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ABSTRAK 

 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh suasana toko terhadap keputusan pembelian 

konsumen, untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen dan 

untuk mengetahui pengaruh suasana toko dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen 

Ramayana Department Store di Kota Serang.  

Penelitian ini mempergunakan metode penelitian kuantitatif, metode penelitian kuantitatif dapat 

diartikan sebagai metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti 

pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, 

pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan 

tujuan untuk menguji hipotesis yang ditetapkan. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen atau 

pengunjung Ramayana Serang yang pernah melakukan pembelian di Ramayana Kota Serang.  

Metode penentuan sampelnya menggunakan cara yang disarankan oleh Hair et al. (2006:741) dalam 

Widikusyanto (2014) yaitu ukuran sampel yang diperlukan untuk analisis faktor adalah paling sedikit lima 

kali banyaknya jumlah variabel yang diamati, jadi sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 5 

dikali jumlah indikator atau pernyataan yang berjumlah 26 butir (5 x 26), sehingga ukuran sampelnya 

adalah 5 x 26 = 130, untuk menghindari kuesioner yang tidak diisi lengkap atau tidak kembali, maka 

ukuran sampel ditambah 20, sehingga total sampel sebanyak 150 responden. 

Hasil pengujian hipotesis 1 menunjukan suasana toko berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Ramayana Department Store di Kota Serang dalam hal ini jika suasana toko 

meningkat maka keputusan akan meningkat. Hasil pengujian hipotesis 2 menunjukan promosi penjualan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Ramayana Department Store di Kota 

Serang dalam hal ini jika promosi penjualan meningkat maka keputusan akan meningkat. Hasil pengajuan 

hipotesis 3 menunjukan suasana toko dan promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Ramayana Department Store di Kota Serang, hal ini jika suasana toko dan promosi 

penjualan meningkat maka keputusan pembelian konsumen akan meningkat. 

 

Kata kunci : Suasana Toko, Promosi Penjualan dan Keputusan Pembelian Konsumen 
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ABSTRACT 

 

 This study aims to determine the influence of store atmosphere on consumer purchasing decisions, to 

determine the effect of sales promotion on consumer purchasing decisions and to determine the effect of 

store atmosphere and sales promotion of consumer purchasing decision Ramayana Department Store in 

Serang City. 

 

This research uses quantitative research method, quantitative research method can be interpreted as 

research method based on positivism philosophy, used to research on population or certain sample, 

sampling technique generally done by random, data collection using research instrument, data analysis 

is quantitative / Statistics with the aim to test the hypothesis set. The population in this study is the 

consumer or visitors Ramayana Serang who ever made a purchase in Ramayana Serang City. 

 

The method of determining the sample using the method suggested by Hair et al. (2006: 741) in 

Widikusyanto (2014) that the sample size required for factor analysis is at least five times the number of 

variables observed, so the sample used in this study is 5 times the number of indicators or statements 

totaling 26 items (5 x 26), so the sample size is 5 x 26 = 130, to avoid the questionnaire that is not complete 

or not returned, then the sample size plus 20, so the total sample is 150 respondents. 

 

The results of hypothesis testing 1 shows the store atmosphere significantly influence consumer 

purchasing decision Ramayana Department Store in Serang City in this case if the store atmosphere 

increases then the decision will increase. The results of hypothesis testing 2 shows sales promotion 

significantly influence consumer purchasing decision Ramayana Department Store in Serang City in this 

case if sales promotion increases then the decision will increase. The result of hypothesis 3 shows store 

atmosphere and sales promotion significantly influence consumer purchasing decision Ramayana 

Department Store in Serang City, this matter if store atmosphere and promotion of sale increase then 

consumer purchasing decision will increase. 

 

Keywords: Store Atmosphere, Sales Promotion and Consumer Purchase Decision 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang Masalah 

Pertumbuhan perekonomian dan perkembangan 

zaman khususnya Indonesia telah semakin modern, 

berdampak pada pergeseran budaya berbelanja 

masyarakat di Indonesia. Hal ini terlihat jelas dan dapat 

dibuktikan dengan adanya perubahan gaya hidup 

masyarakat yang dahulu berbelanja di pasar tradisional, 

namun pada saat ini masyarakat Indonesia lebih suka 

dan memilih berbelanja di pasar modern seperti 

hypermarket dan Department Store.  

Keputusan pembelian menjadi suatu hal yang 

penting untuk diperhatikan karena hal ini tentu akan 

menjadi suatu pertimbangan bagaimana suatu strategi 

pemasaran yang akan dilakukan oleh perusahaan 

berikutnya. Keberhasilan perusahaan dalam 

mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian 

sangat didukung melalui upaya membangun 

komunikasi kepada konsumen dengan membangun 

merek kepada konsumen dengan strategi pemasaran, 

serta melakukan inovasi untuk varians-varians baru 

pada suatu produk. Proses pengambilan keputusan 

pembelian yang rumit seringkali melibatkan beberapa 

keputusan pilihan diantara dua atau lebih alternatif 

tindakan. 

Bisnis ritel sekarang ini suasana toko sangat 

diperhatikan agar dapat menarik minat beli para 

konsumen sehingga nantinya konsumen akan 

memutuskan untuk melakukan keputusan pembelian. 

