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ABSTRAKSI

Fachrul Azmi Nugraha (1202015041)

PENGARUH STORE ATMOSPHERE DAN BAURAN PROMOSI
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN
DEUTER DI TOKO OUTDOOR WARRIOR CIKANDE
SERANG

Skripsi Program Strata Satu Jurusan Manajemen. Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2017. Jakarta.

Kata Kunci: Store Atmosphere, Bauran Promosi, Keputusan Pembelian,
Pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh
antara Store Atmosphere, dan Bauran Promosi, terhadap keputusan pembelian
konsumen deuter di toko outdoor warrior Cikande Serang. Dalam penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif. Jumlah sampel dalam penelitian ini
sebanyak 83 responden. Penentuan sampel menggunakan teknik non-probability
sampling menggunakan metode aksidental. Metode pengumpulan data
menggunakan metode menyebar kuesioner dan melakukan wawancara. Skala
pengukurannya menggunakan skala likert. Teknik pengolahan dan analisis data
yang digunakan adalah uji validitas dan reliabilitas, analisis statistic deskriptif, uji
asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas,
analisis regresi linear berganda. Pengujian hipotesis uji parsial (uji t), uji simultan
(uji F), analisis koefisien korelasi parsial dan koefisien korelasi berganda, dan
analisis koefisien determinasi (Adjusted R?) Hasil uji t menunjukan variabel (X1)
Store Atmosphere, berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y)
dengan thitung 2,548 > tianel 1.99006 dan variabel Bauran Promosi (X2) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan thitung 5,084 > tiaber 1.99006.
Variabel Store Atmosphere (X1) dan Bauran Promosi (X2) secara simultan
memiliki pengaruh sebesar 65,0% terhadap keputusan pembelian ().
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ABSTRACT

Fachrul Azmi Nugraha (1202015041)

Thesis Programe Strata One of Management Department. Faculty of Economics
and Business University Of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2017. Jakarta.

Keywords: Store Atmosphere, Promotion Mix, Purchase Decision, Marketing.

This research aims to determine whether there is influence between the Store
Atmosphere and Promotion Mix against the purchase decision of the Consumer
Deuter Buyers In Outdoor Warrior Cikande Serang Stores  In this research using
guantitative approach. The amount of samples in this research were 83
respondents. Sample determination using non-probability sampling technique
using accidental method. Methods of data collection using the method of
spreading the questionnaire and conduct interviews. Measurement scale using
Likert scale. The technique of processing and data analysis used descriptive
analysis, multiple linear regression, classical assumption test which includes
normality test, multicollinearity, heteroscedasticity, partial test of hypothesis test
(t test), simultaneous test (F test), correlation coefficient analysis partial and
multiple correlation coefficients. Result of t test show variable Store Atmosphere
of (X1) have significant influence to purchasing decision (Y) with t count 2,548 >
t table 1.99006 and variable of Promotion Mix (X2) have significant effect to
purchasing decision (Y) with t count 5,084 > t table 1.99006. Variable of Store
Atmosphere (X1) and Store Atmosphere (X2) simultaneously have 65,0% effect on
purchase decision (Y).
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PENDAHULUAN

1.1 LatarBelakang

Memasuki era modernisasi semua bidang mengalami peningkatan seperti ilmu
pengetahuan, teknologi informasi, telekomunikasi dan bidang-bidang lainnya,
mengakibatkan arus informasi semakin mudah didapatkan oleh setiap individu
dan kelompok yang membutuhkannya. Setiap individu dan kelompok secara
bebas berhak memperoleh informasi yang bermanfaat untuk menunjang aktivitas
usahanya, serta bersaing secara ketat untuk meningkatkan nilai perusahaan atau
organisasinya.

Konsumen memiliki peluang yang luas untuk mendapatkan produk atau jasa
dengan berbagai pilihan yang ditawarkan sesuai dengan keinginan dan
kebutuhannya. Pemasaran tidak lagi sekedar bagaimana produk atau jasa sampai
kepadakonsumen tetapi lebih fokus kepada apakah produk atau jasa telah
memenuhi permintaan konsumen. Diperlukan strategi inovasi penjualan secara
terus-menerus agar dapat menarik calon konsumen menjadi konsumen yang
potensial.Perusahaan harus mampu memberikan pelayananterbaik kepada
konsumen agar dapat memenuhi harapan dan keinginan konsumen.

