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ABSTRACT

Survey carried out by AC Nielsen, quoted from business stakeholder (July, 2003), indicated that there is
an increase in market share for retail business in Indonesia. Modern retail shops grow in a quite significant
achievement of 31.4 %. Retail trade in modem market in Indonesia experienced fast growth and tight competition.
Shopping oriented of the community these days has shifted, from shopping only to the orientation of shopping
with recreation for leisure. The shifting shopping behaviour is a result of so many changes in retail concepts
in Indonesia. Same indication is also happened in regional market in Bali, which is marked by the entrance of
giant retail Carrefour. The effect of this modem retail penetration is an adoption of service system which satisfy
customer by creating pleasant shopping atmosphere. From this perspective, this study observes the effect of
retail atmosphere on satisfaction and shopping oriented on modem retail in Denpasar by taking 120 samples
determined by using purposive technique and analyzed using path analysis.

From analysis results, it was found that atmosphere variable directly affects satisfaction (R?> = 0.426) and F
test (0.000 <0.05) and satisfaction variable directly affects shopping orientation (R? = 0.544) and F test (0.000
<0.05), while indirect effect of atmosphere variable on shopping orientation via satisfaction (R? = 0.63 4) and
F test (0.000 < 0.0S). In can be summarized that there is an effect of modem retail atmosphere on satisfaction
and shopping orientation, therefore retailer should pay more attention on atmosphere on their shop to be able
to attract consumers.
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ABSTRAK

Survey AC Nielsen (2003), mengungkapkan bahwa terjadi peningkatan pangsa pasar usaha ritel di Indonesia,
gerai ritel modern yang lebih dikenal dengan istilah mall, berkembang dalam persentase yang cukup signifikan
yaitu 31,4 persen. Perdagangan eceran pada pasar modern di Indonesia mengalami pertumbuhan dan persaingan
yang pesat,orientasi berbelanja masyarakat saat ini telah mengalami pergeseran, yaitu dari yang hanya berorientasi
belanja menjadi berorientasi berbelanja sambil berekreasi. Adanya pergeseran perilaku masyarakat di dalam berbelanja
ini, merupakan akibat dari banyaknya perubahan konsep ritel di Indonesia. Gejala yang sama juga berlangsung
di pasar regional Bali. Hal ini ditandai dengan masuknya ritel raksasa Carrefour. Dampak dari masuknya ritel
modern ini adalah diadopsinya sistem pelayanan yang memanjakan pelanggan dengan menciptakan suasana
(atmosfir) berbelanja yang menyenangkan. Penelitin ini meneliti pengaruh suasana berbelanja(atmosfir) ritel
terhadap kepuasan dan orientasi berbelanja pada ritel modern di Denpasar dengan mengambil 120 sampel yang
ditetapkan dengan teknik purposive dan dianalisis dengan Path analysis.

Dari hasil analisis diketahui bahwa variabel atmosfir berpengaruh langsung terhadap kepuasan (R squre 0,426)
dan uji F< 0,05 yaitu 0,000 dan variabel kepuasan berpengaruh langsung terhadap orientasi berbelanja(R square
0,544& dan uji F(0,000<0,05),sedangkan pengaruh tidak langsung variabel atmosfir terhadap orientasi berbelanja
melalui kepuasan (R square 0,634) dengan uji F < 0,05 yaitu 0,000.Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
adanya pengaruh suasana belanja(atmosfir) ritel modern terhadap kepuasan dan orientasi berbelanja, oleh karena
itu para pelaku ritel sebaiknya memperhatikan pergeseran nilai berbelanja ini.

