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bisnis yang sangat baik dan menguntungkan
Kegi atan bisnis eceran mejﬁatkan pmibehan barans
atau jasa dm:i produsen, grosir, agen, importir, atau
pengecer lainnya dan menjual kepada konsumen
akhir untuk keperluan pribadi meréka. Retail

kepada perorangan untuk keperluan diri sendiri,
keluarga atau rumah tangga (Ma'ruf, 2006).

Industri eceran dibagi kedalam dua kelompok
usaha (Simamora, 2004), yaitu usaha eceran
tradisional dimana bersifat sederhana, lokasi yang
kurang strategis, tempat usaha yang tidak terlalu
luas, pengelolaa-nfmmajemgh'yahs masih bersifat
sederhana, arus kas tidak terencana, tidak melakukan
evaluasi terhadap keuntungan per procus,
yang dijual tidak banyak, tidak ‘menawarkan
kenyamanan, dan masih ada proses tawar menawat
harga dengan d:

" dan produk yang dijual
tidal dipajang secara terbuka sehingga konsumen
tidak mengetahui pengecer mmﬁh bafang yang
dicari atau tidak, dan knmumﬂ tidak bisa
menyentuh barang yang dicarl.
usaha eceran yang kedua adalah usaé ‘o
modern yang menawarkan Mpﬂyaﬂg luas, ng
yang dijual banyak jenisnya, s manajemen yans
terkelola dengan baik, suasana Be/= =%
harga barang yang sudah ditetapkan seh! !
bisa tawar-menawar W, . .mtem
swalayan/pelayanan mandiri, wu ..__-pe!:ls.jangan
produk pada rak yang terbuka sehings P 3“38&
bisa melihat, memegansg, memilih, bafix menco -
terlebih dahulu sebelum m kan untuk membeli
(Kotler dan Armstrong, 2003). Ll
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usaha eceran modem sudah banyak bermunculan
dan_ ‘menggeser usaha eceran yang bersifat
tradisional (Berman dan Evans dalam Foster, 2008).
Banyaknya bisnis eceran modern yang bermunculan,
menciptakan persaingan antara pengecer untuk
merebut konsumen. Melihat kondisi persaingan yang
semakin ketat tersebut, setiap bisnis eceran harus

meningkatkan  kekuatan  yang ada dalam
perusahaannya dibandingkan dari pesaingnya untuk

-menarik minat membeli konsumen. Menarik minat

konsumen membeli tidak hanya melalui diskon,
hadiah, atau kegiatan promosi lainnya (Berman dan
Evans dalam Sujana, 2012).

Untuk mendukung usaha eceran dibutuhkan
strategi-strategi eceran yang dikenal dengan bauran
penjualan eceran (vetailing mix) yang terdiri dari
unsur-unsur bauran produk, layanan, suasana toko,
harga, promosi, lokasi. Diantara unsur-unsur bauran
pemasaran eceran tersebut “adalah suasana toko
(store atmosphere) mempunyai peranan- penting
dalam menciptakan kesan pertama pada konsumen
(Ma'ruf, 2006). Penataan toko sedemikian rupa akan
menarik, memikat, membuat rasa ingin tahu,
mengundang orang untuk datang dan berkunjung
(Boyd, dkk, 2000).

Penataan afmosphere yang menyenangkan dan
nyaman bagi konsumen saat berada didalam toko
akan membuat konsumen puas dalam melakukan
transaksi pembelian dan akan datang untuk kedua
kalinya, maka karena itu bagi pebisnis eceran perlu
menciptakan sfore atmosphere yang sangat baik
(Foster, 2008). Store atmosphere yang diteliti terdiri
dari eksterior, interior, dan pramuniaga. Eksterior
yang dapat berupa keseluruhan fisik bangunan, nama
papan toko, pintu masuk, jalan masuk, dan tempat
parkir. Interior yang berupa pencahayaan, warmna,
aroma, suara, penunjuk arah, penyusunan barang
dagangan, dan kebersihan. Pramuniaga yang
meliputi keramahan, keahliannya (Sujana, 2012).
Store atmosphere tidak hanya dapat memberikan
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" Umumnya usaha 1ol mf:lakukan pcn!ualan
pada konsumen akhir. Namun, tak jarang
sumen pada bisnis retail menjual
kembali produk yang dibeli untuk mendapatkan
Lﬁlr]tllﬂgﬂn (Mcldﬂdﬁndﬂ. 2010) Para perltd
berupaya untuk memua;kan kebutuhan konsumen
dengan mencari kesesuaian antara harga, tempal- dan
waktu yang diinginkan pclanggm-Sementara, bisnis
ini juga menyediakan pasar bagi produsen l{ntuk
menjual produk-produk mereka. Dengan demikian
ritel menjadi distributor akhir yang menghubungkan
produsen deagan konsumen (Alma, 2007).

