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ABSTRAK 

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

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

Data yang digunakan dalam penelitian ini adaiah 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) diiakukan dengan uji statistic Uji F meialui 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 (Xi), general interior 
(X2), store layout (X3) dan display (XA) mempunyai pengaruh yang siganifikan 
terhadap keputusan pembeiian (Y). 

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

pembeiian. 
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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 (here 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 MalLThe 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 variahle.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 (XI), general interior (X2), store layout (X3) and display (X4) 
siganifikan has influence on purchase decisions (}). 
Keywords: exterior, interior, store layout, the interior display and purchase 
decision. 
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RAD 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan perkembangan jaman, keheradaan pasar tradisional mulai 

tersaingt atau bahkan tergeser oleb adanya bisnis eceran modem. Bisnis eceran 

atau biasa disebut dengan pedagang eceran semakin terasa keberadaannya dalam 

kehidupan masyarakat sehari-hari. Berbagai macam pusal perbelanjaan eceran 

bemnmculan dengan bermacam bentuk dan ukuxan yang menyebabkan 

persaingan dalam dunia retail semakin kelat, Beberapa contoh bentuk pusat 

perbetanjaan eceran yang meramaikan dunia retail diantaranya adaiah minimarket, 

convenience store,, supermarket dan hipermarket. Persmr^an yang ketat di bisnis 

retail, juga disebabkan dengan semakin banyaknya bisnis retail luar negeri yang 

memasuki pasar domestik. Masiiknya bisnis retail! dari luar negeri yang dikelola 

secara profesionai memirttut bisnis rttel domestik untuk dikelola secara 

profesional pula agar mampu bersaing dalam melayani konsumen. Realitas 

kompelitifnya adaiah pusat-pusat perbelanjaan harus bekerja sekeras mungkin 

untuk menarik konsumen dari pusat perbelanjaan lain. Oleh kaiuna itu diperiukan 

strategi j i tu untuk merebut hati konsumen dengan terus menerus memperhatikan 

kepuasan dan Joyalitas 

pelanggannya (Berman, 2009). 

Melibat kondisi persaingan yang semakin ketat tersebut, seliap bisnis ritel 

perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara 
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memunculkan pertiedaan atau keumkan yang dinuVck't pemsahaan d'tband'mgkan. 

dengan pesaing untuk dapat menarik mlnat membeli konsumen. Menarik 

konsumen mc/akukan pembeiian tidak hanya dapat diiakukan dengan 

memberikan diskon, door prize, atau kegiatan. pramost lainnya. Menarik 

konsumen untuk melakukan pembeiian juga dapat diiakukan dengan cara 

memberikan atmosphere yang menyenangkan bagi kosumen pada saat di dalam 

toko, karena konsumen yang merasa senang diharapkan akan melakukan 

pembeiian. 

Desain store atmosphere ini juga perlu dirumuskan pada talanan yang 

strategis, Dalam perencanaan dan proses perancangan haruslah memperhatikan 

elemen strategis lainnya seperti hainya lokasi, piiihan barang dan positioning atas 

konsep toko. Perencanaan yang tepat akan hadir nuansa, suasana dan estetika 

yang menarik bagi konsumen. .Store atmosphere (suasana toko) yang sesuai 

dengan hati konsumen diharapkan dapat menarik konsumen untuk menentukan 

piiihan toko. Menggiring benak konsumen adaiah salah satu tujuan awal dan 

selanjutnya pasti bertujuan untuk mendocong basrat membeli konsumen. Secara 

tidak Iangsung dapat dikatakan bahwa perencanaan dan penciptaan suasana toko 

yang tepat akan mendorong konsumen untuk melakukan transaksi pembeiian. 

Definisi store atmosphere menunit Kotler (2008:23&) adaiah desain 

lingkungan meialui komunikasi visual, pencahayaan,. wama, musik, dan wangi-

wangian untuk merancang respon emosionai dan persepsi pelanggan dan untuk 

nienipengaruhi pelanggan dalam membeli barang, Elemen-elemen store 

atmosphere kedalam empat elemen, yaitu: 
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1. Exterior 

2. General interior 

3. Store layout 

4. fntenor display 

Setiap perusahaan selalu berusaha agar sukses dalam memenangkan 

persaingan dengan berusaha untuk dapat mencapai tujuan yaitu menciptakan dan 

mempcrtafaankan pelanggan. Memperlahankan pelanggan merupakan tantangan 

bagi perusahaan yang harus diupayakan untuk kelangsungan hidup perusahaan. 

Hai tersebut bisa dicapai oieh suatu pemsahaan meiaiui upaya mcnghasiikan dan 

menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsiunen, dimana kegiatan 

tersebut sangat tergantung pada pemsahaan atau pedagang dengan bermacam 

atribut seperti hargp, produk, peiayanan maupun iokasi atau tempat yang nyaman 

sebingga mempengamhi keputusan untuk berbelanja. 

Store atmosphere tidak hanya dapat memberikan suasana lingkungan 

pembeiian yang menyenangkan saja, letapi juga dapat memberikan nilai lambah 

terhadap produk yang dijuaJ. Seiain itu, store atmosphere juga akan menentukan 

citrti tempat itu sendiri. Citra tempat yang baik dapat menjamin kelangsungan 

hidup pemsahaan untuk bertahan terhadap persaingan daiam membentuk 

pelanggan yang loyal. Store atmosphere sebagai salah satu sarana komunikasi 

yang dapat berakibat positif dan menguntungkan di buat semenarik mungkin. 

Tetapi sebaliknya mvmgkin juga dapat menghambat proses pembeiian, Suatu 

proses pemasaran yang diiakukanya adaiah retail dan bertujuan untuk 

menciptakan kenyamanan bagi konsumen. Minimal konsumen akan merasa betab 
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saat berada dt tempat tersebut dart haV ini akan membuat konsumen unttdc-

memutuskan pembeiian di tempat tersebut. 

Store atmosphere (suasana toko) sebagai aiat komunikasi pemasaran 

yang didesatn sedemtk'tan cupa agar d^at memenrdu kebutidian dan ketngjnaa 

konsumen serta sebagai upaya pemahamaa perilaku konsumen pada toko dtel 

modem daJam rangka merangsang keinginan berbelanja. Perubahan terhadap 

store atmosphere (suasana toko) barus selalu dixancang agar tidak metnbosaxikaiv 

langganan tetap setia, dan mengatasi para saingan. Jika konsumen bosan dengan 

suasana toko kemungkinan besar mereka akan beraiih ke toko lain. 

Palembiing Indah Mall adaiah sebuah pusat perbelanjaan di kota 

Palembang yang dibangun tahun 2006 dengan konsep pelanggan untuk anak 

muda dan keiuarga. Tenant-tenant temama yang ada di mall ini antara lain 

Bioskop PIM 21, Hypermart, Ace Hardware, Felice, F2, Giordano, Cardinal, 

Adidas, Optik Melawai, Salon Christopher, Body Shop, Toko Buku Karisma, 

Nokia Center, Es Teler 77, Toko Roti Bread Talk, .l-Co Donuts, Solaria, Ketty 

Resto, dan masih banyak lagi. Mall Ini juga sering dtadakan event-event sepecti 

temu artis, audisi, dan pertunjukan musik seperti PIM Jazz festival. Di tengah 

semakin ketatnya persaingan yang ada diantara hypermarket, Palembang fndah 

Mah selalu berusaha memberikan yang terbaik bagi konsumen dan pelanggannya, 

baik dari segi harga yang bersaing, keiengkapan 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 im 
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Tabel l . l . 
Jumiah Pengunjung Hypermart 

Tahun 2(M>9-2ftl3 

Tahun 

200S 

Jumiah pengunjung 

135.890 

2009 138.980 

2010 139.780 

2011 141.896 

2012 143.876 

Totai 145.968 

Sumber: Hypermart ,2014 

Saat ini jumiah hypermarket dan pasar swaiayan di Indonesia telah 

berkembang dengan pesat, termasuk di kata Palembang. Hypermarket 

Palembang /ndab adalab salab satu rilej modem yang berada di kota Palembang. 

Hypermarket adaiah salah satu tap brand hypermarket di Indonesia yang 

merupakan salah satu unit bisnis utama Hypermart (Matahari Ftiod Busmess) 

merupakan salah satu perusahaan di bawah naungan PT Matahari Putra Prima TbL 

Hypermarket Palembang Indah Mall merupakan bentuk ritel modem yang sangat 

memperhatikan kenyamanan berbelanja bagi konsumen dan pelanggannya. Hal 

ini dibuktikan dengan upaya Hypermart Palembang Indah Mall memberikan yang 

terbaik bagi konsumen dan pelanggannya, baik dari segi barga yang bersaing, 

keiengkapan produk yang disediakan, lokasi yang strategis, suasana toko yang 
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nyaman sampat berbagai strategi bisnis yang diter^kan untuk menarik minat 

pengunjung untuk datang dan berbelanja. 

Berkaitan dengan penjeJasan fersebuf dan sesuai dengan permasalaban yang teiah 

diuraikan, maka judul yang dapat diarabiV adalab. "^Pengaruh Store Atmosphere 

Terhadap Keputusan PemhcUan (Studi pada Hypermart Palembang Indah 

Mai/ 

B. Perumusan Masalah 

Adapun permasalaban yang diangkat dalam penelitian ini antara lain : 

J. Adakah pengaruh atmosfir toko secara parsial terhadap keputusan pembeiian 

di Hypermart Palembang Indah Mall? 

2. Adakah pengandi atmosfir toko secara simultan terhadap keputusan pembeiian 

di Hypermart Paiembang Infiah Mail? 

C. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adaiah : 

1. Hntuk mengetahui pengaruh atmosfir toko berpenggruh parsiai terhadap 

keputusan pembeiian di Hypermart Paiembang Jndah Mail. 

2. Untuk mengetahui pengaruh atmosfir toko berpengaruh simultan terhadap 

keputusan pembelia di Hypermart Paiembang Jndab Mail. 

