteria tinggi
karena sebanyak 39 responden sangat setuju dan 44 setuju dengan tingkat
pencapaian sebesar 84,33%. Pada pernyataan tanda petunjuk lokasi barang,
fasilitas umum dan kasir terlihat dengan jelas masuk kategori tinggi karena 44
responden sangat setuju dan 32 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,50%.
Pada pernyataan untuk spesial event atau hari — hari besar keagamaan terlihat

semarak dari biasanya masuk kategori tinggi karena 41 responden sangat setuju



dan 34 responden setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,83%. Pada
pernyataan media pembungkus barang tersedia dengan batk masuk kategort

tinggi karena sebanyak 36 responden sangat setuju dan 42 setuju dengan tingkat

pencapaian sebesar 81,33%.
Tabe) 419
Deskripsi Responden Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Pertanyaan SS | S N | KS | TS | STS Skor Skor | Capaian
Jumlah | Empirik | Max | % Kriteria

is barang yang di jual
tkap 38 | 44 8 6 4 100 506 600 | 8433 | Tinggi |
tlitas barang di hypermat
amin baik 37 (40 7 | 8 |6 2] 100 488 | 600 | 8133 | Tinggi
a akan membeli barang
utuhan sehari — hari di Sangat
ermart 44 { 41 5 6 3 1 100 514 600 85,67 Tinggi |
ga barang di hypermart
ah 33 1381 7 9 7 61 100 463 600 | 77,17 | Tinggi
bagai Jjenis barang
angan tersedia di
rermart 40 | 41 9 3 4 3| 100 501 600 | 83,50 | Tinggi |
1l 1921204 ( 36| 32| 24 12 500 2472 { 3000 { 8240 { Tinggi

= Sangat Rendah

= Rendah

= Cukup

=Tinggi

3 = Sangat Tinggi

Berdasarkan tabel 4.10 di atas diketahui bahwa pada item pernyataan jenis

barang yang di jual lengkap masuk kategori tinggi karena sebanyak 38 responden
sangat setuju dan 44 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 84,33%. Pada item
pernyataan kualitas barang di hypermat terjamin baik masuk kategori tinggi
karena sebanyak 37 responden sangat setuju dan 40 setuju dengan tingkat
pencapaian sebesar 81,33%. Pada item pernyataan saya akan membeli barang

kebutuhan sehari — hari di hypermart masuk kriteria sangat tinggi karena

sebanyak 44 responden sangat setuju dan 41 setuju dengan tingkat pencapaian
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sebesar 85,67%. Pada pernvataan harga barang di hypermart murah masuk
kriteria tinggt karena sebanvak 33 responden sangat setuju dan 38 setuju dengan
fingkat pencapaian sebesar 77,17%. Pada pernyataan berbagai jenis barang
dagangan tersedia di Hypermart masuk kriteria tinggi karena sebanyak 40
responden sangat setujun dan 41 setuju dengan tingkat pencapatan sebesar

83.,50%.

B. Pembahasan
1. Analisis Regresi Berganda
Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini ddalah regresi

berganda. Berdasarkan perhitungan dengan menggunakan SPSS dapat diketahor

hahwa :
Tabel 4.11
Hasil Regresi Berganda
‘ Coefficients*
|
Standardize
Unstandardized d Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Error Beta t Sig. | Tolerance | VIF
1 (Constant) 11,906 | 6,450 1,846 068
Ekteriar 366 Q72 399 5,088 ,00Q 381 2,624
General_interior 297 072 328 ) 4125 ,000 371 ) 2,699
Store_Layout 367 069 363 | 5,314 | ,000 502 | 1,991
Display 132 063, © A7) 2110 038 ,551) 1813

Sumber : Data yang diolah
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Rerdasarkan hasil data di atas, persamaan regresi linier berganda vang
diperoleh dalam penelitian ini vaitu :
Y =a+ biXi+ b2Xz + biXs+ baXa
Y = 11,906 + 0,366%; + 0,297X; + 0,367Xs+ 0,132K,
Berdasarkan persamaan diatas diperoleh koefisien regresi (b) untuk
variabel X bernilai positif, X, bernilai positif dan Xj serta variabel X4 bernilai
positif. Untuk melihat apakah masing-masing vartabet independen X, {eksterior),

Xa {general interior), X {store lavout) dan X4 (display) memberikan pengaruh

terhadap variabel dependen Y (keputusan pembelian) dapat dilihat dari nilai sig

sebagai berikut :

1. Nilai konstanta sebesar 11,906 mengindikasikan bahwa jika nilai variabel
eksterior, general interior, store layout dan display dianggap konstan, maka

tingkat pembelian konsumen sebesar 11,906%.