Kata kunci: atmosfir ritel, orientasi belanja, konsumen

PENDAHULUAN berdampak terhadap modernisasi ritel di dunia. Hasil

sigi konsumen yang dilakukan oleh AC Nielsen dan

Latar Belakang

Konsep atmosfir ritel modern semakin mendorong
kepuasan berbelanja konsumen sejalan dengan
perubahan gaya hidup masyarakat perkotaan. Konsep ini
juga ditandai perkembangan teknologi maju, khususnya
teknologi komputer (Sujana, 2005:4) sehingga

dikutip pada Pilar Bisnis (Juli, 2003), mengungkapkan
telah terjadi peralihan pola belanja, di mana sekitar 24%
konsumen kini cenderung untuk berbelanja di pasar
modern (untuk diperkotaan jumlahnya mencapai 41%).
Penelitian di 12 kota besar di Indonesia menunjukkan
bahwa konsumen memilih pasar modern melebihi
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pasar tradisional yaitu sebesar 53%. Lebih lanjut,
masih berdasarkan hasil penelitian AC Nielsen dan
dikutip dalam Tempo (Mei, 2003) menunjukkan
bahwa kontribusi pasar tradisional terhadap penjualan
barang konsumsi menurun dari 84,1% tahun 1999
menjadi 74,4% di tahun 2002. Sebaliknya supermarket
mengalami kenaikan dari 3% tahun 1999 menjadi 20,1%
pada tahun 2002. Dari sisi ini terlihat bahwa pasar
tradisional perlahan-lahan akan tergeser oleh industri
rite]l modern.

Survey AC Nielsen terhadap pasar modern dan
tradisional di Indonesia mengungkapkan tingkat
pertumbuhan ritel modern dari tahun 2001 hingga
tahun 2003 mengalami peningkatan sebesar 31,4 persen.
Pada tahun 2001 jumlah ritel modern secara nasional
berjumlah 3.865 dan pada tahun 2003 bertambah
menjadi 5.103. Sedangkan tingkat pertumbuhan ritel
tradisional justru mengalami penurunan dengan nilai
pertumbuhan minus 8,1 persen. Pada tahun 2001 jumlah
ritel tradisional berjumlah 1.899.736 kios, namun pada
tahun 2003 mengalami penurunan dengan jumlah
1.745.589 kios.

Data empirik yang diungkapkan tersebut, disamping
menunjukkan pergeseran pola belanja, ada kecendrungan
yang diduga adanya proses pencarian kesenangan
berbelanja di ritel modern. Berbelanja, bagi sebagian
besar konsumen, telah menjadi aktivitas rutin dan
mendasar yang tidak bisa dipisahkan dari kehidupan
sehari-hari. O’Guinn dan Faber dalam Shoham dan
Brencic (2003:59) mengungkapkan, umumnya
kegiatan berbelanja untuk membeli barang dan jasa
yang dibutuhkan adalah kegiatan normal dan rutin
yang merupakan bagian dari kehidupan sehari-hari.
Namun pemenuhan kebutuhan bukanlah satu-satunya
alasan seseorang untuk pergi berbelanja tapi ada
juga melakukan aktivitas belanja untuk pemenuhan
kebutuhan emosional. Faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen diantaranya adalah faktor individu
(Kleinsteuber dalam Sutojo, 2002:49), dan faktor
lingkungan yang berhubungan dengan keputusan
pembelian (Darden dan Grifin, 1994:67).

Perilaku tersebut, kemudian membuat konsumen
memiliki pengalaman belanja yang dikelompokkan
menjadi dua kelompok, yaitu: (1) hedonic shooping
value dan (2) utilitarian shooping value. Hedonic shooping
value mencerminkan potensi pembelian dan nilai emosi
dari kesenangan pembelian tersebut dan interaksi sosial.
Utilitarian shooping valye mencerminkan kegiatan
pembelian dengan suatu mentalitas pekerjaan (Negara,
2002). Konsumsi hedonik (hedonic consumption) merujuk
pada kebutuhan konsumen untuk menggunakan produk
~ dan jasa dalam menciptakan fantasi, perasaan sensasi
baru, dan memperoleh dorongan emosional (Mowen
dan Minor, 2002:221). Satu hal yang dipetik oleh para
ahli teori konsumsi hedonic adalah bahwa keinginan
emosional kadangkala mendominasi motif utilitarian
pada saat para konsumen memilih produk (Mowen dan
Minor, 2002: 34).