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat, setiap bisnis ritel modern
perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahannya dengan cara
memunculkan perbedaan atau keunikan yang dimiliki perusahaan dibandingkan
dengan pesaing untuk dapat menarik minat beli konsumen dalam melakukan

keputusan pembelian. Toko harus membentuk suasana terencana yang sesuai

1
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dengan pasar sasarannya dan dapat menarik konsumen untuk membeli. Namun
banyak pemilik toko yang tidak memperdulikan suasana tokonya dengan menaruh
display toko yang sembarangan sehingga membuat konsumen bingung untuk
mencari barang yang akan dibeli sehingga tidak dapat menarik minat beli
konsumen. Dengan melihat barang dagangan, konsumen akan tertarik serta
memudahkan konsumen dalam memilih barang yang diinginkan. Display yang
baik akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian.Ada berbagai
cara agar konsumen dapat melakukan keputusan pembelian, namun penelitian ini
hanya fokuspada variable store atmospheredanpromosi, Perusahaan menggunakan
sejumlah alat dalam memasarkan suatu produk untuk mendapatkan respon yang
diinginkan dari pasar sasaran mereka.Alat-alat tersebut adalah satu kesatuan
dalam pemasaran yang tidak dapat dipisahkan dengan tujuan terciptanya
pemasaran yang efektif. Promosi merupakan salah satu aspek dalam kegiatan
pemasaran yang digunakan untuk memperkenalkan dan menginformasikan
produk suatu perusahaan. Promosi juga bagian dari komunikasi pemasaran
(marketing communication) yang merupakan bentuk penyampaian pesan pada
seluruh masyarakat sasaran mereka. Promosi adalah segala bentuk komunikasi
yang digunakan untuk menginformasikan (to inform), membujuk (to persuade),
atau mengingatkan orang-orang tentang produk yang dihasilkan organisasi,
individu, ataupun rumah tangga.

Konsep komunikasi pemasaran yang biasa digunakan oleh perusahaan adalah
bauran komunikasi pemasaran (marketing communication mix). Kegiatan bauran

komunikasi pemasaran dapat dibedakan dalam beberapa penerapan seperti
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penjualan personal (personal selling), publisitas (publicity), pemasaran langsung
(direct marketing), promosi penjualan (sales marketing), serta periklanan
(advertising)

Penjualan adalah interkasi antara individu saling bertemu muka yang
ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau mempertahankan
hubungan pertukaran yang sehingga menguntungkan bagi pihak lain (Kotler,
2010) Suasana toko merupakan kombinasi dan karakteristik fisik toko seperti
arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperatur, musik serta
aroma yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak konsumen.
Melalui  suasana yang sengaja diciptakan, ritel berupaya untuk
mengkomunikasikan informasi yang terkait dengan layanan, harga maupun
ketersediaan barang dagangan yang bersifat fashionable. Store Atmosphere bisa
mempengaruhi perasaan atau mood dari para konsumen yang berkunjung ke toko
sehingga mempengaruhi minat untuk membeli. Toko harus membentuk suasana
terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan dapat menarik konsumen
untuk membeli. Namun banyak pemilik toko yang tidak mempedulikan suasana
tokonya dengan menaruh display toko yang sembarangan sehingga membuat
konsumen bingung untuk mencari barang yang akan dibeli sehingga tidak dapat
menarik minat beli konsumen. Dengan melihat barang dagangan, konsumen akan
tertarik serta memudahkan konsumen dalam memilih barang yang diinginkan.
Display yang baik akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian.
Selainituidentitas sebuah toko dapat dikomunikasikan kepada konsumen melalui

dekorasi toko atau secara lebih luas dari suasananya. Meskipun sebuah suasana
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toko tidak secara langsung mengkomunikasikan kualitas produk dibandingkan
dengan iklan, suasana toko merupakan komunikasi secara diam-diam yang dapat
menunjukan kelas sosial dari produk-produk yang ada didalamnya, Kotler
(2014)Dengan menunjukan sebuah toko yang memiliki suasana yang baik dan
elegan, maka toko tersebut dapat memberikan kesan sosial yang baik di mata
konsumen, dan jika kesan positif tersebut berlangsung lama maka toko tersebut
akan menjadi pilihan utama bagi konsumen untuk menggunakan jasa atau
membeli barang di toko tersebut

Dengan adanya persaingan bisnis yang ada menuntut perusahaan untuk
memiliki kemampuan merespon dengan cepat dan fleksibel terhadap setiap
peluang, ancaman dari luar, tuntutan pelanggan, bahkan langkah-langkah
kompetitor. Perusahaan yang unggul dalam persaingan membutuhkan
perencanaan yang matang mengenai kegiatan pemasaran, seperti produk yang
akan dipasarkan, harga yang menarik dan terjangkau oleh pelanggan target serta
bagaimana perusahaan mempromosikan produknya dengan pelanggan ataupun
dengan pihak-pihak lain yang berkepentingan. Promosi merupakan faktor penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Promosi bukan saja merupakan alat untuk
menarik minat konsumen terhadap produk yang ditawarkan, tetapi juga
merupakan bentuk komunikasi perusahaan dengan konsumen dan pelanggannya.