2. Variabel independen eksterior (X;) berpengaruh positif dan searah terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,366 menunjukkan
bahwa setiap eksterior (X;) meningkat 1% maka keputusan untuk membeli di
hvpermart juga akan meningkat sebesar 0,366%.

3. Variabel independen general interior (X2) berpengaruh positif dan searah
terhadap keputusan pembelian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,297 hal int
menunjukkan bahwa apabila setiap general interior (X;) meningkat 1% maka
keputusan untuk membeli di hypermart pun juga akan meningkat sebesar

0,297%.
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4. Variabel independen store tayout (Xa) berpengaruh positif dan searah techadap
keputusan pembelian (Y) dengan nilat koefisien sebesar 0,367 thal ini
menunjukkan bahwa apabila setiap store layout (X3) meningkat sebesar 1%
maka keputusan untuk membeli dihypermart juga akan meningkat sebesar
0,367%.

5. Vanabel independen display (Xi) berpengaruh positif dan searah terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,132 artinya jika
variabel display (X4) meningkat sebesar 1% maka akan meningkatkan

keputusan pembelian di hypermart sebesar 0,132%.

2. Pengujian Hipotesis
A HasitUj ¥

Pengujian diIakul::an secara simultan dengan statistik uji F. Pengujian
secara simultan dimaksudkan untuk melihat adanya pengaruh  variabel
independen secara bersama-sama terhadap variabei dependen. Uji vang dilakukan
untuk hipotesis ini adalah uji F. Hipotesis yang akan diuji adalah :

Ho : ) = flo = 0 artinya variabel eksterior, general interior, store tavout dan
display secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

H, : 8y = §2 = 0 artinya variabet eksterior, general inteciar, stare tavout dan
display secara hersama-sama tidak herpengaruh  signifikan

terhadap keputusan pembelian.
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Pengambilan keputusan terhadap hipotesis di atas ditakukan dengan
membandingkan dengan nilai p (sig) dengan a (alpha) vang telah ditetapkan
dalam penelitian ini yaitu sebesar 0,05 atau 5%. Kriteria ujinya adalah tolak Ha

jika nilai Fpiumg < @ Fiabet dan sebaliknya.

Tabel 4.12
ANOVA®
Sum of Mean
Model Squares af Square F Sig.
1 Regression 456,751 4| 114,188 | 1378,561 .0207
Residual ,083 1 ,083
Total 456 833 J 5

Sumber : Data yang diolah

Berdasarkan Tabel 4.12 menunjukkan bahwa nilai F hiwe adalah
1378.56 dengan sig adalah 0,05 maka kesimpulan yang dapat diambil adalah
menolak Ho dan menerima Ha yang berarti koefisien korelasi signifikan secara

statistik.

Atau dengan cara :

- Fhiung = 1378,56
- Fupe dapat dilihat pada a 0,05 dengan derajat bebas pembilang = (k -1) =
3 — 1 =2. Derajat penyebut = (n —k) = 100 — 2 =98, jadi Fupe 0,05 (2 : 98)
=2305
Oleh karena Fhiung 1.378,56 > Fupe 2,305 maka Ho diterima yang
diterima artinya secara bersama-sama variabel eksterior (X;), general interior

(X2), store layout (X3) dan display (Xs) mempunyai pengaruh yang siganifikan
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terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa
keputusan pembelian di hypermart dipengaruhi oleh variabel eksterior (X)),

general interior (X2), store layout (X3) dan display (Xa).

b. Uji t (Uji Parsial)
Ujt t ini digunakan untuk mengetahut pengaruh vartabet eksterior (X),
general interior (X3), store layout (X3) dan display (X4) mempunyai pengaruh

yang siganifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Tabel 4.13
Uji t
Coefficients?
}

Model t Sig.

1 {Constant) 1,846 ,068
Ekterior 5,088 ,000
General_Interior 4,125 ,000
Store_Layout 5,314 ,000
Display 2,110 ,038

Sumber : Data yang diolah

Pengujian difakuken dengan membandingkan nilal sig thiung dengan nilai
alpha (5%). Jika nilai sig thiung < tuber maka Ho diterima dan Ha ditolak dan
sebalinya.

Hipotesis yang diajukan yaitu :

Ho:  Eksterior (X)) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembetian (Y).

Ha : Eksterior (X1) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap  keputusan pembelian (Y).

Ho : General Interior (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).
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Ha: General Interior (X2) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap  keputusan pembelian (Y).

Ho : Store Layout (X3) mempunyai pengaruh vyang signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).

Ha:  Store Layout (X3) tidak mempunyal pengaruh yang  signifikan
terhadap  keputusan pembelian (Y).