Suasana toko mempunyai arti penting bahwa 

kemampuan sebuah toko dalam mendesain toko 

dengan baik akan membuat barang menjadi menarik 

dan kemungkinan konsumen membeli barang semakin 

besar. Menurut Kotler dalam bukunya Foster 

(2008:61), suasana (atmosphere) setiap toko 

mempunyai tata letak fisik yang memudahkan atau 

menyulitkan untuk berputar-putar di dalamnya. Setiap 

toko mempunyai penampilan yang berbeda-beda baik 

itu kotor, menarik, megah dan suram. Suatu toko harus 

membentuk suasana terencana yang sesuai dengan 

pasar sasarannya dan dapat menarik konsumen untuk 

membeli di toko tersebut.  

Hasil penelitian menurut Madjid (2014), bahwa 

suasana toko (X1) mempunyai pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini melihat 

banyaknya pengunjung dan fenomena pembelian 

konsumen yang mana pada pusat perbelanjaan seperti 

Mall, konsumen sering melakukan pembelian yang 

tidak mereka rencanakan sebelumnya. Salah satu 

strategi yang lazim digunakan untuk menarik para 

konsumen adalah dengan merancang khusus (design) 

ruangan demi terciptanya Store Atmosphere yang 

membuat nyaman para konsumen.   

Pada dasarnya setiap kegiatan bisnis selalu 

berorientasi pada keuntungan, sehingga strategi-

strategi yang dirancang tersebut diharapkan dapat 

menciptakan penjualan produk. Untuk memutuskan 

produk mana yang akan dibeli di antara beberapa 

pilihan tersebut dipengaruhi oleh beberapa faktor. 

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

yakni promosi penjualan.  Menurut Kotler dan 

Amstrong (2004:660), promosi penjualan adalah 

insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong 

pembelian atau penjualan produk atau jasa. Begitupun 

menurut Rahayu (2011) bahwa promosi penjualan (X2) 

mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian (Y), hal ini berarti promosi penjualan sangat 

menentukan atau mempengaruhi keputusan konsumen 

dalam membeli. 

Salah satu strategi pemasaran yang dapat 

dilakukan oleh retailer salah satunya yaitu dengan 

menciptakan store atmosphere yang nyaman yang akan 

menimbulkan kesan menarik kepada konsumen dan 

dapat mempengaruhi tingkat keputusan pembelian 

yang umumnya dilakukan di dalam toko, serta dapat 

mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian 

di luar apa yang direncanakan (unplanned purchase).  

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka 

penulis tertarik untuk meneliti: “Pengaruh Suasana 

Toko dan Promosi Penjualan terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Ramayana Department Store 

Di Kota Serang” 

 

Perumusan Masalah  

Adapun untuk mendapatkan gambaran yang 

jelas mengenai masalah yang akan dibahas dalam 

penelitian ini, yang nantinya akan dijadikan pedoman 

dalam pembahasan lebih lanjut. Rumusan masalah dari 

penelitian ini adalah: 

a. Apakah suasana toko berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang ? 

b. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang ? 

c. Apakah suasana toko dan promosi penjualan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
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konsumen Ramayana Department Store di Kota 

Serang ? 

Tujuan Penelitian 

Penelitian ini dimaksudkan untuk 

mengungkapkan sejauh mana pengaruh Suasana Toko 

dan Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian 

pada Ramayana Departement Store di Kota Serang, 

dengan tujuan memperoleh temuan mengenai : 

a. Untuk mengetahui pengaruh suasana toko 

terhadap keputusan pembelian konsumen 

Ramayana Department Store di Kota Serang. 

b. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian konsumen 

Ramayana Department Store di Kota  Serang.  

c. Untuk mengetahui pengaruh suasana toko dan 

promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

konsumen Ramayana Department Store di Kota 

Serang.  

KAJIAN PUSTAKA 

Pengertian Suasana Toko 

Menurut Nofiawaty dan Yuliandi (2014) suasana 

toko adalah suatu karakteristik fisik dan sangat penting 

bagi setiap bisnis ritel hal ini berperan sebagai 

penciptaan suasana yang nyaman untuk konsumen dan 

membuat konsumen ingin berlama-lama berada di 

dalam toko dan secara tidak langsung merangsang 

konsumen untuk melakukan pembelian. Betapa 

pentingnya suasana toko bagi sebuah toko. Suasana 

toko merupakan salah satu cara untuk bersaing dengan 

toko lain dan untuk menarik konsumen sehingga 

meningkatkan citra perusahaan serta menimbulkan 

kesan yang menarik dan menyenangkan bagi 

konsumen dan juga bisa mempengaruhi konsumen 

untuk melakukan pembelian.  

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa 

suasana toko merupakan lingkungan yang sengaja 

diciptakan untuk menggambarkan keadaan suatu toko 

yang dapat mempengaruhi daya tarik pembeli yang 

meliputi bagian depan toko, bagian dalam toko, tata 

letak toko dan dekorasi toko tersebut.  