& 



V>. Manfaat Penelitiaa 

1 RaiTi nenisaViaan 

Penehfian ini diharapkan dapat memhanfu perusahaan mendapafkan gambaran 

tentang tnengenat pengaruh vhire atmosphere tertiadap keptitiisan pemheljarL 

2. Bagi Akademik 

Hasii peneiifian diharapkan dapal memperkaya khasanah dan obyek 

permasalaban yang dikaji dalam ranali riset pemasaracL 

3. Bagi pihak lain 

Hasii peneiilian dapaf memberikan informasi awai dan referensi lambahan 

bagi penelitian-penelidan selanjutnyayang membahas topikyang sama. 
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BAB I I 

niVJAUAN PUSTAKA 

A. Penelitian Sebelnmnya 

Vifta Marefha dan Fngkos Achmad Kimcoro (2011) meiakukan penelitian 

yang beijudul "Pengaruh Store Atmosphere dan Store Image Terhadap Keputusan 

Pembeiian Konsumen Pada Toko Buku Gramedia Pondok indah." Pada 

peneiilian variabel S/ore Atmosphere Xerdin dari Exterior,, Interior^ Store Layout,, 

dan Interior Display, 

Tekmk anaiisis data yang digunakan adaiah mulUpie regression dengan 

menggunakan data yang diperoieh dari penyebaran kuesioner kepada 100 sampei 

konsumen Toko Buku Gramedia Pondok Indah. Hasil analisis menunjukkan 

bahwa: Store Atmosphere dan Sfore Image memiiiki pengaruh yang Signifikan 

ferhadap Kepiifiisan Pembeiian Konsumen pada Toko Buku Gramedia Pondok 

Indah. Atau dengan kata lain, Keputusan Pembeiian Konsumen di Toko Buku 

Gramedia Pondok indah dipeng/mihi secara signifikan oieh Store Atmosphere 

yang dirasakan o/eh pelanggan Toko Buku Gramedia Pondok Jndah dan Store 

Image yang melekal di benak konsumen Toko Buku Gramedia Pondok Indah. 

L, Karmeia dan J. Junaedi (2009) meiakukan penelitian yang beijudul 

"Pengaruh Store Afmsophere terhadap Minat Beli Konsumen pada Toserha Griya 

Kuningan" Teknik analisis data yang digxmakan adaiah uji korelasi dan analisis 

regresi linier dengan pengambilan sampel dengan teknik Purposive Random 
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HampYmg sebanyak 80 orang. Hash anabs'ts menunjukkan bahwa Store 

Atmosphere menipakan variabel yang memberikan penganrti domhtan terhadap 

variabeJ Minat BeJi sebingga pengaruh antar variabel ini menghasilkan nilai 

pengaruh yang signifikan. 

IVidayad (2010) dalam penelitiannya begudul Hubungan Daya Tank 

Kreative lldan dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Produk Kedai Digital 

viing menggunakan daya tarik iklan kreatif dan store atmosphere sebagai variabel 

'mdependen 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 diiaksanakan secara bersamaan 

namun secara parsial antara store atmosphere terhadap minat beli produk kedai 

digital diketahu tidak signifikan. Penelitian ini merupakan peneiilian Eksplanatori, 

dengan tekn'tk. analisis data menggunakan KoordinasiRankKendalL 

LUi Karmeia dan Jujun Junaedi (2009) Penelitian yang diiakukan 

terhadap 80 orang responden dari 400 populasi anggota Yogya Member Card. 

Penelitian yang diiakukan dengan menggunakan data, sekunder dan primen 

Pengujuian data untuk mencari jawaban dari peneUtian 'mi digunakan metode 

analisis regresi linier. Hasii menunjukan bahwa ada keterkaitan posilif antara 

variabel 'mdependen ; Store Atmospehere (X) dan variabel dependen; Minat beli 

(Y). store atmosphere berpengaruh terhadao minat beli konsumen sebesar 56%, 

sisasanya sebesar 44% dipengaruhi faktor lain yang tidak penulis teiiti. 

Anita (2010) Metode analisis yang digunakan adaiah metode analisis 

deskriptif dan analisis kuantitatif, Jenis data yang yang digunakan adaiah data 
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primer dan data sekunder yang diperoleh melahii studi dokumerrtasi dan 

kuestoner yang penguVumnya menggtmakan skaVa, V<kert dan. diolah secara 

statistik dengan program SPSS 15.0 for windows, yaitu model Uji-F, Uji-t dan 

identifikasi determinan Hash yang didapat dari peneVttian Vrii menoi^i&an 

bahwa secara stattstik bahwa secara sinudtan praduk ( X I ) , variabel place {X2), 

variabel promotion (X3), variabel price (X4), variabel personnel (X5), dan 

variabel presentation (X6). Beipengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembeiian ulang (Y) mahasiswa Poiiteknik Negeri Medan. Secara 

parsial dikelahuii bahwa variabel place (X2) dan promotion (X3), personnel (X5), 

dan Persentafion (X6) secara signifikan mempenganrhi keputusan pembeiian 

ulang mahasiswa Politekruk Negeri Medan. Nilai Adjusted R Square = 0,380, 

berarti 38% faktor-faktor keputusan pembeiian ulang dapat dijelaskan oleh 

variabel (product, place, promotion, price, personnel, dan presentation) 

sedangkan stsanya 62% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak ditelitt. 

B. Landasan Teori 

/. Stare Atmosphere 

a. Pengertian Store Atmosphere 

Pengrertian Stare Atmosphere menurut Kotler, yang di kutip oleb Bob 

Foster (2008:61) adaiah suasana {amasphere') setiap toko mempunyai tata letak 

fisik yang memudahkan atau menyulitkan untuk berputar-pular didalamnya. 

Setiap toko mempunyai penampilan yang beiheda-beda baik itu kotor, menarik, 

megah, dan suram. Suatu toko harus membentuk suasana terencana yang sesum 



dengan pasar sasarannya dan dapat menarik konsumen untuk membdi di toko 

tersebut. 

Pengertian .Store Atmosphere inennrut Hendri Ma'ruf (2005:201) adaiah 

saiah satn marketing mix daiam gerai yang berperan penting daiam memikat 

pembeli, membuat mereka nyaman dalam memilih barang belanjaan, dan 

raengingatkan mereka produk apa yang ingin dimiiiki baik untuk keperiuan 

pribadi, maupun untuk keperiuan rumah tangga. bagi setiap bisnis hai ini 

berperan bagi setiap penciptaan suasana yang nyaman untuk konsumen dan 

membuat konsumen ingin beriama-iama berada didaiam toko dan secara ddak 

iangsung merangsang konsumen untuk meiakukan pembeiian. 

b. Eiemeii-Eiemeit St&re Aitnaspkere 

Store Atmosphere memiiiki elemen-elemen yang semuanya berpengaruh 

terhadap suasana toko yang ingin diciptakan. Menurut Berraan dan Evan 

(2007:545-550) elemen-elemen Sfore Atmosphere terdiri dair erfercor, general 

exterior, store layout, dan interior display: 



Gambar 1.1 
Elemen Store Atmosphere 

Store Atm csphere 
created by 
Retainer 

1). Exterior 

Exterior sebuah toko mempunyai pengartib yang kuat terhadap image toko dan 

hams dfrencanakan secara mafang. Konsumen terkadang meniiai sebuah toko 

dari tarapUan depannya saja, Bagian depan sebuah toko merupakan 

keseluruhan phsy'cal exterior sebuah toko, dan konstruksi material laumya-

Yang termasuk exterior toko iaiah pintu masuk toko, pintu masuk toko harus 

memperiihatkan tiga hal utama yaitu: 

a). Jumiah pintu masuk yang dibutuhkan, sebuah toko diharapkan harus bisa 

mengatur antara pntu keiuar dan pntu masuk toko, pintu masuk toko juga 

liarus dapat menghaJangi ter/adinya potensi pencurian. 
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V>). TVpe dari pintu masuk yang dipiVih, apakah dapat secara otomatis membuka 

sendiri atau yang bersifat manual. Lantai jalan masuk dapat menggunakan 

keramiJc, semen ataii karpet 

c). Jalan masuknya, jalan yang lebar dan \apfmg daps^ menciptakan 

atmosjyhere yang baik dibanding dengan jalan yang kecil dan semptt. 

Etaiase toko roemiiik arti yang sangat penting bagi exterior toko. Elalase toko 

mempunyai dua tipuan utama yaitu: 

a) . Sebagai identifikasi dari sebuah toko 

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

Dibutuhkan perencanaan yang lebih matang dalam membuat etalase toko, Hal-

hal yang perlu diperhatikan dalam membuat etalase toko adaiah mengenai 

jumiah, ukuran, wama dan lema yang digunakan seria riekuensi perganliannya 

pertabun. 

Dalam beberapa kasus, tercapainya tujuan store atmosphere adaiah meialui 

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

papan nama toko yank menarik, sttVulasi udara yang menarik, dekorasi etalase 

yang baik dan bangunan toko yang tidak biasa adaiah merupakan 

keiengkapan-keiengkapan yang dapay menarik perhatian karena keunikannya. 

Lingkungan disekitar toko periu diperhatikan. Lingkungan luar toko d^at 

berpengaruh terhadap citra mengenai harga produk, level, serta peiayanan toko 

menunjukan menunjukan keadan demografi dan gaya hidup serta orang-orang 

yang tinggal disekitar loko. Fasilitas paikir berpengaruh terhadap atmosphere. 

Tempat parkir yang dekat dengan toko serta gratis mencitrakan kesan yang 
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'lehiVt positif dart pada tempat paticir yang memungitrtbi^a pembeVi potensial 

tidak man memasuki toko apabila harus bersusah payah memarkir 

kendaraimnya. Atmosphere toko dapat berkurang kenyamannya apabi/a fempaf 

paricir seraptt dan padaL 

2). General Exterior 

Saat konsumen berada dalam sebuah toko,, maka banyak e/emen-e/emen yang 

mempengaruiii persepsi mereka. Lampa yang berang dengan. vibrant colors 

dapat memberikan dapat memberikan kontriburi terhadap atmosphere yang 

berbeda dari pada penerangan dengan /ampu yang remang. Suara dan aroma 

dapat mempengaruhl perasaan konsumen. Sebuah restoran dapat merangsang 

konsumen dengan aroma makanan, toko kosmetik dapat menggunakan aroma 

par/um untuk menarik konsumen, sa/on kecantikan dapat memainkan musik 

sesuai dengan pemtintaan peiangganya. Musik dengan tempo yang lambat 

dapal membuat orang berbeda dalam supermarket yang bergerak lebih lambat. 