Akreditasi: No. 108/Dikti/Kep/2007, Tanggal 23 Agustus 2007

Bisnis ritel yang selalu berhubungan langsung

- dengan pelanggan akhirnya melakukan perubahan

terus-menerus agar dapat memenuhi nilai utilitarian
dan nilai kesenangan berbelanja/hedonik tersebut
dengan menjadi yang terbaik. Hal ini membutuhkan
upaya optimalisasi sebagai konsekuensi dari banyaknya
perubahan yang'terjadi pada pola belanja pelanggan
serta inovasi yang dilakukan pesaing,

Fenomena yang sama terjadi di kota Denpasar ditandai
dengan masuknya ritel raksasa Carrefour. Ritel modern
yang lain seperti : Robinson Denpasar mall, Ramayana,
Tiara Dewata, Tiara Monang Maning, Tiara Grosir,
Matahari Duta Plaza, Hero, Super Ekonomi, Makro,
Gelael, dan Hardys Grosir, merupakan ritel modern
yang memperhatikan suasana/atmosfir gerainya. Ritel
modern pada umumnya memiliki berbagai fasilitas
seperti: eskalator, elevator, areal parkir yang luas, ATM,
toilet, alat pendingin ruangan (AC), security system, public
service phone, dan back up electricity, teknologi modern
yang membuat pelanggan merasa nyaman, aman dan
tenang selama berbelanja di ritel modern, sehingga betah
untuk berlama-lama di dalamnya.

Tujuan Penelitian '

Berdasarkan uraian pada latar belakang, maka dapat
dirumuskan tujuan penelitian sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh atmosfir ritel
terhadap kepuasan berbelanja pada ritel modern di
Denpasar.

2. Untuk mengetahui pengaruh kepuasan berbelanja
terhadap orientasi berbelanja pelanggan pada ritel
modern di Denpasar.

3. Untuk mengetahui pengaruh Atmosfir ritel modern
terhadap orientasi berbelanja melalui variabel
kepuasan berbelanja.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di kota Denpasar dengan
pertimbangan kota Denpasar sangat pesat dengan
perkembangan ritel modern, dari departemet store, super
market, mall, hingga hyper market dapat dijumpai. Obyek
penelitian ini adalah pengaruh atmosfir ritel terhadap
kepuasan dan orientasi berbelanja pada ritel modern
di Denpasar.

Identifikasi Variabel

Independen variabel dalam penelitian ini, adalah
atmosfir ritel (X). Parameter yang digunakan merupakan
confirmatory yang bersumber dari teori dan kuisioner
penelitian sebelumnya (Alit Suryani, 2007) yaitu:
kelengkapan dari katagori dan jenis produk (X1),
pengaturan posisi rak pajangan (X2), kemudahan dalam
mengambil barang (X3), pencahayaan (X4), pemberian
diskon (X$), kesesuaian harga (X6), parkir yang nyaman
(X7), area berbelanja yang bersih (X8), tempratur area
belanja (X9), papan petunjuk (X10), dan kecepatan
pembayaran di kasir (X11).
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Sedangkan variabel tidak bebas, dapat berupa
variabel dependent atau variabel antara, adalah kepuasan
pelanggan (Y, ) dan erientasi berbelanja (Y, ). Parameter
yang digunakan merupakan confirmatory yang bersumber
dari teori dan kuisioner penelitian sebelumnya.

1) Kepuasan pelanggan (Y1) terdiri atas 6 (enam)
indikator, yaitu: daya tahan produk (Y, );
kemampuan pramuniaga menangani keluhan (Y, );
interaksi pegawai yang ramah (Y, ,); ketepatan waktu
buka-tutup gerai (Y, ,); harapan umum pelanggan
(Y, (); dan derajat kepuasan overall (Y, ().

2) Orientasi berbelanja (Y2) terdiri atas 7 (tujuh)
indikator yang bersumber pada penelitian sebelumnya,
yaitu: dirangsang membeli (Y, , ); menikmati (Y, ,);
ketertarikan (Y, ,); kesenangan (Y, ,); rasa nyaman
(Y, ); rasa marah (Y, (); rasa takut (Y, ,)

Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional menurut Bilson Simamora
(2004) adalah definisi yang dibuat spesifik sesuai dengan
kriteria pengujian atau pengukuran, agar pembaca
lain juga memiliki pengertian yang sama. Definisi
operasional dibentuk dengan cara mencari indikator
empiris konsep.