Elemen-Elemen Suasana Toko 

Menurut Berman dan Evans (2001:604) dalam  

Widyanto et al (2014), Hadi (2004), Nofiawaty et al 

(2014), suasana toko terdiri dari beberapa elemen, yaitu 

: 

Bagian Luar Toko (Exterior) 

Karakteristik exterior mempunyai pangaruh yang kuat 

pada citra toko tersebut, sehingga harus direncanakan 

dengan sebaik mungkin. Kombinasi dari exterior ini 

dapat membuat bagian luar toko menjadi terlihat unik, 

menarik, menonjol dan mengundang orang untuk 

masuk kedalam toko. Elemen-elemen exterior ini 

terdiri dari sub elemen-sub elemen sebagai berikut:  

a. Bagian Muka Toko (Store front) 

Meliputi kombinasi papan nama, pintu masuk, dan 

konstruksi bangunan. Bagian muka toko harus 

mencerminkan keunikan, kemantapan, kekokohan 

atau hal-hal lain yang sesuai dengan citra toko 

tersebut. Khususnya konsumen yang baru sering 

menilai toko dari penampilan luarnya terlebih 

dahulu sehingga bagian luar toko merupakan faktor 

penting untuk mempengaruhi konsumen untuk 

mengunjungi toko. 

b. Simbol (Marquee)  

Suatu tanda yang digunakan untuk memejang 

nama atau logo suatu toko. Simbol dapat dibuat 

dengan teknik pewarnaan, penulisan huruf, atau 

penggunaan lampu neon. Simbol dapat terdiri dari 

nama atau logo saja, atau dikombinasikan dengan 

slogan dan informasi lainya. Supaya efektif, 

symbol harus diletakan diluar, terlihat berbeda, dan 

lebih menarik atau mencolok dari pada toko lain 

disekitarnya.  

c. Pintu Masuk (Entrance)  

Pintu masuk harus direncanakan sebaik mungkin, 

sehingga dapat mengundang konsumen untuk 

masuk melihat ke dalam toko dan juga mengurangi 

kemacetan lalu lintas keluar masuk konsumen. 

d. Tampilan Jendela (Display Window)  

Tujuan dari tampilan jendela adalah untuk 

mengidentifikasikan suatu toko dengan memajang 

barang-barang yang mencerminkan keunikan toko 

tersebut sehingga dapat menarik konsumen masuk.  

 

e. Tinggi dan Ukuran Gedung (Height and Size 

Building)  

Dapat mempengaruhi kesan tertentu terhadap toko 

tersebut. Misalnya, tinggi langit-langit toko dapat 

membuat ruangan seolah-olah lebih luas.  

f. Lingkungan Sekitar (Surrounding Area)  

Keadaan lingkungan masyarakat dimana suatu 

toko berada, dapat mempengaruhi citra toko. Jika 

toko lain yang berdekatan memiliki citra yang 

kurang baik, maka toko yang lain pun akan 

terpengaruh dengan citra tersebut. 

g. Tempat Parkir (Parking)  

Tempat parkir merupakan hal yang penting bagi 

konsumen. Jika tempat parkir luas, aman, dan 

mempunyai jarak yang dekat dengan toko akan 
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menciptakan suasana yang positif bagi toko 

tersebut. 

Bagian Dalam Toko (Interior) 

Yang paling utama yang dapat membuat 

penjualan setelah pembeli berada di toko adalah 

display. Desain interior dari suatu toko harus dirancang 

untuk memaksimalkan visual merchandising. Elemen-

elemen bagian dalam toko terdiri dari:  

a. Lantai (Flooring):  

Penentuan jenis lantai, ukuran, desain dan warna 

lantai sangat penting, karena konsumen dapat 

mengembangkan persepsi mereka berdasarkan apa 

yang mereka lihat. 

b. Warna dan Pencahayaan (Color and Lightening)  

Setiap toko harus mempunyai pencahayaan yang 

cukup untuk mengarahkan atau menarik perhatian 

konsumen ke daerah tertentu dari toko. Konsumen 

yang berkunjung akan tertarik pada sesuatu yang 

paling terang yang berada dalam pandangan 

mereka. Tata cahaya yang baik mempunyai 

kualitas dan warna yang dapat membuat suasana 

yang ditawarkan terlihat lebih menarik, terlihat 

berbeda bila dibandingkan dengan keadaan yang 

sebenarnya.  

c. Aroma dan Musik (Scent and Sound)  

Tidak semua toko memberikan pelayanan ini, 

tetapi jika layanan ini dilakukan akan memberikan 

suasana yang lebih santai pada konsumen, 

khususnya konsumen yang ingin menikmati 

suasana yang santai dengan menghilangkan 

kejenuhan, kebosanan, maupun stress sambil 

menikmati makanan.  

d. Penempatan (Fixture) 

Memilih peralatan penunjang dan cara penempatan 

meja harus dilakukan dengan baik agar didapat 

hasil yang sesuai dengan keinginan. Karena 

penempatan meja yang sesuai dan nyaman dapat 

menciptakan image yang berbeda pula.  

e. Tekstur Tembok (Wall Texture)  

Teksture dinding dapat menimbulkan kesan 

tertentu pada konsumen dan dapat membuat 

dinding terlihat lebih menarik. 

f. Suhu Udara (Temperature)  

Pengelola toko harus mengatur suhu udara, agar 

udara dalam ruangan jangan terlalu panas atau 

dingin.  

g. Lebar Gang (Width of Aisles)  

Jarak antara meja dan kursi harus diatur 

sedemikian rupa agar konsumen merasa nyaman 

dan betah berada di toko tersebut.Dead Area  

Dead Area merupakan ruang di dalam toko dimana 

display yang normal tidak bisa diterapkan karena 

akan terasa janggal. Misal : pintu masuk, toilet, dan 

sudut ruangan.  

h. Pelayan toko  

Pelayan toko yang sopan, ramah, berpenampilan 

menarik, cepat, dan tanggap akan menciptakan 

citra perusahaan dan loyalitas konsumen. 