langsung ke
kita temi kon

Schlooser (2000) mengatakan bahwa seorang
konsumen sering menilai sebuah toko pada kesan
itu berupa tata letak, pencahaysan, musik, wama
toko, dan tata ruangnya. Dan hal ini sering juga
menjadi alasan mengapa scorang konsumen
memiliki minat atau tidak untuk berbelanja di toko
tersebut. Pendapat ini didukung oleh Cooper (2001)
yang mengatakan bahwa atmosfer toko yang
memiliki keindahan akan membentuk citra positif di
benak konsumen terhadap toko tersebut, dan jika hal

tersebut berlangsung lama maka kecenderungan

konsumen untuk memilih toko tersebut sangat
tinggi. Greenberg, et al (198€) dan Rich & Portis
(1964) dalam Sutisna dan Pawitra (2001) juga
menambahkan bahwa sebuah toko yang memiliki
atmosfer, seperti toko yang memiliki kepribadian
dan hal ini yang dapat menjadikan atmosfer tersebut
sebagai alat komunikasi sebuah toko kepada
konsumen.

Sebuah toko yang memiliki kepribadian yang
baik (dalam hal ini atmosfer) akan memiliki tingkat
kemungkinan dipilih oleh konsumen lebih tinggi
dibandingkan dengan yang tidak baik. Hal ini sesuai
dengan teori perilaku konsumen yang menjelaskan
tentang keterkaitan antara aspek afektif dan perilaku
dalam manusia (Kotler, 2005). Dalam teori tersebut
dikatakan bahwa perilaku muncul akibat dari afektif
(perasaan) yang dimiliki oleh konsumen. Mengacu
pada teori tersebut maka jika konsumen memiliki
:fekﬂf yang baik terhadap produk atau jasa, terdapat

emungkinan konsumen melakukan pembelian atas
produk tersebut.

ya dilihat dari atmosfere toko tersebut, baik  pembeli yang menyebabkan atau m

Objek penelitian merupakan mah
market yaitu Alphamart merupakan
yang sedang berkembang di kota Po.- g
menjual berbagai macam barang, oE
minuman. Agar dapat memenanskm '.
antar sesama pesaing sejenis, mlﬂajenn'
dapat menjaring konsumen seb
(Kotler, 2002). Dengan kata lain Penmh“ .

konsumen 8

dapat menarik minat membeli
konsumen tersebut tertarik untuk

dan membeli produk yang dijual dengan
pen_lsahaan akan mendapat pemagy
pemngk:tan laba penjualan, ketika kons
maka konsumen akan datang kembalj
berbelanja kedua kalinya dan set -
2000). i g

Tinjauan Teoritis

A{moqrhem store adalah suasan tere;
sesuai dengan pasar sasarannya dan
menarik konsumen untuk membeli (k
Store atmosphere mempengaruhi kea

afeksi dan kognisi yang dipahami kons
suatu toko, walaupun mungkin tidak
disadari pada saat berbelanja.
Aspek penelitian atau dimensi var
dengan pendapat Peter dan Olson
dikutif oleh Sutisna dan Pawitra (200
1)Eksterior yang berupa bentuk luar b
papan nama toko, pintu masuk, jalan m:
dan tempat parkir; 2)Interior
pencahayaan, warna, penyusunan
kebersihan, aroma, penanda merek [
pemutaran musik; dan 3)Pramuniaga
keramahan, keahlian, dan suasana ber:
Minat beli atau sering disebut dengan
pembelian konsumen adalah tahap
konsumen membentuk pilihan mereka
beberapa merek yang tergabung dalam
pilihan, kemudian pada akhirnya melal
pembelian pada suatu altenatif y
disukainya atau proses yang dilalui kon:
membeli suatu barang atau jasa yang
bermacam pertimbangan (Pramono, 20!
Indikator Minat beli terdiri dan
pengaruh dari orang lain yang dipercaya
konsumen; 2) berbagai informast yang
pengnlama.nomlgyangtdah nengs
0. kebutuhan yang mendesak terhadap