Atmosfir Ritel (X)

1) Kelengkapan dari katagori dan jenis produk (X1)
Merupakan persepsi responden terhadap aktivitas
yang mencakup pengadaan barang atau jasa tertentu
dan membuatnya tersedia pada tempat, waktu,
ukuran,model dan dalam jumlah tertentu sesuai
dengan display /tata letak yang diharapkan oleh
konsumen.

2) Pengaturan posisi rak pajangan (X,)

Merupakan persepsi responden terhadap pengaturan
posisi rak pajangan yang mampu mempengaruhi
pelanggan.

3) Kemudahan mengambil barang (X3)

Merupakan persepsi responden terhadap kemudahan
mengambil dan meletakkan barang dagangan.

4) Pencahayaan (X4)

Merupakan persepsi responden terhadap
pencahayaan barang dagangan.

S) Pemberian diskon ?XS)

Merupakan persepsi responden terhadap diskon/
penurunan harga yang diberikan.

6) Kesesuaian harga (X6
Merupakan penilaian/persepsi pelanggan tentang
kesesuaian harga yang dibebankan kepada produk
dengan nilai yang diterima oleh pelanggan.

7) Parkir yang nyaman (X7)

~ Merupakan persepsi responden terhadap pasilitas
parkir yang tersedia, bersih, leluasa dan nyaman.

8) Area belanja yang bersih dan segar (X8)
Merupakan persepsi responden terhadap area
belanja yang bersih dan segar, baik lantai maupun
pasilitas lainnya.

9) Temperatur area belanja (X9)

Merupakan persepsi responden terhadap temperatur
area belanja yang sejuk sehingga mendukung suasana
belanja.

10) Papan petunjuk (X10)
Persepsi responden terhadap tersedianya papan
petunjuk yang menerangkan lokasi barang dan
mempetmudah akses ke tempat tertentu.

11) Kecepatan pembayaran di kasir (X11)
Merupakan persepsi responden terhadap kecepatan
transaksi dan ketelitian kasir.

Kepuasan Pelanggan (Y, )

Variabel kepuasan pelanggan diukur dengan enam
item indikator yang terdiri atas:

1) Daya tahan produk (Y1.1), merupakan penilaian
pelanggan terhadap kinerja daya tahan produk .

2) Kemampuan pramuniaga menangani keluhan
(Y1.2), merupakan penilaian pelanggan mengenai
kapabilitas pramuniaga dalam melayani keluhan
pelanggan.

3) Interaksi pegawai yang ramah (Y1.3), merupakan
penilaian pelanggan mengenai kemampuan
pramuniaga dalam melayani pelanggan dengan
senyuman dan sikap yang bersahabat.

4) Ketepatan waktu buka dan tutup gerai (Y1.4),
merupakan penilaian pelanggan mengenai ketepatan
waktu buka dan tutup gerai dalam memberikan jam
pelayanan yang optimal.

S) Ekspektasi umum pelanggan (Y1.5), merupakan
harapan pelanggan sebelum berbelanja, menyangkut
fantasi akan produk, layanan, dan wujud fisik yang
akan dirasakan saat berbelanja.

6) Derajat kepuasan overall (Y1.6), merupakan tingkat
kepuasan pelanggan secara keseluruhan setelah
berbelanja, mencakup penilaian tentang pengalaman
yang dialaminya.

Orientasi Berbelanja (Y2)

Persepsi tentang orientasi berbelanja tersebut diukur
berdasarkan indikator-indikator sebagai berikut.

1) Dirangsang membeli (Y2.1), merupakan persepsi/
penilaian pelanggan tentang keinginan membeli
karena tersedianya banyak barang/penawaran yang
menyenangkan.

2) Menikmati (Y2.2), merupakan persepsi pelanggan
yang timbul ketika pelanggan menikmati
kunjungannya.

3) Ketertarikan (Y2.3), merupakan persepsi pelanggan
ketika pelanggan tertarik untuk berkunjung dan
ingin berbelanja.

4) Kesenangan (Y2.4), merupakan perasaan senang
atau gembira yang dirasakan pelanggan pada saat
berkunjung.

S) Rasa nyaman (Y2.5), perasaan yang timbul dari
pelanggan ketika berada di mall dan menikmati
suasana belanjanya.