Periengkapan toko dapaf direncanakan berdasarkan kegunaan dan esfetikanya. 

Meja, rak barang, merupakan bagian dari dekorasi interior. Toko untuk 

kalangan atas akan benar-benar mendandani perlengkapannya dengan berkelas. 

Dinding toko juga dapaf mempengaruhl atmosphere. Pemi/ihan wai/paper 

pada setiap toko harus berbeda sesuai dengan keadaan toko. Konsumen juga 

dapat dipengaruhi dengan temperatur udara yang ada didalam toko, kurang 

sejuknya udara dapat mempercepat keberadaan konsumen didalam toko. 

Ruangan yang luas dan tidak padat dapat menciptakan suasana yang berbeda 

dengan ruangan yang sempit dan padat, konsumen dapat berfama-lama apabila 



mereka tidak letganggu oleh orang lain ketika mereka sedang membeli dan 

melihat-lihat produk yang d'yual. Toko dengan. benti.ik bangtirian yang modem 

serta periengkapan yang baru akan mendukung atmosphere. Remodelling 

bangunan serta pengganttan periengkapan lama dengan periengkapan yapg 

bam dapat meningkatkan citra toko serta meningkatkan penjualan dan 

keiintungan. Vang periu diperhafikan dari semua haJ dialas adaiah bagaimana 

perawatannya agar dapat selalu teriihat bersxh. Tidak peduli bagaimana 

maltalnya interior sebuah toko tetapi apabila teriihat kotor ^ a n menimbulkan 

kesan yang je/ek. 

3). Store hiyout 

Dalam poin ini , perencanaan store IctyoiU meliputi penataan penempatan ruang 

untuk mengisi iuas lantai yang tersedia, mengkJasifikasikan produk yang akan 

ditawarkan, pengaturan lalulinlas didalam toko, perigaturan lebar ruang yang 

dibutuhkan, pemetaan ruang toko dan menyusun produk yang ditawarkan 

secara individu. Pemhagian ruang toko meliputi niangan-niangan sebagai 

berikut: 

a) . Ruang penjualan yang mempakan tempat produk-produk dipajang serta 

merupakan interaksi antara penjual dan pembeli. 

b) . Ruang merchandise ysng menipakan ruang untuk prodtA-prodtdc dengan 

kategori nondisplay items. 

c) . Ruang karyawan merupakan ruang khusus unutk karyawan. 

d) , Ruang untuk konsumen yang meliputi kursi, restroom, restoran dan lainnya. 
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MengV\as'(fiVasi produk yang ditawarkan untuk menentukan penempatan 

produk, diiakukan berdasarkan karakteristik dari rnaslng-tnasiog produk. 

KIa.sifika.si produk diiakukan berdasarkan pada pembagian sebagai berikut: 

a) . Produk yang menjadi kebutuhan. 

b) . Produk yang dapat memotivasi konsumen untuk melakukanpembeiian. 

c) . Produk untuk target pasar tertentu. 

d) . Produk yang membutuhkan penanganan khusus. 

Mengatur lalu lintas didalam toko diiakukan dengan menggunakan dua pola 

yaitu; straight (griciiron) traffic flow dan curving (free-flowing) traffic flow. 

Masing-masing pola memiiiki kelebihan sendiri. Pola straight {gridiron} 

traffic flow memiiiki kelebihan sebagai berikut: 

a) . Dapat menciptakan atmosphere yang efisien. 

b) . Menciptakan ruang yang iebih bartyak untuk memajang produk. 

c) . Mengbemat waktu belanja. 

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

Pola curving {free-flowing) traffic flow memiiiki kelebihan sebagai berikut: 

a) . Dapat menciptakan atmosphere yang lebih bersahabat. 

b) . Mengurangi rasa terburu-buru konsumen, 

c) . Konsumen dapat beijalan-jalan keliling toko dengan pola yangb berbeda-

beda. 

d) . Merangsang pembehan yang ddak direncanakan. 

Pengaturan iuas ruangan yang dibutuhkan diaiur berdasarkan antara ruang 

penjualan dan ruang non peajualan. Pemetaan ruang toko dimaksudkan untuk 
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mempermudah penempatan produk yang dttawarkam Hasil terakhtr yang 

menyangkut store layout adaiah menyusun produk-produk yang ditawarkan 

sesuai dengan karakteristik produk. Produk dan merk yang paiing 

menguntungkan harus d'ltempatkan dilokasi yang paling baik. Produk barus 

disusun berdasarkan ukuran, harga, warna, merk dan produk yang paling 

digemari konsumen. 

4), Jnterior Display 

Poster, papan petunjuk dan ragam inter'tar display lainnya dapat 

mempengaruhi atmosphere loko, karena memberikan petunjuk bagi konsumen. 

Selain memberikan petunjuk bagi konsumen, interior display juga dapat juga 

dapat merangsang konsumen untuk melakukan pembeiian. Macam interior 

display antara Iain: 

a). Assortment display 

Meotpakan bentuk interior display yang digunakan untuk berbagai macam 

produk yang berbeda dan dapat mempengaruhi konsumen untuk merasakan, 

melibat dan mencoba proditk. Kartu ucapan, ma/alah, buku dan prodtA: 

sejenis lainnya merupakan produk-produk yang menggunakan assortment 

display. 

hf Tlietne-sett'tng displays 

Merupakan bentuk interior displays yang menggunakan tema-tema tertentu 

theme-setting displays digunakan dengan tujuan untuk membangkitkan 

suasana atau nuansa tertentu. Biasanya, digunakan dalam even-even 

tertentu seperti menyambut hari kemerdekaan dan hari besar lainnya. 
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c) Ensemble displays 

MeTtq^akan bentuk interior displays yang digunakan untuk satu stel produk 

yang menipakan gafiiingan dari berbagai macam produk. Biasanya 

digunakan untuk produk satu sel pakaian (sepatu, kaus kaki, celana, baju, 

danjaket). 

d) . Rack display>s 

Merupakan bentcA interior displays yang memilikf ftmgsi utama sebagai 

tempat atau gantungan untuk paiduk yang ditawarkan. Bentuk lain dari 

rack displays adaiah case displays digunakan untuk produk-produk seperti 

Catalan, buku dan sejenisnya, 

e) . Cut case 

Merupakan interior display yang murah hanya menggunakan kertas biasa. 

Biasarrya digunakan di supermarket atau. took yang sedang 

menyelenggarakan diskon. Bentuk lain dari cut case adaiah dump bin, 

menipakan tempat menumpuk pakaian-pakaian atau buku-buku yang 

sedang dtskon. 

2. Keputusan Pembehan Konsumen 

a.Fengertian Keputusan Pembeiian Konsumen 

Menurut Suhamo (2Q10'.96), menyatakan bahwa keputusan perobeVian_ 

Konsumen adaiah lahap di mana pembeii lelah menentukan piiihannya dan 

meiakukan pembeiian produk, serta mengkonsumsinya. Pengambilan keputusan 

oleh konsumen untuk melakukan pembeiian suatn produk <hawah oleh adanya 
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kesadaran atas kebutuhan dan Veinginan. Selanjutnya jtka sudah dtsadari adanya 

kebutuhan dan ketngtnan, maka konsumen akan mencari mformast mengenai 

keberadaan produk yang diinginkannyau Proses pencarian informasi ini akan 

d'dakukan dengan mengumpuikan semua informasi yang berbhbuogan det^an 

produk yang diinginkan, dari betbagai informasi yang d'qtecoieh konsumen 

meiakukan seJeksi atas aitemative-aJtematif yang tersedia. 

Prases seleksi ini yang disebut sebagai lahap evaluasi infonnasi. Dengan 

menggunakan berbagai criteria yang ada dalam benak konsumen, salah satu 

merek produk dipilih untuk dibeli, Bagi konsumen yang mempunyai keterlibatan 

tinggi terhadap produk yang diinginkannya, proses pengambilan keputusan ^ a n 

inempertimbangkan berbagai bal, 

b. Jeau-jenis Perilaka Pembetian 

Jenls-jenis Perilaku Pembeiian menurut Suhamo (2f>y0:93) adaiah: 

1) . Pembeiian kompleks, adaiah perilaku konsumen daiam siluasi yang 

ditentukan oieh keteritbatan konsumen yang tinggi dalam pembeiian dan 

perbedaan yang diangg^ signifikan antar merek. 

2) . Pembeiian mengurani kelidakcocokan, tipe ini adaiah perilaku pembeli 

konsem dengan keteritbatan tinggi, tetapi lianya ada sedikit perbedaan merek. 

3) . Pembeiian kehrasaan, tipe pembeli kebtasaan adaiah perilaku pembeli 

konsumen dengan keterlibatan konsuemn rendah dan berpedaan merek sedikit. 

4) . Pembeiian mencari variasi, adaiah perilaku pembeiian konsumen dengan 

keterlibatan konsumen rendah tetapi perbedaan merek yang rignifikan. 
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Menurut Kotler (2008:183-1%) faktor yang mempengaraht pembeVtan 

konsumen adaiah: 

1) . Faklor Budaya 

Budaya merupakan penentu keinginan dan periiaku yang paling mendasar. 

2) . Faktor Sosial 

Seiain faktor budaya, periiaku seorang konsumen dipengaruhi oieh faktor-

faktor sosiai seperti keiompok acuan, keiuarga, serta peran status sosiai, 

3) . Faktor Pribadi 

Keputusan pembeiian juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. 

Karakferistik tersebut meiiputi usia dan tabap sikius hidup, pekerjaan, keadaan 

ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli. 

4) . Faklor Fsikoiogjs 

Piiihan pembeiian seseorang dipenganibi oieb empat faktor psikoiogi utama: 

motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan pendirian. 

c Proses Keputusan Pembeiian 

Kotier (2008:204 ) yang menggambarkan adanya lima tahapan daiam 

suatu proses pembeiian {buyingproces), yaitu: 

1) . Pengenaian Masaiah 

Proses pembeiian diawaii dengan adanya masalah atau 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 adanya kebutuhan sesuatu barang atau jasa, 

selanjulnya konsumen mencari informasi yang baik yang disimpan dalam 

ingafan (intemaJ) maupun informasi yang didapat dari lingkungan (ekstemal). 