Ho : Display (Xa) mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).

Ha - Display (Xa)  tidak  mempunyai pengaruh  yang
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

Hasii perhitungan statistik dapat lihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.14
"Pengujian Hipotesis
No Variabel t tabel T nitung Keputusan
! eksterior (X) + 2,086 5,088 | Ho diterima
2 | general interior (X2) + 2,086 4,125 | Ho diterima
3 | Store layout (Xa) +2,086 5314 | Ho diterima
4 | Display (X4) +2,086 2,110 | Ho diterima
I

Sumber : Data yang diolah

- tube dapat ditihat pada a 0,05/2 dengan derajat bebas pembitang = (k -1)
=3 — 1 = 2. Derajat penyebut = (n — k) = 100 — 2 = 98, jadi tuee 0,05 (2 :
98) =2,086

1. Ujt parsial untuk variabel eksterior (X;)

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.14 di atas dapat diketahui

bahwa nilai untuk variabel eksterior (X|) mempunyai pengaruh yang
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Berdasarkan hasil perhitungan pada tabet 4.14 di atas dapat diketahui
hahwa nilai untuk variabel display (X4) mempunyai pengaruh yang
signifikan dan terhadap keputusan pembelian (Y), dimana nilai t hiwung
sebesar 2.110 > 2,086 (tuw) sehingga diambil kesimpulan menecima
hipétesis Ho. Hasil penelitian ini sesuat dengan penelitian vang dilakukan
oleh Aditya (2009) yaitu display barang dagangan mempunyai pengaruh

yang signifikan terhadap keputusan konsumen,

3. Implementasi Hasil Penelitian

Cara toko menciptakan suasana toko yang baitk dan sesuat selera
konsumen dapat berpengaruh terhadap penjualannya. Pajangan-pajangan yang
menarik, Aroma dan musik yang nyaman. pencahayaan yang tepat serta tata
ruang yang baik dapat merangsang pengunjung untuk melakukan pembelian

sehingga dapat meningkatkan volume penjualan.

Menurut Suharno (2010:96), menyatakan bahwa keputusan pembelian
Konsumen adalah tahap di mana pembeli telah menentukan pilihannya dan
melakukan pembelian produk, serta mengkonsumsinya. Pengambilan keputusan
oleh konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk diawali oleh adanya
kesadaran atas kebutuhan dan keinginan. Selanjutnya jika sudah disadari adanya
kebutuhan dan keinginan, maka konsumen akan mencari informasi mengenai
keberadaan produk yang diinginkannya. Proses pencarian informasi ini akan

dilakukan dengan mengumpulkan semua informasi yang berhubungan dengan
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produk yang diinginkan, dari berbagat informast yang diperoieh konsumen
melakukan seleksi atas alternative-alternatif vang tersedia.

Dari ketiga variabel independen yang diuji secara individual yang
paling dominan dalam mempengaruhi adalah store layout sebesar 6367, variabet
eksterior sebesar 0,366 , general interior sebesar 0,297 | store layout sebesar

0,367 dan display sebesar 0,132 berpengaruh terhadap keputusan pembelian
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BABV
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan
diperoleh kesimpulan sebagai berikut :

[. variabel eksterior (X1}, general interior (X2), store layout (X3) dan display (X4)
berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian (Y) di
Hypermart PIM ini ditunjukkan persamaan regresi dengan nilai koefesien
regresi b= 0,366, b= 0,297 bs= 0,367 dan b= 0,132 dengan nilai Friung
1.378,56 < Fube 2,305 berarti smempunyai pengaruh yang signifikan

bersama-sama.

5]

vanabel yang berpengarvh paling signifikan adalah store layout yang

ditampilkan dengan nilai thume Yang paling tinggi yaitu 5,314 > 2,086 (twbet)..

B. Saran

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh, maka
diajukan beberapa saran yang dapat diterapkan bagi pengembangan kebijakan
antara lain sebagai berikut:

I. Manajemen Hypermart hendaknya mempertahankan kinerja indikator-indikator
store atmosfer | yang sudah dinilai baik oleh pelanggan dengan jalan melakukan
pengecekan berkala terhadap fampu-lampu, audio musik, pendingin udara,
pengharum ruangan, dan eskalator agar tetap berfungsi dengan baik. Manajemen

juga perlu memberikan pelatihan techadap karvawan terutama para sales
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Scale Scale Corrected
Mean if | Variance Item-Total
item if item Correlation (r Cronbach's
. Deleted | Deleted hitung) r tabel Alpha
butir1 488,9000 | 2712,919 ,435 ,1966 935
butir2 488,1000 | 2509,889 | 768
butird 437 9000 | 2653626 643
butird 427 8500 | 2673,866 723
butir5 488,4000 | 2640,848 677
butiré 488,8000 | 2643 485 ,639
butir7 | 488,1500 | 2659,422 607
butir8 487,9000 | 2686,960 581
butird { 487,6000 | 2700,242 638
butir1@ 4884500 | 2677,119 ,580
butir11 488,2000 | 2597,737 ,766
butir12 488,3500 | 2689,523 500
butir13 487,9500 | 2718,715 587
butir14 488 6500 | 2636,795 669
butir15 488,7500 | 2637,563 650
butir16 488,0500 | 2621,664 734
butir1? 487 9000 | 2687 465 579
butir18 487,7500 | 2746,654 475
butirt9 488,3500 | 2679,826 577
butir20 487,8000 | 2650,162 ,653
butir21 487,9500 | 2748,028 454
butir22 488,7000 | 2742,232 397
butir23 488,0000 | 2772,727 ,308
butir24 487,7500 | 2651,705 ,648




KUESIONER

Kepada YTH sdr /sdri,

Saya mohon bantuan sdr/sdri untuk mengisi kuisioner dalam rangka Penelitian tentang Pengaruh
Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Hypermart Palembang Indah
Mall ). Atas bantuannya saya ucapkan terima kasih.

L.
a.

Petunjuk Penilaian
Pada lembaran ini terdapat beberapa pernyataan ini yang harus saudara/i isi. kepada
sdr/i untuk menjawab seluruh pernyataan yang ada dengan jujur dan sebenarnya.

. Dalam menjawab pernyataan-pernyataan ini, tidak ada jawaban yang salah. Oleh

karena itu, usahakanlah agar tidak ada jawaban yang dikosongkan.

. Untuk itu diharapkan para responden dapat memberikan jawaban yang sebenar-

benarnya demi membantu penelitian ini. Atas kesediaannya saya ucapkan terima
kasih, semoga penelitian ini bermanfaat bagi kita semua.

Pilihlah jawaban dengan memberi tanda (x) pada salah satu jawaban yang paling
sesuai menurut anda. Penelitian dilakukan dengan skala berikut:

SCREENING
Apakah anda pernah berbelanja di Hypermart Palembang Indah Mall ?
a. Ya (lanjutkan pertanyaaa) b. Tidak (stop) terima
kasih atas perhatian anda

Profil Responden
Berilah tanda (x) untuk jawaban yang anda pilih

1. .Jenis Kelamin : 1. Laki-Laki 2. Perempuan
2. Usia : 1. <20 thn 2.21- 30 thn 3.30-40th 4. >40 thn
3. Pengeluaran Per bulan : 1. <Rp.1. 000.000 2. Rp. 1.000.000-Rp. 2.000.000

4.

3. Rp. 2.000.000-Rp3.000.000 4. Rp. 3.000.000-Rp4.000.000
4. > Rp. 4.000.000

Pendidikan Terakhir ;1. >SMP 2. SMP -SMA > Sl



Berilah tanda contreng (\!) pada salah satu jawaban yang menurut anda paling sesuai.

Exterior
No. Pertanyaan Sangat  [Setuju Cukup Kurang |Tidak Sangat
setuju setuju Setuju  [setuju tidak
setuju
6 S 4 3 2 |
L. Bangunan  luar  hypermart 6 5 4 3 2 1
terlihat unik dan menarik.
2. Papan nama Hypermart terlihat 6 5 - 3 2 1
jelas
B Pintu \ebar sehingga 6 5 4 3 2 1
memudahkan penggunjung
masuk dan kelvar Hypermart
tanpa berdesak — desakan
4. Desain Hypermart yang terlihat 6 5 4 3 2 1
menarik
5. Tempat parkir pada Hypermart
luas, aman, gratis dan
mempunyai jarak yang dekat
dengan toko.
general interfor
No. Pertanyaan Sangat  [Tidak Kurang | Cukup Setuju | Sangat
tidak setuju Setuju | setuju Setuju
setuju
| 2 3 4 5 6
L. Pencahayaan pada Hypermart 1 2 3 4 5 6
baik
2. Warna dinding yang cerah dan | | 2 3 4 5 6
didukung pencahayaan yang
baik sehingga membuat
penggunjung betah berlama —
lama
3. Kombinasi warna ruangan 1 2 3 4 5 6
dalam gerai Hypermart
tampak menarik.
4. Temperatur udara dalam | 1 2 3 4 5 6
Hypermart terasa sejuk.
o Pegawai yang ramah selalu
bersedia membantu jika
penggunjung kesulitan mencari
| barang ]
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