i. Harga (Price)  

Pemberian harga bisa dicantumkan pada daftar 

menu yang diberikan agar konsumen dapat 

mengetahui harga dari makanan tersebut.  

j. Kasir  (Cash Refister)  

Pengelola toko harus memutuskan penempatan 

lokasi kasir yang mudah dijangkau oleh konsumen.  

k. Teknologi (Technology Modernization)  

Pengelola toko harus dapat melayani konsumen 

secanggih mungkin. Misalnya dalam proses 

pembayaran harus dibuat secanggih mungkin dan 

cepat, baik pembayaran secara tunai atau 

menggunakan pembayaran cara lain, seperti kartu 

kredit atau debet. 

l. Kebersihan (Cleanliness)  

Kebersihan dapat menjadi pertimbangan utama 

bagi konsumen untuk makan di tempat tersebut. 

Tata Letak Toko (Store layout) 

Pengelola toko harus mempunyai rencana dalam 

penentuan lokasi dan fasilitas toko. Pengelola toko juga 

harus memanfaatkan ruangan toko yang ada seefektif 

mungkin. Hal-hal yang perlu diperhatikan dalam 

merancang layout adalah sebagai berikut:  

a. Allocation of floor space for selling, personnel, and 

customers. Dalam suatu toko, ruangan yang ada 

harus dialokasikan untuk:  

1) Selling Space (Ruangan Penjualan) Ruangan 

untuk menempatkan dan tempat berinteraksi 

antara konsumen dan pramusaji.  

2) Personnel Space (Ruangan Pegawai) Ruangan 

yang disediakan untuk memenuhi kebutuhan 

pramusaji seperti tempat beristirahat atau 

makan.  

3) Customers Space (Ruangan Pelanggan) 

Ruangan yang disediakan untuk meningkatkan 

kenyamanan konsumen seperti toilet, ruang 

tunggu 

b. Traffic Flow (Arus Lalu Lintas) Macam-macam 

penentuan arus lalu lintas toko, yaitu:  

1) Grid Layout (Pola Lurus) Penempatan fixture 

dalam satu lorong utama yang panjang.  
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2) Loop/Racetrack Layout (Pola Memutar) 

Terdiri dari gang utama yang dimulai dari 

pintu masuk, mengelilingi seluruh ruangan, 

dan biasanya berbentuk lingkaran atau persegi, 

kemudian kembali ke pintu masuk.  

3) Spine Layout (Pola Berlawanan Arah) Pada 

spine layout gang utama terbentang dari depan 

sampai belakang toko, membawa pengunjung 

dalam dua arah.  

4) Free-flow Layout (Pola Arus Bebas) Pola yang 

paling sederhana dimana fixture dan barang-

barang diletakan dengan bebas. 

 

Dekorasi Pemikat Dalam Toko (Interior Point of 

Interest Display) 

Interior point of interest display mempunyai dua 

tujuan, yaitu memberikan informasi kepada konsumen 

dan menambah suasana toko, hal ini dapat 

meningkatkan penjualan dan laba toko. Interior point 

of interest display terdiri dari:  

a. Theme Setting Display (Dekorasi Sesuai Tema) 

Dalam suatu musim tertentu retailer dapat 

mendesain dekorasi toko atau meminta pramusaji 

berpakaian sesuai tema tertentu.  

b. Wall Decoration (Dekorasi Ruangan) Dekorasi 

ruangan pada tembok bisa merupakan kombinasi 

dari gambar atau poster yang ditempel, warna 

tembok, dan sebagainya yang dapat meningkatkan 

suasana toko.  

 

Promosi Penjualan 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008 : 204) 

promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk 

mendorong pembelian atau penjualan sebuah produk 

atau jasa. Sedangkan menurut Swastha dan Irawan 

(2008 : 353) promosi penjualan merupakan kegiatan 

promosi selain periklanan, personal selling, maupun 

publisitas. 

Dari pengertian di atas maka dapat disimpulkan 

bahwa pengertian promosi penjualan adalah alat 

komunikasi yang dapat disampaikan kepada konsumen 

melalui perantara dengan tujuan untuk memberikan 

informasi mengenai produk yang ditawarkan.  

 

Keputusan Pembelian Konsumen 

Menurut Amirullah (2002:62) dalam Widyanto 

et al (2014), keputusan pembelian konsumen adalah  

proses yang dilakukan oleh  konsumen  dalam memberi 

penilaian  pada  alternatif pilihan, dan memilih salah 

satu atau lebih alternatif yang diperlukan berdasarkan 

pertimbangan tertentu.  

Dari pernyataan tersebut di atas, maka dapat 

disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah tahap 

proses keputusan dalam usaha memperoleh dan 

menggunakan suatu produk atau jasa yang dibutuhkan 

 

Kerangka Pemikiran 

Pengaruh Suasana Toko terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

Salah faktor yang dapat diindikasikan mempunyai 

pengaruh terhadap suatu keputusan pembelian 

konsumen yang berdampak pada pendapatan yang 

diperoleh suatu perusahaan adalah suasana toko (Store 

Atmosphere).  Berdasarkan uraian tersebut diatas, maka 

dapat disimpulkan hipotesis seperti berikut : 

H1 : Suasana toko berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang. 

Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

Bisnis ritel berkaitan dengan pemasaran barang 

atau jasa yang dibutuhkan oleh konsumen. Berbicara 

mengenai konsumen berarti berbicara mengenai orang 

banyak dengan pikiran dan emosi mereka yang 

berbeda-beda. Maka dari itu, kualitas perusahaan 

mempengaruhi konsumen secara umum. Komunikasi 

sebagai dasar promosi mempunyai tujuan untuk 

mengajak pasar sasaran agar mau membeli produk 

yang ditawarkan dan bahkan menjadi pelanggan setia. 

Berdasarkan uraian tersebut diatas, maka dapat 

disimpulkan hipotesis seperti berikut : 

H2 : Promosi penjualan berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang. 

Pengaruh Suasana Toko dan Promosi Penjualan 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Suasana toko berhubungan dengan bagaimana 

para manajer dapat memanipulasi desain bangunan, 

ruang interior, tata ruang lorong-lorong, tekstur karpet 

dan dinding, bau, warna, bentuk, dan suara yang di 

alami para pelanggan (semuanya untuk mencapai 

pengaruh tertentu). Bahkan susunan barang-barang dan 

jenis pameran/pertunjukkan dapat mempengaruhi 

persepsi konsumen atas suasana toko.  

H3 : Suasana toko dan promosi penjualan 

berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian konsumen Ramayana Department 

Store di Kota Serang. 
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Adapun kerangka pemikiran yang digunakan adalah 

sebagai berikut : 

 
 

 

 

Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan paparan diatas dapat diajukan tiga 

hipotesis sebagai berikut : 

H1 :   Suasana toko berpengaruh positif  terhadap 

keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang.  

H2 :     Promosi penjualan berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen 

Ramayana Department Store di Kota Serang.  

H3 : Suasana toko dan promosi penjualan 

berpengaruh positif  terhadap keputusan 

pembelian konsumen Ramayana Department 

Store di Kota Serang.  

 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini penulis mempergunakan metode 

penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2010:13) 

metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai 

metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat 

positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi 

atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada 

umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis data 

bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk 

menguji hipotesis yang ditetapkan.  

 

Populasi 

Populasi dalam penelitian ini banyak dan tidak terbatas 

jumlahnya, maka peneliti melakukan pengambilan 

sampel dari konsumen yang pernah melakukan 

pembelian di Ramayana Serang. Adapun yang menjadi 

populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

melakukan transaksi pada Ramayana Serang.  

 

Sampel 

Menurut Widikusyanto (2014) metode penyampelan 

yang digunakan adalah nonprobability sampling. 

Metode ini digunakan karena probabilitas elemen 

populasi yang dipilih atau kerangka sampel dari 

pengunjung Ramayana Kota Serang tidak diketahui 

(Cooper dan Schindler, dalam Widikusyanto, 2014). 

Sedangkan teknik sampling yang digunakan adalah 

purposive sampling. Purposive sampling adalah 

metode nonprobability sampling yang disesuaikan 

dengan kriteria tertentu (Cooper dan Schindler,  dalam 

Widikusyanto, 2014 ). Tipe purposive sampling yang 

dipilih adalah judgment sampling karena pemilihan 

anggota sampel disesuaikan dengan beberapa kriteria 

yang ditentukan oleh peneliti secara subjektif untuk 

mendapatkan anggota sampel yang dapat memberikan 

informasi yang dibutuhkan (Cooper dan Schindler, dan 

Crask dalam Widikusyanto, 2014).  

Sedangkan metode penentuan sampelnya 

menggunakan cara yang disarankan oleh Hair et al. 

(2006:741) dalam Widikusyanto (2014) yaitu ukuran 

sampel yang diperlukan untuk analisis faktor adalah 

paling sedikit lima kali banyaknya jumlah variabel 

yang diamati, dan lebih diterima ukuran sampel yang 

memiliki perbandingan 10: 1, dengan minimum ukuran 

sampel adalah 50, lebih disukai 100 atau lebih (Hair et 

al., 2006: 112, dalam Widikusyanto, 2014). Banyaknya 

pertanyaan atau pernyataan yang mengukur variabel 

dikalikan 5, berdasarkan pendapat mengenai ukuran 

sampel, ukuran sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah 5 dikali jumlah indikator atau 

pernyataan yang berjumlah 26 butir (5 x 26), sehingga 

ukuran sampelnya adalah 5 x 26 = 130, untuk 

menghindari kuesioner yang tidak diisi lengkap atau 

tidak kembali, maka ukuran sampel ditambah 20, 

sehingga total sampel sebanyak 150 responden. 
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Definisi Operasional Variabel 

Tabel 1 

Definisi Operasional Variabel 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Data Primer, 2017 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Normalitas 

 Berikut ini adalah uji normalitas berdasarkan 

Kolmogorov-Smirnov Z (1-Sample K-S) adalah : 

Tabel 2  

Uji Normalitas Kolmogorov-Smirnov Test  

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardiz
ed Residual 

N 150 

Normal 
Parametersa,,b 

Mean .0000000 

Std. Deviation 1.99978734 

Most Extreme 
Differences 

Absolute .059 

Positive .027 

Negative -.059 

Kolmogorov-Smirnov Z .718 

Asymp. Sig. (2-tailed) .680 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

Berdasarkan tabel bahwa besarnya uji normalitas  Nilai 

kolmogorov-smirnov adalah 0.718 dan nilai 

signifikansi (Asymp Sig. 2-tailed) dari pengujian 

normalitas data adalah sebesar 0,680 atau 68,0% hal ini 

berarti Ho diterima yang bearti semua data residual 

terdistribusi secara normal karena signifikannya berada 

di atas 0,05 atau 5%.  