6) Rasamarah (Y2.6), tidak ada perasaan marah yang
timbul dari pelanggan ketika berbelanja tidak sesuai
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dengan keinginannya.

7) Rasa takut (Y2.7), tidak ada perasaan takut yang

timbul dari pelanggan ketika terjadi sesuatu dalam
ritel dan membuatnya takut untuk berkunjun

Sumber Data dan Penentuan Sampel

Pada penelitian ini menggunakan data primer meliputi
jawaban responden melalui penyebaran kuesioner dan
hasil wawancara, sedangkan data sekunder diperoleh

dari buku-buku yang berhubungan dengan ritel modern..

Dalam penelitian ini populasi adalah seluruh pengunjung
yang berbelanja pada ritel modern, sedangkan sampel
adalah sebagian kecil pengunjung yang berbelanja
ditetapkan dengan menggunakan teknik purposive,
*-sebesar 120 responden dengan pertimbangan teori
Sarwono (2007) yang menyatakan bahwa untuk
memperoleh hasil analisis jalur yang maksimal dengan
menggunakan SPSS, sebaiknya digunakan sampel di
atas 100. ' :

Data dikumpulkan dengan menggunakan kuesioner
dan teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian
ini adalah analisis jalur (path analysis) menggunakan
program SPSS 15.0 for Windows. Penilaian terhadap
variabel yang diidentifikasi pada pengaruh atmosfir ritel
modern terhadap kepuasan dan orientasi berbelanja
dilakukan dengan menggunakan skala Likert dengan
skor 1 sampai 4, dimana responden diberikan kebebasan
untuk menentukan pendapat atau opini sesuai dengan
yang dialaminya terhadap indikator-indikator pada
kuisioner tersebut dengan menggunakan poin skala dan
derajat persetujuan sangat tidak setuju‘sampai sangat
setuju. Sebelum data dikumpulkan terlebih dahulu
kuesioner diuji validitas dan reliabilitasnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pengujian Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian akan valid jika nilai alpha
Pearson Correlation lebih besar dari 0,3. Dari butir
pertanyaan (indikator) pada kuesioner yang disebar
kepada responden, seluruh butir pertanyaan dinyatakan
valid (0,703 > 0,3). Kuesioner dengan Indikator yang
telah valid dapat disebar kepada responden. Langkah
berikutnya menguji reliabilitas untuk mengukur
tingkat keandalan instrumen penelitian. Instrumen
dikatakan reliabel apabila digunakan beberapa kali
untuk mengukur obyek yang sama, akan menghasilkan
response (tanggapan) yang relative sama untuk waktu
yang berbeda. Teknik yang digunakan untuk menguji
reliabilitas butir pertanyaan dalam studi ini adalah
metode uji reliabilitas koefesien variant alpha (Santoso,
2004) dengan program SPSS. Nilai Cronbach’s alpha
based on standardized items yang dihasilkan sebesar 0,730
> 0,6 sehingga indikator-indikator tersebut reliabel dan
kuesioner dapat disebar kepada responden.

Pengujian Model
Pengujian model dilakukan dengan analisis jalur

Akreditasi: No. 108/Dikti/Kep/2007, Tanggal 23 Agustus 2007

(path analysis), yaitu menguji pola hubungan yang
mengungkapkan pengaruh variabel atau seperangkat
variabel terhadap variabel lainnya, baik pengaruh
langsung maupun pengaruh tidak langsung. '

1. Merancang model berdasarkan teori
Secara teoriti$; hubungan antar variabel dapat dibuat

model dalam bentuk diagram path, sebagai berikut :

2. Memeriksa asumsi dalam jalur.

Untuk pemeriksaan terhadap asumsi ini, dapat
dilakukan dengan melihat susunan model teoritis
yang telah dibangun dengan memperlihatkan bentuk
hubungan antar variabel adalah linier, yaitu sistem
aliran ke satu arah, dan tidak ada variabel endogen yang
mempunyai pengaruh bolak balik, seperti terlihat pada
gambar berikut:

atmosfer kepuasan

Y

orientasi
belanja

kepuasaan

3. Pendugaan parameter atau perhitungan koefisien
path
Dari hasil perhitungan pada pengujian data diperoleh
hasil sebagai berikut :