3) . Evaluasi Berbagai altematif metV. 

Setelah informasi diperoleh, konsumen mengevaluasi berbagai altematif 

piiihan daJam memenuhi kenutuhan tersebut. 

4) , Keputusan Pembeiian 

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas mcrk-meric dalam 

kumpulan piiihan. 

5) . Evaluasi pasca pembeiian, 

Kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu produk akan berpengaruh 

terhadap periiaku pembeiian seianjutnya jika konsumen puas kemungkinan 

besar akan melakukan pembeltan ulang dan begitu juga sebaltknya, 

d. Hubungan Store Atmosphere terhadap Keputusan Pembeiian Konsumen 

Pola hubungan Store Atmosphere dengan keputusan pembeiian 

konsumen dapat dtltbat meialui gambar berikuL Stare Atmosphere yang 

disesuaikan dengan karakteristtk pribadt seseorang akan menciptakan respon 

yang berbeda-beda. Store Atmosphere seiain dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen juga dapat mempengaruhi perilaku dan respon psikologis pekega itu 

sendiri-

Seorang konsumen menentukan jenis toko yang akan dikunjunginya atau 

memiiih barang yang akan dibelinya berdasrkan teori pengambilan keputusan 
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yang telah dibahas sebeiumnya. Konsumen mengevahiast altecnattf cttel dan 

saluran pemasaran lain agar dapat memenuhi kebutuhanrrya seperti catalog, iklan. 

PeriteJ berusaha unluJc mempengaruhi konsumen agar meiakukan pembeiian 

suatu barang atau jasa yang diiakukan. 

Menurut Griffith (2008:61)menjelaskan bahwa atmosphere toko 

merupakan kombinasi dari pesan secara fisik yang teiah direncanakan, 

atmosphere toko dapat digambarkan sebagai perubahan teihad^ perancangan 

lingkungan pembeiian yang mengbasilkan efek emosionai khusus yang dapat 

menyebabkan konsumen meiakukan tindakan pembeiian. 

Menunit 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 satisfying shopping experience. 

Dari pemyataan di atas dapat diketahui bahwa Store Atmosphere 

bertujuan untuk menarik perhatian konsumen untuk berkunjung. Memudahkan 

mereka untuk mencari barang yang dibutuhkan, memperlahankan mereka untuk 

beriama-iama di daiam ruangan, memotivasi mereka untuk membuat perencanaan 

secara mendadak, dan memberikan kepuasan dalam berbelanja. Dengan deraikian 

dapat disimpulkan bahwa Store Atmosphere yang diiaksanakan dengan baik akan 

memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembeiian konsumen. 
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C. Hipotesisi 

1. Adanya pengaruh atmosfir toko secara parsial terhadap keputusan pembeiian 

di Hypermart Paiembang fndah Mail. 

2. Adanya pengaruh atmosfir toko secara simultan terhadap keputusan pembeiian 

di Hypermart Palembang Indah Mall. 
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BAB 111 

METODOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

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

yaitu: 

1. Penelitian eksploratori 

Untuk mengoiah hasil penelitian terdahulu, juga akan membantu untuk 

merumuskan permasalaban dan mengidentifikasi untuk penelitian selanjutnya. 

Tipe ini digunakan untuk menyusun bab I dan bab IL 

2. Penelitian deskriptif 

Untuk menjelaskan analisa permasalaban, melakukan pemahaman dasar pada 

teori dan hasil penelitian terdahulu dan kemudian mengungkapkan hipotesis yang 

akan diuji. Tipe ini digunakan pada bab If. 

3. Penelitian kausal 

Untuk mengembangkan model penelitian yang bertujuan untuk menguji hipotesis 

penelitian yang telah ditentukan pada bab sebeiumnya. Dari model penelitian 

yang telah dikembangkan diharapkan akan mampu menjelaskan bubungan antara 

variabel yang ada serta membuat suatu implikasi yang dapat digunakan untuk 

peramaian atau prediksi. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi peneUtian Hypermart Palembang Indah Mall Jalan Kol. Atmo 

Palembang. 
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C. Identifikasi dan Definisi Operasional Variabel 

Tabd3.1, 

Operasionafisasi Variabel 

No Variabel Definisi Indlkator Skala Ukur 
\ exterior 

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

\ .bangunan luar 
2. papan nama toko 
3.pintvLmasuk 
4. desain toko 
5. fasilitas parkir 

Ordinal 

2 general 
interior (Xi) 

Desain interior yang 
dirancang untuk 
memaksimalkan 
visual merchendising 

1. cahaya ruangan 
2. wama dinding 
3. dekorasi 
ruangan 
4. subu ruangan 
5. pegawai yang 
ramah 

Ordinal 

3 store layout 
(X3) 

Rencana untuk 
menentukan lokasi 
tertentu dan 
pengaturan peralatan 
barang dagangan 

1. jenis barang 
2. penataan barang 
3. keiompok 
barang 
4. fasilitas toko 
5. pengaturan gang 

Ordinal 

4 Display (XA) Tanda-tanda yang 
digunakan untuk 
memberikan 
informasi ke 
konsumens 

1. poster 
2. tanda petunjuk 
3. tanda gambar 
special event 
4. media 
pembungkus 

Ordinal 

5 Keputusan 
Pembeiian 
(Y) 

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

1. Keyakinan 
membeli 
2. Rekomendasi 
3. Kebiasaan 
4. Pembeiian 
Ulang 

Ordinal 

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

dari jumiah variable dalam studi 

d). Untuk penelitian eksperimental sederhana dengan control eksperimen yang 

ketat ( match pair, dan sebagainya), penelitian yang sukses adaiah mungkin 

dengan sampel ukuran antara 10 hingga 20. 

E . Jenis Data dan Sumber Data 

Pengertian sumber data adaiah informasi yang memiiiki arti bagi 

penggunanya. Data terbagi menjadi dua yaitu data primer dan data sekunder. 

a. Data Primer 

Data primer adaiah data yang diperoleh Iangsung dari sumbemya, diambil 

serta dicatat untuk pertama kalinya. Data primer yang dibutuhkan dalam 

penelitian ini seperti data idenlitas responden. 

b. Data Sekunder 

Data sekunder menipaka sumber data peneiilian yang diperoleh peneliti secara 

tidak Iangsung meialui media perantara (diperoleh dan dicatat o/eh pihak lain) 

data sekunder yang dibutuhkan dalam penelitian ini seperti buku-buku dan 

iiteratur yang berkaitan dengan penelitian ini. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adaiah 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 Pengumpulan Data 

Dalam peneUtian ini digunakan dua metode pengumpulan data, yaitu: 

1. Studi pustaka 

Studi pustaka yaitu suatu metode pengumpulan data yang diperoieh dari 

buku-buku dan literatur-literatur lain yang berhubungan dengan materi 

peneiilian. Studi kepustakaan yang digunakan dalam peneiilian ini 

merupakan penggunaan data sebagai teori dasar yang diperoleh serta 

dipelajari dalam kepustakaan tentang masalali keputusan pembeiian 

konsumen dan store almosfer 

2. Metode Kuesioner (Angket) 

Merupakan sejumlah pertanyaan tertulis yang digunakan untuk memperoleh 

informasi dari responden daiam airi laporan tentang pribadmya, atau hal-hal 

yang ia ketahui Arikunfo. Angket yang digunakan adaiah tipe piiihan untuk 

memudahkan bagi responden dalam memberikan jawaban, karena altematif 

jawaban sudah disediakan dan hanya membutuhkan waktu yang iebih singkat 

untuk menjawabnya. 

C . 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. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi adaiah wiiayah generalisasi yang terdiri atas objek / subjek 

yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Populasi pada peneUtian ini adaiah seluruh pengunjung yang 

berbelanja di Hypermart Palembang 1 ndah Mall. Menurut Arikunto 

(2012:108), populasi adaiah keseluruhan subjek penelitian. 

2. Sampel 

Sampel adaiah sebagian dari populasi yang karafcteristiknya hendak diselidiki dan 

dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (jumlahnya lebih sedikit dari pada 

jumiah populasinya ). Sedangkan penarikan sampel di lakukan dengan 

menggunakan pengambilan sampei yang mudah (convenience sampling ) dimana 

pengumpulan informasi dari anggola populasi yang dengan senang hati bersedia 

memberikannya. Adapun jumiah responden 100 orang, dengan alasan 

mengambil 100 responden di dasari oleh Roscoe ( 2005) dalam buku Uma 

Sekaran(2009:113) mengusulkan aturan untuk menentukan ukuran sampel adaiah 

sebagai berikut: 

a) . Ukuran sampel lebih dari 30 dan kurang dari 500 adaiah 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 adaiah 

tepat 

c) . Dalam penelitian multivariat (termasuk analisis regresi berganda), ukuran 
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digunakan maka digunakan angka indeks jawaban responden. Teknis yang 

digunakan adaiah dengan menggunakan angka indeks. Angka indeks ini 

digunakan unluk mengetahui persepsi umum responden mengenai sebuah 

variabel yang diteliti. Selurub variabel independen akan menggunakan skala 

Likeit I - 6 dengan penilaian Skala Likert merupakan skala yang dipakai untuk 

mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang/sekeiompok orang tentang 

fenoniena sosiai. 