 

Uji Multikolinieritas 

Tabel 3  

Hasil Uji Multikoliniearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Suasana Toko .998 1.002 

Promosi Penjualan .998 1.002 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Berdasarkan tabel hasil perhitungan nilai Tolerance 

pada tabel di atas menunjukkan bahwa variabel 

independen memiliki nilai Tolerance < 0,10 yaitu, 

0,998 < 0,10 serta nilai VIF > 10 yaitu 1,002 > 10 

dengan demikian model ini tidak terjadi 

multikolinieritas antar variabel independen dalam 

model regresi. 

Uji Heterokdastisitas 

 

Gambar 2 

Uji Heterokdastisitas 
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Berdasarkan pada gambar tersebut di 

atas maka uji heterokdastisitas dihasilkan 

adalah tidak ada pola yang jelas serta titik-titik 

menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada 

sumbu Y maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

Analisis Regresi Berganda 

Tabel 4  
Analisis Regresi Berganda  

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardize
d Coefficients 

Stand
ardize

d 
Coeffi
cients t Sig. 

B 
Std. 
Error Beta   

1 (Co
nsta
nt) 

2.908 2.693 
 

1.08
0 

.282 

Sua
san
a 
Tok
o 

.125 .037 .232 3.40
2 

.001 

Pro
mos
i 
Penj
uala
n 

.415 .056 .503 7.36
5 

.000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Olah Data SPSS 17.0 

Dari tabel tersebut maka diperoleh persamaan 

regresi sebagai berikut :  

 = a + b1(X1) + b2 (X2) + e 

 = 2,908 + 0,125(X1) + 0,415(X2) + e 

Persamaan regresi tersebut mempunyai 

interpretasi sebagai berikut : 

1) Konstanta (a) sebesar 2,908 menyatakan 

bahwa suasana toko dan promosi 

penjualan nilainya adalah = 0, maka 

keputusan pembelian konsumen akan naik 

sebesar 2,908  

2) Koefisien regresi untuk suasana toko 

sebesar 0,125 dan bertanda positif, hal ini 

berarti bahwa setiap kenaikan 1 pada 

suasana toko, maka keputusan pembelian 

konsumen akan mengalami kenaikan 

sebesar 0,125.  

3) Koefisien regresi untuk promosi penjualan 

sebesar 0,415 dan bertanda positif, hal ini 

berarti bahwa setiap kenaikan 1 pada 

promosi penjualan, maka keputusan 

pembelian konsumen akan mengalami 

kenaikan sebesar 0,415. 

Y


Y

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4.1 Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 5  
Koefisien Determinasi  

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .563a .317 .308 2.01335 

a. Predictors: (Constant), Promosi Penjualan, Suasana 
Toko 

        Sumber : Olah Data SPSS 17.0 

 

Berdasarkan tabel diperoleh nilai 

koefisien determinasi berganda (R2) r Square 

sebesar 0,317. Hal ini dapat diartikan bahwa  

besarnya konstribusi suasana toko (X1) dan 

promosi penjualan (X2) dalam menjelaskan 

variasi yang terjadi pada keputusan pembelian 

konsumen sebesar 31,7% sedangkan sisanya 

sebesar 68,3% dijelaskan oleh faktor lain yang 

tidak diteliti. 

 

 

Uji Hipotesis 

Uji t  Hipotesis 1 

1. Pengaruh Suasana Toko (X1) terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

Ramayana Department Store di Kota 

Serang 

Tabel 6  
Uji t 

Pengaruh Suasana Toko (X1) terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen (Y)  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardiz
ed 

Coefficient
s 

t Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Const
ant) 

2.908 2.693 
 

1.080 .282 

Suasa
na 
Toko 

.125 .037 .232 3.402 .001 

Promo
si 
Penjua
lan 

.415 .056 .503 7.365 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Olah Data SPSS 17.0 

Berdasarkan tabel maka didapat nilai thitung 

sebesar 3,402 selanjutnya nilai ini akan 

dibandingkan dengan ttabel pada  5% dan dk = n–2 

(150-2 = 148) maka diperoleh ttabel sebesar 1,655. 

Didapat thitung  lebih besar dari ttabel (3,402 > 1,655) 

sehingga Ho ditolak dan Ha diterima, artinya 

suasana toko (X1) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen (Y) Ramayana 

Department Store di Kota Serang. 

2. Pengaruh Promosi Penjualan (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

Ramayana Department Store di Kota Serang 

                                 

Tabel 7 

Uji t 

Pengaruh Promosi Penjualan (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standa
rdized 
Coeffic
ients 

t Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Consta
nt) 

2.908 2.693 
 

1.080 .282 

Suasan
a Toko 

.125 .037 .232 3.402 .001 

Promosi 
Penjual
an 

.415 .056 .503 7.365 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Olah Data SPSS 17.0 

 

Berdasarkan tabel maka didapat nilai thitung sebesar 

7,365 selanjutnya nilai ini akan dibandingkan dengan 

ttabel pada  5% dan dk = n–2 (150-2 = 148) maka 

diperoleh ttabel sebesar 1,655. Didapat thitung  lebih besar 

dari ttabel (7,365 > 1,655) sehingga Ho ditolak dan Ha 

diterima, artinya promosi penjualan (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

(Y) Ramayana Department Store di Kota Serang 
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4.1.1 Uji F 

 

Tabel 7  

Uji F 

Pengaruh Suasana Toko (X1) dan Promosi 

Penjualan (X2) terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen (Y) 

 

ANOVAb 

Model 

Sum of 
Square

s df 

Mean 
Squar

e F Sig. 