Tabel 1. Summary dan Koefisien Jalur 1
Model Summary

Adjusted R |Std. Error of the]
Model R R Square Square Estimate
1 6522 .526 412 2.41109
a Predictors: (Constant), X
b Dependent Variable: Y1
Sumber : Data diolah, 2008
Coefficients(a)
Unstandardized Coef- iszfé]gz;df:
ficients . t Sig.
ficients
Model B Std. Error Beta
(Constant) | 9.526 1.752 5.438 .000
X 407 176 214 2.314 .022
X .623 .099 .545 6.270 .000

a Dependent Variable: Y1
Sumber : Data diolah,2008
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Dari hasil perhitungan pada Tabel 1 diperoleh
persamaan :

Y= bl Xl + €l v

Y = 0,545X,

Pengaruh error (Pei) = y1-R?

Pei = 4/1-0,526 = 0,474

Kedua, hasil regresi untuk persamaan :

Y,=pY, +z, -

Dari hasil perhitungan pada pengujian data diperoleh
hasil sebagai berikut :

Tabel 2 . Summary dan Koefisien Jalur 2
Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .544 496 .290 2.034
a Predictors: (Constant), Y1
b Dependent Variable: Y2
Sumber : Data diolah, 2008
Coefficients(a)
Unstandardized Coef- iszt:;(ég'g:
Model ficients ficients t Sig.
B Std.Error | Beta
1 (Constant)| 6.684 1.496 4.468 .000
Y1 417 .057 .544 7.328 .000

a Dependent Variable: Y2
Sumber : Data diolah 2008

Ry

Dari hasil perhitungan pada Tabel 2 diperoleh
persamaan : ’

Y, =bY, +ei

Y, = 0,544Y,

Pengaruh error (Pei) = y1-R?

Pei = 4/1-0,496 = 0,504

Perhitungan Pengaruh antar Variabel dengan AMOS

16.0

a. Pengaruh Langsung
Besarnya pengaruh langsung atmosfir terhadap
variabel kepuasan dapat dilihat dari nilai
standardized sebagai beikut:
X>Y1=0,548
Besarnya pengaruh langsung variabel kepuasan
terhadap variabel
Orientasi berbelanja :
X-»>Y2=0.216

b. Pengaruh Tidak Langsung
Besarnya pengaruh tidak langsung variabel atmosfir
terhadap variabel orientasi berbelanja melalui
variabel kepuasan:
X » Y1 = 0,000
X-»>Y2=0,113

c. Pengaruh Total
Dapat dilihat dari nilai standardized sebagai
berikut:
Besarnya pengaruh total variabel atmosfir terhadap
variabel kepuasaan :
0,548 + 0,000 = 0,548
besarnya pengaruh total variabel atmosfir dan
variabel orientasi belanja:
0,216 + 0,113 = 0,330

4. Pemeriksaan validasi model.

Ada dua indikator untuk melakukan pemeriksaan
validitas model, yaitu : (a) koefisien determinasi total
dan (b) theory triming dimana hasilnya dapat disajikan
sebagai berikut.

a. Hasil koefisien determinasi total :

R> = 1- (0,474) (0,504)>
R =0,837

Artinya, keragaman data yang dapat dijelaskan oleh
model adalah sebesar 83,7% atau dengan kata lain
informasi yang terkandung dalam data sebesar 83,7%
dapat dijelaskan oleh model, sedangkan sisanya yaitu
16,3% dijelaskan oleh variabel lain (tidak terdapat dalam
model) dan error.

b. Theory Triming

Pendekatan ini dilakukan dengan membuang jalur-
jalur yang non signi agar memperoleh model yang
benar-benar didukung oleh data empirik. Selain itu yang
dilihat adalah nilai p_value, sebuah model menghasilkan
bentuk hubungan yang valid, dengan nilai p_value <
0,0S. Nilai p_value X sebesar 0,000 serta Y, sebesar
0,000 adalah lebih kecil dari 0,05.

Sumber : Data diolah, 2008

S. Interpretasi Model
1. Pengaruh variabel atmosfir terhadap variabel
kepuasan.

Hipotesis yang digunakan adalah sebagai berikut:

HO: Tidak ada hubungan linear antara variabel
atmosfir terhadap variabel kepuasan.