Indikator-indikator di atas dikur dengan skala penilaian Likert yang 

memiiiki 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-tabapnya 

adaiah sebagai berikut: 

1 . Analisis Regresi Linier Berganda 
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Metode analisis yang digu' nakan untuk penelitian ini adaiah metode 

kuantitatif digunakan metode regresi linear berganda Analisis data diiakukan 

dengan menggunakan aJat bantu SPSS ! 7 For Window dengan ramus ; 

Y = a + biXj + b2X2 + bjXj b4X4 -*-e 

Dimana: 

Y = Keputusan pembeiian 
a = Konstanta 
bi - Koefisien regresi 
X( = exterior 
X : = general exterior 
X i = store layout 
X4 = interior display 
ei = Error term 

Seiain itu, meialui regresi berganda akan diketahui juga variabel manakah 

diantara variabel atribut produk (X) dimaksud yang paling berpengaruh terhadap 

keputusan Pembeiian (Y) 

2. Uji t 

Uji t adaiah uji yang digunakan untuk mengetahui pengaruh dari masing-

masing variabel independen terdiri meliputi merk, label, kemasan dan layanan 

pclengkap serta variabel dependen (Y) adaiah variabel yang diukur melaUii 

keputusan pembelian, 

Menggunakan langkah-Iangkah sebagai berikut: 

a) Mo Tidak adanya pengaruh antara variabel independen terhadap 

variabel dependeru 

Ha : Adanya pengaruh antara variabel independen terhadap dependen. 

b) Tarafujia = 0,05 

30 



3. Uji F 

Uji F adaiah pengujian secara simultan untuk mengetahui adanya 

pengaruh anlara meiiputi eksterior, general interior, store layout dan display 

terhadap keputusan pembeiian. 

. Rumusan yang digunakan adaiah sebagai berikut: 

a) Ho : Tidak adanya pengaruh antara variabel independen secara 

simultan terhadap variabel dependen 

Ha : Ada pengaruh antara variabel independen secara simultan 

terhadap variabel dependen. 

b) Taraf uji a = 0,05 

c) Derajat kebebasan: dk = k: n-k-1 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Peneiilian 

I. Sejarah Singkat Perusahaan 

Perjalanan Hypermart merintls langkahnya di Indonesia tak bisa dikatakan 

singkat. Mulai beroperasi pada 2004, Hypermart yang kala itu hadir sebagai 

peritel paling bungsu, mengejar ketertinggalannya unluk menunjukkan kepada 

publik: Inilah peritel asU Indonesia yang lahir dari Bunu Pertiwi dan mampu 

bersaing dengan peritel asing, 

Hypermart ingin menunjukkan bahwa keinginannya menjadi No. I Muld 

Format Food 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. bemama. Mickey Mouse, lebih dari 

50 tahun silam. Dari Matahari, telah lahir pula Hypermart, hypermarket yang juga 

lahir dari bumi Indonesia. Tahun ini Hypermart bersiap-.siap membuka tokonya 

yang ke-84. Momentum ini sekaligus metyadi refleksl perjalanan Hypermart dl 

Indonesia: Lahir dengan nama Mickey Mouse dan be.sar dengan nama Matahari. 

Matahari berdiri di bawah bendera PT. Matahari Putra Prima Tbk. Mulai 

beroperasi sejak 24 Oktober 1958. Toko pertamanya bemama Mickey Mouse, 

yang didinkan 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, Matahari berhasiV menjadi pelopor 

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 ditandal dengan raengoperasikan 

supermarket Super Bazaar pada 14 JuJi 199]. Pada tahun 2000., Super Bazaar 

berganti nama menjadi Malahari SupermaikeL Pada tahun 2002, Matahari 

memisahkan bisnis inti menjadi bisnis mdependen demi kemajuan perusahaan 

dengan mengembangkan bisnis pemsahaan bam seperti Matahari Supermarket. 

Sebagai perusahaan retml pertama asli dari Indonesia, PT, Matahari Putra 

Prima Tbk tak ingin visinya menciptakan suasana belanja yang nyaman dan 

lengkap hanya sebatas impian. Didukung tenaga profesional di bidangnya yang 

berpayung pada visi dan misi yang sama, Malahari mempecluas cakupan 

bisnisnya kepada pengoperasian supermarket yang dikibarkan dengan bendera 

Super Bazaar pada tahun J 991. Lokasi pertamanya bertempat di Pasar Bam 14. 

Betkat kega 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 .lakarta termasuk Palembang. 

Bisnis Matahari di sektor makanan bukanlah pekerjaan yang mudah. Saat 

pertama kali memulai bisnisnya, Matahari mengalami banyak kemgian karena 

tidak memiiiki pengalaman dan jam terbang dalam bidang penjualan makanan 

seperti daging dan buah-buahan segar. 
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Agar tetap eksts, Matahari mendatangkan para ahVt dt bidang makanan 

segar untuk memberi konsultasi, membuat slstem dan menata bisnisnya. 

Beberapa pakar food husiness retail dari Juar negeri juga turut didatangkan untuk 

memberikan pelatihan. Dengan ketekunan dan kega kerasctya, Matahari semakin 

mantap mengukuhkan namanya di pasar food business retail Indonesia. Prospek 

peluang bisnis yang positif di bidang food business membuat Matahari tak ragu 

meltuigktih untuk bereksplorasi mendirikan konsep baru stqiiennaiket, Dengan 

koleksi barang yang lebih lengkap dan atmosfer berbelanja yang nyaman dan 

bersahabat, membuat nama Malahari kian tertanam di benak masyarakat. 

Dalam pegalanannya melayani para pelanggan setiiinya, nama Super 

Bazaar berganti menjadi Matahari Supermarket pada tahun 2000. Kehadiran 

Matahari Supermarket mendapat sambutan yang sangat positif dari masyarakat. 

Berangkat dari kesuksesannya tersebut PT Matahari Putra Prima Tbk 

membangun 3 konsep baru supermarket yang disesuaikan dengan masing-masing 

target konsumennya, yaitu Super Ekonomi yang hadir dengan harga super 

muraltnya. Konsep barga paling murah yang diterapkan pada Super Ekonomi (SE) 

pertama kali hadir di Beringharjo, Yogyakarta dan berkembang hingga ke SE 

Purwokerlo, SE Tanah Mas di Scmarang, serta di Depok, Super Ekonomi 

pertama yang Iangsung dikelola oleh PT Super Ekonomi (masih termasuk dalam 

keiuarga Matahari). 

Seiang beberapa tahun kemudian Matahari meluncurkan program 

Matahari Club Card (MCC) untuk menjalin hubungan yang lebih eral 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 Matahari Supermarket. 

Matahari Supermarket yang membidik pasar menengah ke atas 

menawarkan konsep One Stop Shopping meialui 63 gerairg'a yang tersebar di 

pulau Sumatera, Jawa, Bali, Kalimantan hingga Sulawesi. Sedangkan konsep 

Mega M adaiah pionir konsep hypermarket pertama di Indoneia yang gerai 

pertamanya berdiri di Pluit dan dilanjutkan ke Lippo Karawaci, Keduiig Badak 

Bogor, THR Surabaya hingga Batam. 

Di lahun 2003, Matahari yang telah menjadi salah satu pemimpin pasar 

supermarket di Indonesia memperkenalkan konsep baru yang didinkan dengan 

nama Market Place. Toko pertamanya didirikan di WTC Serpong lalu berianjut 

kc Metropolis, Keiapa Gading, Eka Lokasari Bogor hingga ke Pakuwon Surabaya. 

Perwujudan ini merupakan usaba Matahari untuk meningkatkan 

reputasinya sebagai market leader serta menawarkan sebuah konsep berbelanja 

daiam suasana yang Iebih hangat dan bersahabat dengan koleksi barang yang 

lebih lengkap dan lebib eksklusif. Berkat kega keras seluruh elemennya, 

Matahari Supermarket berhasil membangun reputasinya menjadi market leader. 

Namun di balik itu, tersimpan perjuangan panjang yang mewamai 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. 
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Dalam semb'tlati tahun tecakhir telab berdiri 83 gerak Tahun Hypermart i n i 

bersiap-siap membuka outletnya yang ke-84. 

Pemhangunan gerai yang begitu cepat ini menempatkan Hypermart 

sebagai hypermarket yang tercepat daiam perabangunan outlet d i Indonesia, Kini 

Hypermart memiiiki tantangan untuk mewujudkan visinya meryadi pemimpin 

pasar hypermarket pada lahun 2014. 

Dalam menjalankan bisnis usahanya, Hypermart bersandar pada pilar-

pilar pendukung yang mengantarkan Hypermart menuju masa gemilang. D i 

antaranya adaiah, sumber daya manusia (SDM) yang mumpuni, keiengkapan 

jenis barang yang mencapai lebih dari 30.000 item dengan harga lebih teijangkau 

di kelasnya, hingga bentuk promosi yang dikemas secara kreatif plus dukungan 

lokasi yang strategis. 

Visi menjadi market leader di pasar hypermarket sudah di depan mata. 

Namun jika tidak dipersenjatai dengan lengkap, visi itu mungkin hanya sebatas 

impian. Oleh karena itu diiakukan strategi untuk memenangkan persaingan. 

Hypermart memang pintar mengambil hati konsumennya. Hal ini tercermin dari 

berbagai langkahnya dalam memanjakan konsumen. Ada satu yang menjadi 

trademark Hypermart dibanding para kompefilor di kelasnya. Unluk beberapa 

item bariing, Hypermart memberikan ikon cek harga dengan iiustrasi kaca 

pembesar. Ini artinya Hypermart memberikan jaminan barga termurah dibanding 

barang yang dijual di tempat sejenis lainnya. Jika ada yang Iebih murah, 

Hypermart akan mengganti selisihnya 2x lipat. Kenyamanan berbelanja di 
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Hypermart juga dttambah dengan adanya l^ananjasa antar untuk produk-produk 

elektronik (radius tertentu) untuk para konsumennya. 

2. Struktur Organisasi dan Pembagian Tugas 
Gambar 4.1 

Struktur Organisasi 
Hypermart Paiembang 

In Mar, I 
I I 

Store Gencnl Manafer 

ri III [ i T i i i a lltiTl Dm I M - a a tMI t.«*M 

mi 
i r : 

Mm 

aotiliiiar.u^ 

I 

MM 

Sumber : Hypermart Palembang 

Pembagian Tugas : 

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

b. Manner divisi ; bertanggungjawab terhadap divisi yang dipimpmnya serta 

mengawasi kinerja bawahannya. 