(Simamora, 2004).

et

Scanned by CamScanner



Minat beli merupaka

untuk - membeli  syany k%“m konsumen
“ndakan yang berhubungan depes. > Mengambi
diukur dengan tingkat ' Pembelian :

nelakukan pembelian (a oty

2006). Hal yang semﬂ_,m 1995 dalam Uram
Olson (1999) dalam Suﬁmm Peter dan
vang menyebutkan e

K L-ccnderungan kom“,‘ mw b&ﬁ

merek atau mengambil tindakan « membeli  suaty
dengan pembelian ymg ;k‘n)
kemungkinan kon . iukur m ung
berhubungan de esuat .

iyl il g
membeli produk tertentu serta b mﬂ@ untuk
produk yang dibutuhkan

Sementara minat beli ﬂiihn j

strategl  sftore  atmo:
dengan melibatkan a :
menarik keputusan pembelian |

(Sutisna dan Pawitra, 290@1“& eriode tertentu
Hubungan antar .'@'Eﬂ‘ﬁ;“ SELoSEL

keterkaitan konsep amfm Mm _ menjelaskan

minat beli, Rusdian tm it 2T e dgn

ini didukung oleh pendapat

store atmosphere dapat me keac
emosinal positif pembeli dkniatsebu

yang dapat menyebabkan pembelian terjadi (Sutisr
dan Pawitra, 2001). io%i=1de ;'-]w_(ﬁuﬁsm

Hipotesis R el

H1 Terdapat pengaruh parsial secara signifikan
antara interior, eksterior dan pramuniaga
terhadap minat beli konsumen :

H2 Terdapat pengaruh simultan
antara suasana toko (sto
terhadap minat beli kons‘um

b
i
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METODE e
Bentuk Penelitian RN

Penelitian menggunakan analisis kausalitas,
menurut Sugiyono (2012 iengukur .kekttﬂtan
hubungan antara dua variabel atau lebih, serta
menunjukkan arah hubungan ~antara variabel

independent  dan vamh&l aepena yang
mempertanyakan masalah sebab akibat.
Penelitian verifikatif yaitu peneliti yang
dilakukan untuk memverifikasi penelitian yang
sebelumnya  telah dilakukan (Umar, 2005).
Sedangkan penelitian desktiptit _yaitu meng-

gambarkan masalah-masalah yang berhubungan
dengan tujuan penelitian seperti apa adanya, dengan
mengumpulkan data dan menjelaskas data yang
diperoleh sesuai dengan keperluan (Suryabrata,
2006). _

Mengumpulkan data primer dibuatlah indikator
masing-masing variabel dalam bentuk kuesioner
dirancang berdasarkan Skala Likert yang bersifat

ordinal (Singar:

didapat si.m:‘?‘lﬂ, 2093), Sebelum data yang
dilakukan A ebih 'lan}ut, maka terlebih dahulu
- yjm:dh&d'b ap Instrumen pertanyaan dalam
Reliabilitas touat, yaitu uji Validitas dan uji

Populasi dan Sampel

mp‘ziu;:; :i‘;i wilayah generalisasi yang terdiri
bt 81 ya.ng. mempunyai karakteristik
A e mempunyai kesempatan yang sama
ntu _d‘Plhh menjadi anggota sampel (Umar, 2005).
Adapun yang dijadikan populasi dalam penelitian ini
adalah pelanggan mini market Alphamart di Kota
metfanak. Sampel sebanyak 100 responden yang
ditarik secara accidental sampling  dimana
pengambilan sampel yang dilakukan berdasarkan
kebetulan (Sugiyono, 2012). Kriteria sampel adalah
konsumen yang telah melakukan pembelian minimal
5 kali agar memenuhi asumsi bahwa konsumen