H1: Ada hubungan linear antara variabel atmosfir
terhadap variabel kepuasan.

Dengan kriteria uji sebagai berikut:

Jika sig f < 0,05, maka HO ditolak dan H1 diterima

Jika sig f > 0,05, maka H1 ditolak dan HO diterima

Dengan membandingkan antara taraf signifikansi
(sig) penelitian dengan taraf signifikansi 0,05 dari
hasil perhitungan, diperoleh nilai sebesar 0,000 < 0,05,
maka HO ditolak dan H1 diterima. Artinya bahwa ada
hubungan linear antara variabel atmosfir terhadap
variabel kepuasan.

Pengaruh langsung Atmosfir (X), terhadap Kepuasan
(Y,) dapat dilihat dari perbandingan antara nilai
signifikansi F hasil perhitungan dengan taraf signifikan
0,05 (5%). Nilai R square adalah 0,526. Artinya,
pengaruh atmosfir terhadap kepuasan adalah sebesar
52,6% sedangkan sisanya sebesar 47,4% dipengaruhi oleh
faktor lain di luar model. Untuk uji F, nilai signifikansi
adalah 0,000 kurang dari 0,05, ini berarti bahwa atmosfir
berpengaruh langsung terhadap kepuasan.

2. Pengaruh variabel kepuasan terhadap variabel orientasi
berbelanja.

HO: Tidak ada hubungan linear antara variabel
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kepuasan dengan orientasi berbelanja.
H1: Ada hubungan linear antara variabel kepuasan

dengan orientasi berbelanja.

Dengan kriteria uji sebagai berikut:

Jika sig F < 0,05, maka HO ditolak dan H1
diterima

Jika sig F> 0,05, maka H1 ditolak dan HO diterima

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh taraf
signifikansi penelitian untuk variabel kepuasan sebesar

0,000 < 0,05, sehingga HO ditolak dan H1 diterima,

dengan kata lain terdapat pengaruh linear kepuasan

terhadap orientasi berbelanja sebesar 54%. Ini berarti
pola hubungan antar variabel kepuasan terhadap
orientasi berbelanja adalah valid.

3. Pengaruh tidak langsung atmosfir terhadap orientasi
berbelanja (Y,) melalui kepuasan berbelanja (Y,)
Pengaruh atmosfir terhadap orientasi berbelanja

melalui kepuasan
X> Y5 Y, = (0,545 x 0,544) = 0,296

1) Pengaruh total (total effect)

Pengaruh total = pengaruh langsung + pengaruh tidak
langsung

= 0,526 + 0,544 + 0,296

= 1,36

Berdasarkan hasil penelitian tersebut, variabel
kepuasan menjadi penghubung antara variabel atmosfir
terhadap variabel orientasi berbelanja.

Interpretasi Hasil
1. Variabel atmosfir berpengaruh terhadap kepuasan

pelanggan

Pernyataan tersebut dibuktikan dengan nilai
koefisien jalur variabel atmosfir terhadap kepuasan
sebesar 0,526, yang artinya bahwa variabel atmosfir
berpengaruh signifikan terhadap kepuasan dengan
p_value 0,0S. yaitu 0,000 ini membuktikan bahwa
atmosfir berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
Hal ini berarti pola hubungan antara atmosfir dengan
kepuasan yang dinyatakan dalam model adalah valid.
Hasil ini mendukung pendapat dari Hatane Semuel
(2006), yang menjelaskan bahwa atmosfir ritel modern
mempengaruhi kepuasan pelanggan. Atmosfir mall
merupakan daya tarik utama di dalam menentukan nilai
belanja konsumen. Konsumen akan mengunjungi ritel
yang memiliki atmosfir yang menyenangkan,bersih,sejuk,
penataan barang yang menarik. Pelaku bisnis ritel yang
tanggap akan hal tersebut harus mengakomodir keinginan
konsumen semaksimal mungkin untuk menata atmosfir
ritel dengan menyajikan : kelengkapan dari katagori dan
jenis produk, pengaturan posisi rak pajangan kemudahan
dalam mengambil barang, pencahayaan, pemberian
diskon, kesesuaian harga, parkir yang nyaman, area
berbelanja yang bersih; tempratur area belanja; papan
petunjuk; dan kecepatan pembayaran di kasir.
2. Variabel kepuasan berpengaruh terhadap orientasi