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

kegiatan supervisor dan staf di divisi masing-masing, mengecek penjualan. 
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menyusun rencana diskon terhadap suatu barang (diiakukan sekali dalam 

seminggu) serta mengontrol penyedtaan barang. 

d. Supervisor : Mengawasi kerja staf, melakukan kontrol terhadap departemen 

bersangkutan, serta menjadi jembatan komunikasi antara staf dan DH. 

e. Staf : mengecek area masing-masing, mengecek barang-barang yang kosong, 

mengambil barang-barang yang kosong dari gudang dan memajang barang-

barang. Seiain itu staf memiiiki tugas tambahan yaitu : mengontrol Sales 

Promotion Girl (SPG) dan Sales Promotion Man (SPM), mempromosikan 

barang-barang yang sedang promosi serta melakukan pelimpahan tugas 

kepada shif sehuijutnya. 

f. Receiving : Menerima dan mengecek barang yang datang dari supplier. 

g. Marketing : Menarik konsumen untuk berbelanja dan meningkatkan penjualan. 

h. LP [host Prevention) : Mengawasi keamanan toko, serta sistem dan prosedur 

yang berlaku di toko. 

i . IT : Mengoiah seluruh data dan kompulerisasi toko. 

j . HRD : Mengatur semua bal yang berhubungan dengan karyawan, seperti 

absensi, cuti, keterlambatan, keluar masuk karyawan dan melakukan kegiatan 

administrasi lainnya. 

k. Accounting : Mengatur masalah keuangan dan melakukan koordinasi dengan 

accounting pusat mengenai penjualan, profit dan data stock. 
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3. Gambaran Umum Responden 

Adapun karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, usia, 

pengeiuaran dan pendidikan. Selanjulnya dapat dilihat karakteristik responden di 

bawah ini: 

Tabel 4.1 
Karaktensti c Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumiah 

- Perempuan 61 61 

- Laki-Laki 39 39 

Total 100 100 

Sumber: Data yang diolah 

Dari Tabe] 4.1 menunjukkan bahwa semua responden dalam penelitian 

ini di dominasi oieh Perempuan sebesar 6J% yang artinya Hypermart menjadi 

piiihan bagi perempuan dalam berbelanja. 

Tabel 4.2 
Karakteristtk Usta 

Karakteristik Jumiah % 

<20 13 13 

21-30 27 27 

30-40 35 35 

> 40 25 25 

Total 100 100 

Sumber: Data yang die ah 

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 Jumiah % 
-<SMA 18 18 
-SMA 36 36 
- Sarjana 46 46 

Total 100 100 
Sumber: Data yang diolah 

Berdasarkan Tabei 4.4 diketahui bahwa karakteristik responden 

berdasarkan tingkat pendidikan adaiah 18 orang < SMA, 36 orang berpendidikan 

SMA dtin 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 unluk mengetahui apakah alal ukur yang lelah 

disusun benar-benar dapat mengukur apa yang akan diukur. Untuk mengetahui 

bahwa pertanyaan-pertanyaan yang digunakan daiam 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 fproduk moment untuk 

melihat valid atau tidaknya setiap butir pertanyaan dan tingkat signifikansi (a) 

yang digunakan adaiah 5 %. Jika rjiiiung < rtabei maka disimpulkan pertanyaan 

tersebut tidak valid sehingga harus dibuang dan sebaliknya (Pratisto, 2004). 
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Reabilitas instrumen digunakan untuk melibat tingkat keandalan dari 

suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan reiiabel berarti alat ukur tersebut 

dapat digunakan pada waklu dan tempat yang berbeda. Uji reliabilitas adaiah uji 

yang dipakai untuk menunjukkan keterhandalan atau tidaknya suatu kuisoner 

(Sekaran, 2003). Hasil analisis faktor masing-masing indikator dan cronbach 

alpha pada masing-masing variabel dapat dilihat dibawah i n i : 

Tabel 4.5 

Uji Validitas dan RtabilitM 
bcaie 

Mean If 
item 

bcaie 
Variance 

if Item 

L-orrectea 
Item-Total 

Correlation (r Cronbach's 

butirl 488,9000 2712,919 ,435 .1966 .935 

butjr2 488.1000 2599,889 .768 

butirS 487,9000 2653,626 ,648 

bu(ir4 487,8500 2673.866 .723 

butirS 488,4000 2640,848 ,677 

488.SQ00 2643,495 ,639 

butir? 488.1500 2659.422 .607 

butirS 487,9000 2686,960 ,581 

butir9 487,6000 2700,242 ,638 

butirl 0 488,4500 2677,119 ,580 

butirl 1 488.2000 2597,737 ,766 

butirl 2 488,3500 2699,523 ,500 

butirt3 487,9500 2716,715 .587 

butirl 4 488.6500 2636.795 ,669 

butirl 5 488.7500 2637,563 ,650 

butirie 488,0500 2621.664 ,734 

butirl? 487,9000 2687,465 ,579 

butirl a 487.7500 2746,654 ,475 

butirl 9 488,3500 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 ,646 
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Berdasarkan tabel 4.5 di alas diketabui babwa selurub pertanyaan adalab 

valid karena seluruh nilai rhjumg > rmM, artinya selurub pertanyaan layak 

digunakan pada penelitian ini. NiJai coefisient cronbach alfa memenuhi uji 

reliabilitas karena nilat coefisient cronbach alfa melebibi f>̂ 5, sebingga kuesioner 

tersebut adaiah layak {realible) disebarkan kepada responden untuk melanjutkan 

peneiilian. 

5. Deskripsi Variabel Penelitian 

Tabe) 4.6 

Deskripsi Responden Terhadap Eksterior (Xi ) 
Pertanyaan SS S N KS TS STS 

Jumiah 
Skor 
Empirik 

Skor 
Max 

Capatan 
% Kriteria 

man luar hypermart terVihal 
Ian menarik. 

32 38 9 7 14 100 467 600 77,83 Tinggi 
' nsum Hypenuart terliJiat 

35 41 8 7 9 100 486 600 81,00 Tinggi 
lebar sehingga memudahkan 

unjung masuk dan keluar 
•mart tanpa berdesak 
jn 4r 3t 14 6 8 too 491 600 81,83 Tinggi 
1 Hypermart yang teriihat 
Ik 36 31 17 6 10 100 477 600 79,50 Tinggi 
3t parkir pada Hypermart luas, 
gratis dan mempunyai jarak 

Jekat dengan toko. 33 38 9 12 8 100 476 600 79,33 Tinggi 

177 179 57 38 49 0 500 2397 3000 79,90 Tinggi 

Jangat Rendah 
tendab 
2ukup 
nnggi 

• Sangat Tinggi 
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Berdasarkan tabel 4.6 diketahui babwa pada item pertanyaan bangunan 

luar hypermart teriihat unik dan menarik masuk kategori tinggi karena sebanyak 

32 responden sangat setuju dan 38 responden setuju dengan target capaian 

sebesar 77,83%. Pada pemyataan papan nama Hypermart teriihat jelas masuk 

kategori tinggi karena sebanyak 35 responden sangat setuju dan 41 setuju dengan 

tingkat pencapaian sebesar 81%. Pada pemyataan pintu lebar sehingga 

memudalikan 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 pemyataan desain 

Hypermart yang teriihat menarik masuk kategori tinggi karena sebanyak 36 

responden sangat setuju dan 31 setuju dengan target pencapaian sebesar 79,50%. 

Pada pemyataan 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 bb » IN Kb I b b i b 

Jumiah 
bkor 
Empirik 

bkor 
Max 

Capaian 
% Kriteria 

hayaan pada Hypermart baik 32 41 19 2 6 100 491 600 81,83 Tinggi 
i dinding yang cerah dan 
ung pencahayaan yang baik 
jga membuat penggunjung 
berlama - lama 

36 35 14 6 9 100 483 600 80,50 Tinggi 
linasi wama ruangan dalam 
Hypermart tampak menarik. 41 42 7 4 6 100 508 600 84,67 Tinggi 
sratur udara dalam 
mart terasa sejuk. 32 46 8 4 10 100 486 600 81,00 Tinggi 
vai yang ramah selalu 
lia membantu jika 
unjung kesulitan mencari 

s 47 31 8 4 10 100 501 600 83,50 Tinggi 

\%% 195 56 20 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 pemyataan 

pencahayaan pada Hypermart baik masuk kategori tinggi karena sebanyak 32 

responden sangat setuju dan 41 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,83%. 

Pada item pemyataan wama 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 pemyataan kombinasi wama ruangan 

daiam gerai Hypermart tampak menarik masuk kriteria tinggi karena sebanyak 

32 responden sangat setuju dan 42 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 

84,67%. Pada item pemyataan 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 pemyataan pegawai yang ramah 

seialu bersedia membantu j ika penggurijung kesulitan mencari barang masuk 

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

pencapaian sebesar 83,50%. 

Tabe} 4.8 
Deskripsi Responden Terhadap Sfore Layout (X3) 

Pertanyaan SS S N KS TS STS 
Jumiah 

Skor 
Empirik 

Skor 
Max 

Capaian 
% Kriteria 

barang di Hypermart lengkap. 43 38 7 8 4 100 508 600 84,67 Tinggi 
letak produk di Hypermart 

udahkan pergerakan dalam 
;an. 42 42 4 6 6 100 508 600 84,67 Tinggi 
elompokan barang dagangan 
Hypermart baik dan rapi 39 41 5 6 8 1 100 494 600 82.33 Tinggi 
ilas loilei pada Hypermart 
berikan kenyamanan dan privasi 
baik 36 42 10 4 7 1 100 493 600 82.17 Tinggi 
ik-produk dalam gang 
ompokkan menurut jenisnya 
gga memudahkan pencarian. 42 39 8 4 4 3 100 502 600 83,67 Tinggi 

202 202 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 pemyataan 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 pemyataan pengeiompokan 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 82,33Vo. 

fasilitas toilet pada Hypermart memberikan kenyamanan dan privasV yang baik 

masuk kategori tinggi karena sebanyak 42 responden sangat setuju dan 39 setuju 

dengan tingkat pencapaian sebesar 83,67%. 