1 Regr
essio
n 

276.40
0 

2 138.2
00 

34.09
3 

.00
0a 

Resid
ual 

595.87
3 

147 4.054 
  

Total 872.27
3 

149 
   

a. Predictors: (Constant), Promosi Penjualan, 
Suasana Toko 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Olah Data SPSS 17.0 

Berdasarkan tabel diperoleh nilai Fhitung sebesar 34,093 

selanjutnya nilai ini akan dibandingkan dengan ttabel 

pada  5% dan dk = n–k–1 = 150-2-1= 147 maka 

diperoleh ttabel sebesar 3,058. Didapat Fhitung lebih besar 

dari Ftabel (34,093 > 3,058) sehingga H0  ditolak dan Ha 

diterima, maka dapat disimpulkan secara simultan 

bahwa suasana toko (X1) dan promosi penjualan (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen (Y) Ramayana Department Store di Kota 

Serang. 

 

Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Pengaruh Suasana Toko terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Ramayana Department 

Store di Kota Serang 

Hasil pengujian hipotesis menunjukan suasana toko 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen Ramayana Department Store di Kota Serang 

dalam hal ini jika suasana toko meningkat maka 

keputusan akan meningkat, begitu juga sebaliknya 

suasana toko tidak mempengaruhi terhadap keputusan 

pembelian konsumen hal ini mengakibatkan suasana 

toko menurun maka keputusan pembelian konsumen 

akan menurun. Contohnya : Pencahayaan, tata letak 

dan kebersihan baik maka konsumen akan tertarik 

untuk berbelanja di Ramayana Department Store. 

Suasana toko menggambarkan situasi langsung 

yang dirasakan konsumen dan memberi pengalaman 

berbelanja. Jika pengaturan suasana dalam toko 

maksimal maka dapat menyentuh emosi konsumen dan 

memberi pengalaman berbelanja yang menyenangkan 

dan positif. Emosi dan pengalaman positif memberikan 

peluang bagi toko untuk memenangkan hati konsumen 

sehingga akan terjadi sebuah keputusan untuk membeli 

dalam diri konsumen sedangkan kegiatan promosi 

penjualan dapat menarik pelanggan  serta dapat  

mempengaruhi para konsumen untuk mencoba produk 

yang dijual, mendorong konsumen untuk membeli 

lebih banyak.  

Hal ini sejalan dengan teori yang dikemukakan 

oleh Kotler dalam bukunya Foster (2008:61), suasana 

(atmosphere) setiap toko mempunyai tata letak fisik 

yang memudahkan atau menyulitkan untuk berputar-

putar di dalamnya. Setiap toko mempunyai penampilan 

yang berbeda-beda baik itu kotor, menarik, megah dan 

suram. Suatu toko harus membentuk suasana terencana 

yang sesuai dengan pasar sasarannya dan dapat 

menarik konsumen untuk membeli di toko tersebut. 

Hasil penelitian ini sependapat dengan penelitian 

Putri (2014) menunjukkan bahwa store atmosphere 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil 

penelitian I Ngr Md Aditya Wiara Pradipta dan Ni 

Made Rastini (2012) yang menjelaskan variabel 

atmosfer toko berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan impulse buying di Carrefour 

Hypermarket. Hasil penelitian Cindy Juwita Dessyana 

(2013) Secara bersama, Store Exterior, General 

Interior, Store Layout dan interio display berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil penelitian Lily Harlina Putri, dkk 

(2014) Store Atmosphere memiliki pengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian di Monopoli Cafe and 

Resto  

 

2. Pengaruh Promosi Penjualan terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang 

Hasil pengujian hipotesis menunjukan promosi 

penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Ramayana Department Store di 

Kota Serang dalam hal ini jika semakin gencar promosi 

penjualan yang dilakukan meningkat maka semakin 

tinggi keputusan konsumen untuk melakukan 

pembelian, begitu juga sebaliknya promosi penjualan 
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tidak mempengaruhi terhadap keputusan pembelian 

konsumen hal ini mengakibatkan promosi penjualan 

menurun maka keputusan pembelian konsumen akan 

menurun. Contohnya : Pemberian diskon akan 

meningkat keputusan pembelian konsumen, jika 

pemberian diskon tersebut tidak ada maka harga pada 

barang akan normal (mahal) hal ini akan 

mengakibatkan tingkat keputusan pembelian akan 

menurun. 

Hal ini sejalan dengan teori yang dikemukakan 

oleh Lupiyoadi (2013:180), promosi penjualan adalah 

semua kegiatan yang dimaksudkan untuk 

meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen 

sampai pada penjualan akhirnya. 

Hasil penelitian ini sependapat dengan penelitian 

Zuliarso, dkk (2013) yang menyatakan terdapat 

pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil penelitian Boby Adi Anza (2016) 

yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. I Made Teguh Adi 

Sanjaya, dkk (2016) yang menunjukkan bahwa 

promosi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian konsumen Minimarket Cahaya Baru. 