berbelanja

Nilai koefisien jalur variabel kepuasan terhadap
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orientasi berbelanja adalah 0,544, yang artinya bahwa
variabel kepuasan memiliki pengaruh terhadap orientasi
berbelanja sebesar 54%. Hasil p_value adalah 0,000 <
0,05, ini berarti pola hubungan antara kepuasan dengan
orientasi berbelanja dalam model adalah valid. Menurut
Tse dan Wilton dalam Fandy Tjiptono (2004) Kepuasan
atau ketidakpualan pelanggan adalah respon pelanggan
terhadap evaluasi ketidaksesuaian yang dirasakan antara
harapan sebelumnya dan kinerja aktual produk yang
dirasakan setelah pemakaiannya. Kepuasan pelanggan
merupakan salah satu kunci keberhasilan suatu usaha.
Hal ini dikarenakan dengan memuaskan konsumen,
organisasi dapat meningkatkan tingkat keuntungannya
dan mendapatkan pangsa pasar yang lebih luas (Barsky,
1992) Berdasarkan hasil analisis tersebut, variabel
kepuasan pelanggan diwakili oleh parameter yaitu :
daya tahan produk; kemampuan pramuniaga menangani
keluhan; interaksi pegawai yang ramah; ketepatan
waktu buka tutup gerai; harapan umum pelanggan;
dan kepuasan overall, berpengaruh terhadap orientasi
berbelanja. Kepuasan konsumen mampu menciptakan
orientasi berbelanja pelanggan yang merupakan
faktor penting dalam kesuksesan perdagangan ritel
dan kemampuan toko untuk bertahan. Pada era pasar
modern saat ini, orientasi berbelanja dapat ditentukan
langsung oleh ekspektasi pelanggan terhadap produk
dan j:;sa yang ditawarkan, (Omar 1999; Chang dan Tu,
200S).

3. Variabel Atmosfir berpengaruh terhadap orientasi

berbelanja melalui variabel kepuasan

Orientasi berbelanja menunjukkan kecenderungan
pelanggan untuk melakukan kunjungan ke mall
sambil menikmati suasana belanja yang didorong oleh
perasaan menyenangkan (nilai hedonik) dan melakukan
pembelian akibat dibentuk oleh perasaan menyenangkan
dari suasana berbelanja sehingga melakukan pembelian
melebihi kebutuhan (nilai utilitarian). Atmosfir mall
yang menyenangkan membuat pengunjung tertarik
, menikmati kunjungannya dan dirangsang untuk
l()erbele)mja sesuai dengan teori Hirschman dan Holbrook

200S).

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

1. Atmosfir ritel berpengaruh langsung terhadap
kepuasan berbelanja. Atmosfir ritel modern
seperti kelengkapan barang, penataan pajangan
barang, pencahayaan, kesesuaian harga, kebersihan,
temperatur, parkir dan kecepatan di kasir berpengaruh
terhadap kepuasan berbelanja pelanggan.

2. Kepuasan berbelanja berpengaruh langsung terhadap
orientasi berbelanja. Emosi positif yang timbul
membuat pengunjung tertarik berbelanja ,menikmati
suasana belanja, merasa senang , nyaman selama
berada di lingkungan ritel modern.

3. Atmosfir ritel modern berpengaruh terhadap
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orientasi berbelanja pelanggan melalui kepuasan
berbelanja pelanggan. Atmosfir ritel modern yang
menyenangkan membuat pengunjung tertarik ,
menikmati kunjungannya dan dirangsang untuk
berbelanja.

Saran

1. Ritel modern harus mempertahankan bahkan
meningkatkan atmosfir gerai untuk kelangsungan
hidup perusahaan, karena atmosfir berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan pelanggan.

2. Ritel modern harus tetap memperhatikan faktor-
faktor yang dapat mempengaruhi kepuasan
pelanggan, karena kepuasan akan mempengaruhi
orientasi berbelanja.
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