Tabel 4 9 

Deskripsi Res 
Pertanyaan SS S KS TS STS 

Jumiah 
Skor 
Empirik 

Skor 
Max 

Capaian 
% Kriteria 

ngan didinding berupa poster 
gambar tertata rapi dan jelas 39 44 6 6 5 100 506 600 84.33 Tinggi 
la petunjuk lokasi barang, 
las umum dan kasir teriihat 
an jelas 44 32 9 4 6 5 100 489 600 81,50 Tinggi 
ik spesial event atau hari - hari 
r keagamaan teriihat semarak 
biasanya 41 34 8 !0 6 I 100 491 600 81,83 Tinggi 
ia pembungkus barang tersedia 
an baik 36 42 7 7 5 3 too 488 600 8t,33 Tinggi 
1 160 152 30 27 22 9 400 1974 2400 82,25 Tinggi 

= Sangat Rendah 
= Rendah 
=Cukup 
= Tinggi 

i = Sangat Tinggi 

Berdasarkan tabel 4.9 di atas diketahui babwa 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 pemyataan tanda petunjuk lokasi barang, 

fasilitas umum dan kasir teriihat dengan jelas masuk kategori tinggi karena 44 

responden sangat setuju dan 32 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,50%. 

Pada pemyataan untuk spesial event atau hari - hari besar keagamaan teriihat 

semarak dari biasanya masuk kategori tinggi karena 41 responden sangat setuju 
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dan 34 responden setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 81,83%. Pada 

pemyataan media pembungkus barang tersedia dengan baik. masuk kategori 

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

pencapaian sebesar 81,33%. 

Tabe) 4 JO 

Pesltripsi Responden Terhadap Keputusan Pembeiian (Y) 
Pertanyaan SS S N KS TS STS 

Jiimlah 
Skor 
Empirik 

Skor 
Max 

Capaian 
% Kriteria 

IS barang yang d\ jual 
•kap 38 44 8 6 4 100 506 600 84,33 Tinggi 
ilita.s barang di hypetmal 
m\in baik 37 40 7 8 6 2 too 488 600 8/,33 T/nggf 
a akan membeli barang 
jtuhan schari - hari di 
srmart 44 41 5 6 3 i 100 5(4 600 85.67 

Sangat 
TiiiRsi 

ga barang di hypennart 
•ah 33 38 7 9 7 6 100 463 600 77,17 Tinggi 
bagai jenis barang 
angan tersedia di 
term art 40 41 9 3 4 3 100 501 600 83.50 Tinggi 
)) 192 204 36 32 24 12 500 2472 3000 82,40 Tinggi 

= Sangat Rendah 
~ Rendah 
- Cukup 
= Tinggi 
'> = Sangat Tinggi 

Berdasarkan tabel 4.10 di atas diketahui bahwa pada item pemyataan jenis 

barang yang dijual lengkap masuk kategori tinggi karena sebanyak 38 responden 

sangat setuju dan 44 setuju dengan tingkat pencapaian sebesar 84,33%. Pada item 

pemyataan kualitas barang di bypermat terjamin baik masuk kategori tinggi 

karena sebanyak 37 responden sangat setuju dan 40 setuju dengan tingkat 

pencapaian sebesar 81,33%. Pada item pemyataan 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 85,67yQ. Pada pemyataan harga barang dt hypermart murah. masiik 

kriteria tinggi karena sebanyak 33 responden sangat setuju dan 38 setuju dengan 

tingkal pencapaian sebesar 77,17%. Pada pemyataan berbagai jenis barang 

dagangan tersedia di Hypermart masuk kriteria tinggi karena sebanyak 40 

responden sangat setutun dan 41 setuju dengan tmgkat pencapaian sebesar 

S3,50%. 

B. Pembahasan 

I . Analisis Regresi Berganda 

Aiat analisis yang digunakan dalam penelitian ini Adaiah regresi 

berganda Berdasarkan perbitungan dengan menggunakan SPSS d^at diketahui 

bahwa: 

Tabel 4.11 

Hasil Regresi Berganda 

Coefficiwyts * 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize 
d 

Coefficients 
CoHinearity 
Statistics 

Model B 
Std. 
Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

1 (Constant) 11,906 6.450 1.846 .068 

Ektfirioc ,366 ,072 ,399 5,088 ,000 ,381 2,624 

General Jnterior ,297 ,072 ,328 4.125 .000 ,371 2,699 

Store_Layout .367 ,069 ,363 5,314 ,000 ,502 1.991 
Display ,132 ,063 .137" 2.110 .038 .551 1.813 

Sumber: Data yang diolah 
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Berdasarkan hasil data di atas, persamaan regrea linier berganda yang 

diperoleh dalam peneiilian ini yaitu ; 

Y = a + biXi + b2X2 + baXs-f- b4X4 

Y - 11,906 + 0,366X} + 0,297X2+0,367X3+ 0,132X4. 

Berdasarkan persamaan dialas diperoleh koefisien. regresi (b) untuk 

variabeJ X i bemiJai positif, X2 bemilai positif dan X3 serta variabeJ X4 bemilai 

positif. Untuk melihat apakah masing-masing variabel independen Xj (eksterior),. 

X2 (general interior), X j (store layout) dan X4 (di^lay) memberikan pengaruh 

terJiadap variabel dependen Y (keputusan pembeiian) dapat dilihat dari nilai sig 

sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar 11,906 mengindikasikan bahwa j ika nilai variabel 

eksterior, general interior, store layout dan display dianggap konstan, maka 

tingkat pembeiian konsumen sebesar 11,906%, 

2. Variabel independen eksterior (Xi) beipengaruh positif dan searah terhadap 

keputusan pembeiian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,366 menunjukkan 

bahwa setiap eksterior (Xj) meningkat 1% maka keputusan untuk membeli di 

hypermart juga akan meningkat sebesar 0366%, 

3. Variabel independen general interior (X2) berpengaruh positif dan searah 

terhadap keputusan pembeiian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,297 bal ini 

raenuryukkan bahwa apabila setiap general interior (Xj) meningkaL IVo maka 

keputusan untuk membeli di hypermart pun juga akan meningkat sebesar 

0;297%. 
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4. Variabel independen store layout (Xj) berpengaruh posilif dan searah tecbadap 

keputusan pembeiian (Y) dengan nilai koefisien sebesar 0,367 bal ini 

menunjukkan bahwa apabila setiap store layout ( X 3 ) meningkat sebesar 1% 

maka keputusan untuk membeli dlhypermart juga akan raenmgkat sebesar 

0,367%. 

5, Variabel independen display (XA) berpengaruh positif dan searah terhadap 

keputusan pembeiian (V) dengan nilai koefisien sebesar 0,132 artinya jika 

variabel display ( X 4 ) meningkat sebesar 1% maka akan meningkatkan 

kepulusan pembeiian di hypermart sebesar 0fl32%. 

2. Pengujian Hipotesis 

a. Hasil Uji F 

Pengujian diiakukan secara simultan dengan statistik uji F. Pengujian 

secara simultan dimaksudkan untuk melihat adanya pengaruh variabel 

independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen. Uji yang diiakukan 

unluk hipotesis ini adaiah uji F. Hipotesis yang akan diuji adaiah : 

Ho : Jlj = p2 ~ 0 artkiya variabel eksterior, general interior, store layout dan. 

display secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembeiian. 

Ha : pj = = 0 artinya variabel eksterior, general Interior, store layout dan 

di^lay secara bersama-sama tidak berpengaruh signifikan 

terhadap kepiiUisan pembeiian. 
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Pengambilan keputusan terhadap hipotesis dt atas diiakukan dengan 

membandingkan dengan nllai p (sig) dengan a (alpha) yang telah ditetapkan 

dalam penelitian ini yaitu sebesar 0,05 atau 5%. Kriteria ujinya adaiah tolak Ha 

jika nilai Fhuwig < a Ftabei dan sebaliknya. 

Tabet 4 . U 

ANOVA" 

Model 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square T Sig. 

t Regression 456,751 4 114,188 1378,561 .020" 

Residual ,083 1 ,083 

Total 456,833 5 

Sumber: Data yang diolah 

Berdasarkan Tabel 4.12 menunjukkan bahwa nilai F hiwng adaiah 

1378,56 dengan sig adaiah 0,05 maka kesimpulan yang dapat diambil adaiah 

menolak Ho dan menerima Ha yang berarti koefisien korelasi signifikan secara 

statistik, 

Atau dengan cara: 

Fhiiung - 1378,56 

- Fiabei dapat dilihat pada a 0,05 dengan derajat bebas pembilang = (k -1) ^ 

3 - 1 = 2 . Derajat penyebut = (n - k) = 100 - 2 = 98, jadi Ftebei 0,05 (2 ; 98) 

= 2305 

Oieh karena Fhnung L37Sfi6 > Fmbet 2305 maka Ho diterima yang 

diterima artinya secara bersama-sama variabel eksterior (Xj), general interior 

(X:), store layout (Xj) dan display {Xj) mempunyai pengaruh yang siganifikan 
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terhadap keputusan pembeVtan (Y). Hasil penelitian ini menjelaskan bahwa 

keputusan pembeltan. dt hypermart dipengaruhi oleh variabel eksterior ( X j V 

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

b. Uji t (Uji Parsial) 

Ujt t in't digunakan untuk ntengct^ui pengaruh variahei eksterior (Xf), 

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

yang siganifikan terhadap keputusan pembeiian (Y). 

Tabei 

U j i t 
Coefficients" 

Model t Sig. 
1 (Constant) 1.&46 .068 

Ekterior 5,088 ,000 

General_tnterior 4,125 ,000 
Store_Layout 5.314 ,000 

Display 2.110 ,038 

Suvnber: Data yang diolah 

Pen^pau diiakukan dengan membandingkan nilai sig thitung dengan nilai 

alpha (5%). Jika nilai sig thitung < ttabei maka Ho diterima dan Ha ditolak dan 

sebaiinya. 

Hipotesis yang diajujtan yaitu ; 

H o : Eksterior (Xi) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembeiian (Y). 

Ha : Eksterior (Xi) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembeiian (Y). 

Ho : General Interior (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembehan (Y), 
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Ha : General Interior {X2) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembeiian (Y). 

Ho: Store Layout (X3) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembeiian (Y). 

Hd . Store Layout ( X 3 ) tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembeiian (Y). 

H o : Display ( X 4 ) mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembeiian (Yj. 

Ha'. Display (X*) tidak mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembeiian (Y). 