TokoOutdoorWarriorsadalahtoko yang menawarkanprodukperalatanoutdoor
adventure baik secara langsung maupun online yang didirikan pada tahun 2016
oleh Ruslan dkk, dengan tujuan untuk menyediakan peralatan berpetualang yang

sesuai dengan standar yang berlaku. Selain menjual produk outdoor toko leuser
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juga sering mengadakan event seperti pendakian bersama serta workshop seputar
pendakian maupun fotografi dengan tujuan meningkatkan pemahaman seputar
kegiatan outdoor.Tokooutdoor warrior menjual produk-produk seperti tenda,
sepatu, jaket, carrier,headlamp dan peralatan outdoor lainnya dengan berbagai
merek seperti deuter, consina, rei, salomon, dan lain sebagainya. Toko
warriorsyang beralamat di Cikande — Serang Banten. Toko outdoor warriors
memiliki 2 orang pegawai yang semuanya diwajibkan memiliki pengetahuan
seputar kegiatan outdoor demi memudahkan memberikan saran kepada
konsumen.
1.2 Permasalahan
1.2.1 Identifikasi Masalah
Sebagaimana telah dikemukakan di atas, maka peneliti mengidentifikasi
masalah sebagai berikut :
1. Bagaimana store atmosphere di toko outdoor warriors Cikande Serang?
2. Bagaimana promosi di toko outdoor Cikande Serang?
3. Bagaimana minat beli di toko outdoor Cikande Serang?
4. Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap Keputusan pembelian
konsumen deuter di toko outdoor warriors Cikande Serang?
5. Apakah promosi berpengaruh terhadap Keputusan pembelian konsumen
deuter di toko outdoor warriors Cikande Serang?
6. Apakah store atmosphere dan Bauran pormosi berpengaruh terhadap

Keputusan pembelian konsumen deuter di took outdoor warriors Cikande?
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1.2.2 Pembatasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah untuk mendapatkan hasil penelitian yang
memadai dengan tujuan menganalisis sebuah permasalahan agar peneliti tidak
keluar dari tujuan penulisan yang diinginkan, maka penulis membuat batasan
masalah pada penelitian ini yaitu “Pengaruh Store Atmosphere (Suasana Toko)
dan Promosi Terhadap Keputusan pembelian konsumen deuterdi Toko Outdoor
Warriors Cikande”.
1.2.3 Perumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas dapat dirumuskan masalah dalam penelitian ini
yaitu:
1. Adakah Pengaruh Store Atmosphere terhadap Keputusan pembelian
konsumen deuterdi Toko Outdoor Warrors di Cikande.
2. Adakah pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan pembelian konsumen
deuterdi Toko Outdoor Warrors” di Cikande.
3. Adakah Pengaruh Store Atmosphere dan Bauran Promosi terhadap Keputusan
pembelian konsumen deuterdi Toko Outdoor Warrors” di Cikande.
1.3 TujuanPenelitian
Sesuai dengan perumusan masalah, penelitian ini bertujuan untuk :
1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh store atmoshere terhadap keputusan
pembelian konsumen deuter di toko outdoor Warriors Cikande.
2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

konsumen deuterdi toko outdoor Warriors Cikande.
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3. Untuk mengetahui pengaruh store atmosphere dan bauranpromositerhadap

keputusan pembelian konsumen deuterdi toko outdoor Warriors Cikande.

1.4 Manfaat Penelitian

1.

Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah :
Manfaat bagi mahasiswa
Penelitian ini bermanfaat secara akademik dan untuk penerapan ke
lingkungan kerja yang sesungguhnya serta dapat dijadikan referensi
pengembangan penelitian selanjutnya.
Manfaat bagi akademik
Sebagai bahan proses belajar dan penambah ilmu kepustakaan dibidang
pemasaran dan sebgai bahan pengembangan penelitian lain untuk melakukan
penelitian selanjutnya.
Manfaat praktis
Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam
merumuskan strategi pemasaran toko outdoor Warriors Cikandekhususnya
dalam memberikan pelayanan yang baik untuk mencapai tujuan utama

perusahaan di masa mendatang.
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