~ sudah mengetahui tentang suasana toko (store

atmosphere) yang langsung dilihat dan dirasakan

~ oleh konsumen dalam melakukan pembelian

khususnya pada objek penelitian.
‘Analisis Data

Uji asumsi klasik merupakan uji yang digunakan
untuk menghindari adanya penyimpangan atas
asumsi dasar terhadap fungsi regresi linier yang
digunakan. (Gujarati, 2001). Penggunaan analisis
regresi sebagai model analisis harus memenuhi
asumsi klasik sehingga diperoleh estimator linier
tidak bias atau akurat. Asumsi klasik yang diuji
dalam penelitian ini guna terpenuhinya estimator
yang tidak bias terdiri dari multikolinieritas,
heteroskedastisitas, linearitas, normalitas, dan
autokorelasi. Analisis data menggunakan alat bantu
aplikasi statistik SPSS.

Penggunaan analisis deskriptif ini untuk
mengungkap gambaran data empiris secara
deskriptif dengan cara menginterpretasikan hasil
pengolahan data melalui tabulasi frekuensi serta
mengungkap kecenderungan data dilihat dani mean
atau rata-rata. Hasil analisis deskriptif berguna untuk
mendukung interpretasi terhadap hasil analisis
dengan teknik analisis regresi (Umar, 2005).

HASIL DAN PEMBAHSAN
Hasil

Uji validitas instrumen yang dilakukan dengan
menggunakan uji validitas konstruk. Uji validitas
konstruk yaitu menyusun indikator pengukuran
operasional berdasarkan kerangka teori konsep yang
diukur (Azwar, 2001). Variabel suasana toko (store
atmosphere) terdiri dari 3 sub variabel (eksterior,
interior dan pramuniaga). Sub variabel eksterior
terdiri dari S indikator, sub variabel interior terdiri
dari 6 indikator dan sub variabel pamuniaga terdiri
dari 6 indikator. Sementara variabel minat beli yang
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terdiri dari 6 indikator Masing-masing pertanyaan
dari indikator variabel peneliatan mempunyai nilai
korelasi  (r-hitung) lebih  besar dan 0,1984
Rerdasarkan nilai korelasi tersebut dapat dinyatakan
memenuhi syarat validitas (Azwar, 2001).

Empat sub variabel penelitian untuk suasana toko
(store atmosphere) memiliki nilai reliabilitas alpha
Cronbach sebesar 0,705 untuk sub variabel eksterior,
sebesar 0,746 untuk sub variabel interior, sebesar
0.735 untuk sub vanabel pramuniaga, dan sebesar
0,739 untuk vanabel minat beli. Semua nilai
reliabilitas alpha Cronbach yang lebih besar
dibandingkan nilai standar yang disyaratkan yaitu
0,700. Dengan demikian seluruh item pertanyaan pada
variabel penelitian dapat dinyatakan reliable.
Reliabilitas adalah ukuran yang menujukkan bahwa
alat ukur yang digunakan dalam penelitian mempunyai
keandalan sebagai alat ukur, diantaranya di ukur
melalui konsistensi hasil pengukuran dari waktu ke
waktu jika fenomena yang diukur tidak berubah
(Harrison, dalam Zulganef, 2006)

Uji  normalitas menggunakan  One-Sample
Kolmogorov-Smirnov test, diperoleh nilai signifikasi
masing-masing variabel penelitian lebih besar dari
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa distribusi data
pada kedua variabel tersebut dinyatakan normal.
Sementara Uji linieritas yang digunakan adalah uji
Mean lest for linearity, semua variabel penelitian
memiliki nilai signifikasinya kurang dari 0,05 atau
signifikasi pada Deviation from linearity-nya > 0,05
maka variabel penelitian berhubungan secara linear
(Priyatno, 2013).