Hasil perhitungan statistik dapat lihat pada tabel di bawah i n i : 

Tabel 4.14 
'Pengujian Hipotesis 

No Variabel T hitung Keputusan 

1 eksterior ( X i ) ± 2,086 5,088 Ho diterima 

2 general interior (X2) ± 2,086 4,125 Ho diterima 

3 Store layout ( X 3 ) ± 2,086 5,314 Ho diterima 

4 Display ( X 4 ) ± 2,086 2,110 Ho diterima 

Sumber: Data yang diolah 

- tiabci dapat dilfbat pada a 0,05/2 dengan derajat bebas pembilang = (k - I ) 

= 3 - 1 = 2 . Derajat penyebut = (n - k) = 100 - 2 = 98, jadi ttofe*j 0,05 (2 : 

98) = 2,086 

1. Uji parsial untuk variabel eksterior (Xi) 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.14 di atas dapat diketahui 

bahwa nilai untuk variabel eksterior (Xi) mempunyai pengaruh yang 
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Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.14 dt atas dapat diketahui 

bahwa nilai untuk variabel display (X*) mempunyai penganih yang 

signifikan dan terhadap keputusan pembeJian (Y), dimana nilai t hUunB 

sebesar 2.110 > 2,086 {USM) sehingga diambil kesimpulan raeneriraa 

hipotesis Ho. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang diiakukan 

oieh Aditya (2009) yaitu display barang dagangan mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan konsumen, 

X impiementasi HasiJ Penelitian 

Cara toko menciptakan .suasana toko yang baik dan sesuai selera 

konsumen dapal berpengaruh terhadap penjualannya. Pajangan-pajangan yang 

menarik. Aroma dan musik yang nyaman, pencahayaan yang lepat serta tata 

ruang yang baik dapat merangsang pengunjung untuk melakukan pembeiian 

sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. 

Menurut Suhamo (2010:96), menyatakan bahwa keputusan pembeiian 

Konsumen adaiah tahap di mana pembeii leJah menentukan piiihannya dan 

melakukan pembeiian produk, serta mengkonsumsinya. Pengambilan keputusan 

oleh konsumen untuk meiakukan pembeiian suatu produk diawaii 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 

diiakukan dengan mengumpuikan semua informasi yang berhubungan dengan 
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produk yang diing'mkan, dari berbagai informasi yang diperoieh konsumen 

melakukan seleksi atas altemative-altematif yang tersedia. 

Dari ketiga variabeJ independen yang diuji secara individual yang 

paling dominan dalam mempengaruhi adaiah store layout sebesar 936?- variabel 

eksterior sebesar 0366 t general interior sebesar 0397 , store layout sebesar 

0,367 dan display sebesar 0,132 berpengaruh terhadap keputusan pembeiian 



B A B V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diiakukan 

diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

I . variabel eksterior ( X i ) , general interior (X2), store layout (X3) dan display (X4) 

berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembeiian (Yj di 

Hypermart PIM ini ditunjukkan persamaan regresi dengan nilai koefesien 

regresi bi= O.366, b2~0^97,bi= 0^67 dan b4= 0J32 dengan nilai Fhnung 

1.378,56 < Ftubci 2fi05 berarti smempunyai pengaruh yang signifikan 

bersama-sama. 

2 vanabei yang berpengaruh paiing .signifikan adaiah store layout yang 

ditampiikan dengan nilai thtiuns yang paiing tinggi yaitu 5,314 > 2,086 (tubci).-

B. .Sanm 

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh, maka 

diajukan beberapa saran yang dapat diterapkan bagi pengembangan kebijakan 

anlara lain sebagai berikut; 

L Manajemen Hypermart hendaknya mempertahankan kinerja indikator-indikator 

store atmosfer 1 yang sudah dinilai baik oleh pelanggan dengan jalan melakukan 

pengecekan berkaia terhadap lampu-lampu, audio musik, pendingin udara, 

pengharum ruangan, dan eskaJator agar tetap berfungsi dengan baik. Manajemen 

juga perlu memberikan pelatihan teibadap karyawan terutama para sales 
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KUESIONER 

Kepada YTH sdr /sdri, 
Saya mo/ion bantuan sdr/sdri untuk mengisi kuisioner dalam rangka Penelitian tentang Penganih 
Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembeiian (Studi pada Hypermart Palembang Indah 
Mall). Atas bantuannya saya ucapkan terima kasih. 

I. Petunjuk Penilaian 
a. Pada lembaran ini terdapat beberapa pemyataan ini yang harus saudara/i isi. kepada 

sdr/i untuk menjawab seluruh pemyataan yang ada dengan jujur dan sebenamya. 
b. Dalam menjawab pemyataan-pemyataan ini, tidak ada jawaban yang salah. Oleh 

karena itu, usahakanlah agar tidak ada jawaban yang dikosongkan. 
c. Untuk itu diharapkan para responden dapal memberikan jawaban yang sebenar-

benamya 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 diiakukan 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 pillh 
1. .Jenis Kelamin : 1. Laki-Laki 2. Perempuan 

2. Usia I . <20 thn 2.21-30 thn 3. 3 0 - 4 0 th 4. >40thn 

3. Pengeiuaran Per bulan 1. <Rp.I. 000.000 2. Rp. l.OOO.OOO-Rp. 2.000.000 
3. Rp. 2.000.000-Rp3.000.000 4. Rp. 3.000.000-Rp4.000.000 
4. > Rp. 4.000.000 

4. Pendidikan Terakhir I . >SMP 2. S M P - S M A >Sl 



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

Exterior 
No. Pertanyaan Sangat 

setuju 
Setuju Cukup 

setuiu 
Kurang 
Setuiu 

J 

Tidak 
setuiu 

Sangat 
tidak 
setuiu 

6 5 4 3 2 I 
!. Bangunan luar hypennart 

teriihat unik dan menarik. 
6 5 4 3 2 1 

2. Papan nama Hypermart teriihat 
Jelas 

6 5 4 3 2 1 

3. Pintu lebar sehingga 
memudahkan penggunjung 
masuk dan keluar Hypermart 
lanpa berdesak - desakan 

6 5 4 3 2 A 

4. Desain Hypeimart yang teriihat 
menarik 

6 5 4 3 2 t 

5. Tempat parkir pada Hypermart 
luas, aman, gratis dan 
mempunyai jarak yang dekat 
dengan toko. 

genera/ interior 
No. Pertanyaan Sangat 

tidak 
setuju 

Tidak 
setuju 

Kurang 
Setuju 

Cukup 
setuju 

Setuju Sangat 
Setuju 

1 2 3 4 5 6 
1. Pencahayaan pada Hypermart 

baik 
1 2 3 4 5 6 

2. Wama dinding yang cerah dan 
didukung pencahayaan yang 
baik sehingga membuat 
penggunjung betah berlama -
lama 

1 2 3 4 5 6 

3. Kombinasi wama ruangan 
dalam gerai Hypermart 
tampak menarik. 

1 2 3 4 5 6 

4. Temperatur udara dalam 
Hypermart terasa sejuk. 

1 2 3 4 5 6 

5. Pegawai yang ramah selalu 
bersedia membantu jika 
penggunjung kesulitan mencari 
barang 
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P I A G A M 
No. 208/H-4/PPKKJV/UMP/III/20I3 

Lembaga Penelitian dan Pengabdian Kepada Masyarakat Universitas Muhammadiyah Palembang 
menerangkan bahwa : 

Nama 
Nomor Pokok Mahasiswa 
Fakultas/Jurusan 
Tempat Tgl. Lahir 

M. Arisman 
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Ekonomi/Manajemen 
Palembang, 25-11-1989 

Telah mengikuti Kuliah Kerja Nyata Tematik Posdaya Angkatan ke-4 yang diiaksanakan dari tanggal 
23 Januari sampai dengan 7 Maret 2013'bertempat di: 

Kelurahan/Desa 
Kecamatan 
Kota/Kabupaten 
Dengan Nilai 

Mengetahui 
RektO(, 

Pulgem Darat 
Tanjung Lubuk 
Ogan Komering llir 
( A ) 

R M, Idris, S .E . . M.SI. 

Palembang, 07 Maret 2013 
Ketua Lembaga Penelitian dan 
Pei^bdian kepada Masyarakat 

Ir. Alhahannasir . M.Si 

y':J^y^%' 

•' y^A^:: • ^ .:y^siSti^yy: • 

FX/k^-:f/' 
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D A F T A R N I L A I 
NAMA : M. ARISMAN 
NIM : 212009154 

NO NAMA SURAT TAHFIDZ FASIKH TAJWID j u M t M r 

1 AL-ASHR 60 15 10 N 

2 AL-HUMAZAH 50 10 10 

1 

3 AL-FHL 55 10 15 

1 

4 QURAISY 50 10 10 ^ i 
1 5 AL-MA'UN 50 15 10 75 ; 1 

6 AL-KAUTSAR 60 10 10 80 

1 

7 AL-KAFIRUN 60 10 15 85 

1 

8 AN-NASHR 60 15 10 85 

1 

9 AL-LAHAB 60 15 10 85 

1 

10 AL-IKHLAS 60 15 15 90 

1 

11 AL-FALAQ 60 15 15 90 

1 

12 AN-NAS 60 15 15 90 

1 



L 
| l PT. MATAHARI PRIMA PUTRA Tbk 

m o r e . . . 

SURAT K E T E R A N G A N 

T E L A H M E L A K U K A N R I S E T PENELITIAN 

NO : 156/SK-H/MPP-PLG/2015 

;pada Yth, 

ikan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 

liversitas Muhammadiyah Palembang 

mgan Hormat, 

mg bertanda tangan di bawah ini : 

Nama : Ridwan MLT 

Jabatan: Store General Manager 

enerangkan bahwa, 

Nama ; M. Arisman 

Nim :21 2009 154 

Program Studi : Manajemen 

elah melakukan pengambilan data perusahaan kami sebagai syarat untuk menyusun 

cripsi, maka dengan rasa hormat kami dari perusahaan PT. MATAHARI PRIMA PUTRA 

bk-hypermart Paiembang telah membantu mahasiswa tersebut diatas melakukan 

sngambilan data yang diperiukan untuk menyusun skripsi. 

'emikianlah atas perhatiannya kami ucapkan terima kasih. * 

Palembang, 29 Juli 2015 
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