3. Suasana toko dan promosi penjualan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen Ramayana Department Store di Kota 

Serang. 

Hasil pengajuan hipotesis menunjukan suasana 

toko dan promosi penjualan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang, hal ini jika suasana 

toko dan promosi penjualan meningkat maka 

keputusan pembelian konsumen akan meningkat. 

Sebaliknya jika suasana toko, promosi yang kurang 

baik cenderung mematikan keputusan pembelian 

konsumen mereka untuk berbelanja. Konsumen bukan 

hanya tidak berminat untuk melakukan pembelian 

produk tetapi konsumen juga enggan untuk kembali 

lagi mengunjungi toko tersebut. 

Hal ini sejalan dengan teori yang dikemukakan 

oleh Gilbert dalam bukunya Foster (2008:61), 

menjelaskan bahwa Atmosphere toko merupakan 

kombinasi dari pesan secara fisik yang telah 

direncanakan, atmosphere toko dapat digambarkan 

sebagai perubahan terhadap perancangan lingkungan 

pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus 

yang dapat menyebabkan konsumen melakukan 

tindakan pembelian. Sedangkan teori menurut Swastha 

dan Irawan (2008: 349):  Promosi adalah arus 

informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk 

mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 

tindakan menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 

Hasil penelitian ini sependapat dengan penelitian 

Pradipta dan  Rastini (2012)  penelitian ini menunjukan 

bahwa atmosfer toko, promosi penjualan, dan interaksi 

karyawan dengan pembeli, secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan impulse 

buying 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada 

Pengaruh Suasana Toko dan Promosi Penjualan 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Ramayana 

Department Store Kota Serang, penulis menarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1) Hasil pengujian hipotesis menunjukan suasana 

toko berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen Ramayana Department Store 

di Kota Serang, hal ini menjelaskan bahwa hasil 

penyebaran kuesioner diperoleh jawaban tertinggi 

terdapat pada pernyataan suasana di dalam 

Ramayana Department Store Kota Serang sangat 

nyaman sehingga saya merasa betah sedangkan 

yang terendah pada pernyataan sisi bangunan 

Ramayana Department Store Kota Serang sangat 

nyaman untuk dikunjungi. Suasana toko berperan 

sebagai salah satu faktor yang menentukan 

kenyaman konsumen terutama pada bagian luar 

toko (Exterior), bagian dalam toko (Interior), tata 

letak toko (store Layout) dan dekorasi pemikat 

dalam toko sehingga membuat konsumen ingin 

berlama-lama berada di dalam toko tersebut, secara 

tidak langsung suasana toko dapat merangsang 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

2) Hasil pengujian hipotesis menunjukan promosi 

penjualan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen Ramayana 

Department Store di Kota Serang, hal ini 

menjelaskan bahwa hasil penyebaran kuesioner 

diperoleh jawaban tertinggi terdapat pada 

pernyataan potongan harga yang diberikan 

Ramayana Department Store Kota Serang sangat 

menarik konsumen sedangkan yang terendah pada 

pernyataan memberikan harga diskon sesuai promo 

yang dilaksanakan. Strategi promosi terdiri dari 

kupon, diskon dan potongan harga dilaksanakan 

dalam upaya menciptakan keputusan pembelian. 

Program pemasaran ini agar perusahaan mampu 
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meraih pangsa pasar yang lebih luas dan mampu 

menciptakan pendapatan yang lebih tinggi. 

Perusahaan dalam menciptakan program-program 

promosi penjualan yang dapat menarik minat 

konsumen sehingga bersedia membeli produk-

produk yang ditawarkan.  

3) Hasil pengujian hipotesis menunjukan suasana 

toko dan promosi penjualan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen Ramayana Department Store di Kota 

Serang. Suasana toko, promosi dan keputusan 

pembelian konsumen dirancang oleh perusahaan 

untuk dapat menarik perhatian konsumen. Jika 

suasana toko sudah tertata dengan baik dan 

membuat nyaman pengunjung, promosi yang 

dilakukan oleh pihak perusahaan maksimal 

sehingga membuat konsumen tertarik, serta lokasi 

yang strategis mudah dijangkau maka akan 

menumbuhkan keputusan pembelian pada 

konsumen. 

5.1 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan di atas, maka penulis 

dapat memberikan saran-saran sebagai berikut: 

1) Suasana toko terbukti berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen dan dinilai sangat 

baik oleh responden, oleh karena itu, Ramayana 

Departement Store harus mempertahankan dan 

meningkatkan suasana toko diantaranya indikator 

luar toko (eksterior), bagian dalam toko (interior), 

tata letak toko (store layout) dan dekorasi pemikat 

dalam toko. 

2) Promosi penjualan terbukti berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen dan dinilai baik 

oleh responden, oleh karena itu, Ramayana 

Departement Store harus mempertahankan dan 

meningkatkan promosi penjualan dengan indikator 

kupon, diskon dan potongan harga. 

3) Untuk peneliti selanjutnya dapat menggunakan 

variabel lain seperti harga, diskon dan produk 

untuk meneliti keputusan pembelian, karena selain 

variabel-variabel yang telah penulis gunakan masih 

terdapat variabel-variabel lain yang akan 

mempengaruhi keputusan pembelian begitu juga 

kepada peneliti selanjut hendaknya menambah 

jumlah sampel. 
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