Hasil perhitungan SPSS diperoleh nilai korelasi
multilpe (R) antara variabel suasana toko (X) terhadap

minat beli (Y) yaitu sebesar 0,813 atau sebesar 81,3%

yang artinya sfore atmosphere (X) memiliki hubungan
yang kuat dan positif terhadap minat beli (Y).
Selanjutnya kooefisien R square (Rz) ‘menunjukkan
besarnya nilai variabel Y dipengaruhi oleh X yaitu
scbesar 0,661 artinya minat beli konsumen sebesar
66,1% dipengaruhi oleh store atmosphere (X)
sedangkan sisanya sebesar 33,9% dipengaruhi oleh
faktor lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini,
seperti lokasi kualitas produk, citra perusahaan, harga,
distribusi dan faktor lainnya.

Dalam penelitian ini terdapat 3 variabel
independen, yaitu eksterior (XI1), inierior- (X2) dan
pramuniaga (X3). Nilai-nilai koefisien hasil
perhitungan kemudian  dimasukkan ke. dalam
persamaan regresi linear berganda sebagai berikut :

Y = 0,132 + 0,412 X1 + 0,240 X2 + 0,222 X3+ e
Berdasarkan persamaan regresi dapat dijelaskan
bahwa: 1)Nilai konstanta sebesar 0,132 minya_ Jjika
variabel Store atmosphere (X1, X2, X3) bemnilai nol,

maka minat beli (Y) akan tetap ada sebesar 0,132

‘atmosphere tersebut dapat menjadi daya tark

satuan, dan 2) Nilai kooefisien regresi variabe]
arm_.f)._s}r;hc{e (X1, XZ,_ X3)_nwsmg~masing ilaj
positif artinya semakin baik Store ai here yaq
dilakukan perusahaan maka akan semakin 8
meningkatkan minat beli yang lebih signifikan

Secara parsial masing-masing variabel Store
atmosphere yang terdiri dari sub variabel ekg
(X1) memiliki nilai t-hitung sebesar 3,63) (si
0,000), sub variabel internal (X2) memiliki pily
hitung sebesar 2,354 (sig. 0,015), sub Varighe|
pramuniaga (X3) memiliki nilai t-hitung
2,231 (sig. 0,021). Dominansi pengaruh sub Variabe|
eksternal (X1) terhadap minat beli lebih signifikan
jika dibandingkan dengan sub variabel [aj
Kriteria pengambilan keputusan adalah penolakan
Ho dan penerimaan Ha secara parsial untuk masing.
masing sub variabel dapat dinyatakan karena pils;
signifikan lebih kecil dari alpha.

Secara simultan pengaruh store ammasphere
terhadap minat beli setelah dilakukan perhitungan
diperoleh hasil f-hitung sebesar 43,552 (sig. 0,000).
Kriteria pengambilan keputusannya adalah menolak
Ho dan menerima Ha pada taraf kepercayaan sebesar
95% atau diputuskan bahwa variabel independen
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel
dependen. ; :
Pembahasan ; RS

Tampilan ekterior atau sering disebut dengan
tampak luar yang merupakan tampak bangunan dari
Mini Market Alphamart mendapat tanggapan positif.
Atribut dari eksterior dapat berupa bentuk luar
bangunan, papan nama toko, pintu masuk, jalan
masuk, desain, dan tempat parkir. Mendukung
pendapat Schlooser (2000) bahwa Setiap toko
mempunyai sfore atmosphere masing-masing yang
dapat menentukan citra toko itu sendiri. Store

S!org

sehingga dapat membuat konsumen tertarik masuk
ke dalam toko (Meldarianda, 2010)

Tampilan interior atau sering disebut dengan
tampak dalam yang merupakan tampak bangunan
dari Mini Market Alphamart mendapat tanggapen
positif.  Atribut dari interior dapat berupa

kebersihan, aroma, penanda merek produk, dan
pemutaran musik. Senada dengan tian
Donovan (1982) bahwa bahwa suasana toko.

melupakan penciptaan suasana dengan meng"
gunakan kombinasi visual, penataan cahaya, wama
musik, dan aroma untuk menciptakan suasand
dapat mempengaruhi persepsi dan respon kons
yang berpengaruh terhadap keputusan pe
liannya. Senada dengan pendapat Kotler (I
konsumen merasa senang berada di dalam 10
dikarenakan suasana nyaman, tentram, ditambah
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