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ABSTRAK

Pebrianto. 2020. PENGARUH SUASANA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA TOKO 55 GALESONG UTARA KABUPATEN TAKALAR,
Program Studi Manajemen as{ Ekonomi dan Bisnis Universilas
Muhammadiyah Makassar.
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ABSTRACT

Pebrianto. 2020. INFLUENCE OF SHOP MOOD ON PURCHASE DECISIONS
AT 55 GALESONG UTARA STORE, TAKALAR DISTRICT, Management Study
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Di dunia sekarang ini, persaingan dalam kancah ekonomi sangat
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Tabel 1.1

Jumlah karyawan menurut bidang pekerjaan pada Toko 55

Sumber - data olahan toko 55 Galesong Utara pada tahun 2018-2020

Dan data diatas dapat diketahui bahwa mengetahui pengaruh store
atmosphere dan volume penjualan 55 toko Galesong Utara meningkat pada
tahun 2018, terjadi penurunan penjualan kembali pada tahun 2020. Target
penjualan tahunan juga kurang dan target yang ditetapkan. Toko 55 Galesong
Utara Jika terjadi penjualan berarti jumiah keputusan pembelian menurun, hal ini



disebabkan oleh faktor-fakior yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen pada toko 55 Galesong Utara Faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen untuk memilih toko ini:

Toko tersebut gagal menciptakan suasana yang nyaman bagi pelanggan
yaitu lokasinya yang masih terlihat kumuhg dan minimnya penerangan didalam
toko, sehingga hal imi sangat
tertarik untuk melakukan penel

Anda dapat memberikan informasi tambahan bahwa suasana toko
dapat berdampak signifikan pada keputusan pembeilian toko. Survei juga
memiliki pengaruh besar pada keputusan pembelian, sehingga
perusahaan perdagangan ingin meningkatkan suasana toko mereka.




BAB I
TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertiann Manajemen Pemasaran
Pemasaran adalah kegiatan manuéia yang memenuhi kebutuhan dan
keinginan melalui pertukaran. Pem :
satu fungsi perusahaan
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Menurut Kotler dan Armstrong, dikutip Nana (2015:01), Manajemen
Strategi Pemasaran menawarkan definisi pemasaran sebagai berikut.

"Pemasaran didefinisikan sebagai fungsi organisasi dan serangkaian
proses yang mengelola hubungan pelanggan untuk menciptakan komunikasi
yang diberikan kepada pelanggan dan mencapai kepentingan organisasi
(pemangku kepentingan).”



Dalam Manajemen Pemasaran Pemasaran oleh Assauru dalam Buku
Manajemen Pemasaran (2018:5), pemasaran berfujuan untuk menyediakan
dan menyediakan produk dan layanan yang tepat kepada orang yang tepat
ditempat yang tepat, pada waktu yang tepal, pada harga yang tepat, dan
pada waktu yang tepat Promosi kons@msi yang benar, yang menyatakan

skerja pasar. Namun,

managementvolution 20165), manajemen pemasaran adalah tentang
mendapatkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan individu dan kelompok,
merupakan proses sosial dan administratif. Saling bertukar produk dan nilai
antara gambar dan lain-lain.



Philip Kotler dan Armstrong menganalisis, merencanakan,
melaksanakan, dan mengawasi semua kegiatan (program) manajemen
pemasaran untuk mencapai tingkat pertukaran yang menguntungkan dengan
target pembelian untuk mencapai tujuan organisasi.

Wiliam J Schultz’s definition A marketing management is the

d marketing activities of a

digunakan. Ini adalah masalah menggunakan sumber daya
seefisien mungkin (efisien) dan memaksimalkan hasil (efisien), ini
adalah efisiensi




B. Ruang Lingkup Manajemen Pemasaran

Untuk membangun hubungan dan nilai pelanggan yang
menguntungkan, perusahaan perlu memahami kekuatan lingkungan utama
yang melingkupi semua hubungan ini.

aran yang mempengaruhi
n dan memelihara
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h. Manajemen penjualan termasuk sistem pendukung penjualan,
manajemen area penjualan, perencanaan dan penganggaran penjualan.

i. Pemasaran intemasional meliputi pemasaran ekspor (export marketing).

pola pemasaran infernasional, pemasaran dari perusahaan multinasional.



C. Peranan Pemasaran Dalam Masyarakat
Pemasaran memegang peranan penting dalam masyarakat karena
melibatkan banyak aspek kehidupan, termasuk disiplin ekonomi dan sosial.
Pemasaran menciptakan pekerjaan penting bagi masyarakat, karena
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memiliki kebutuhan dan kebutuhannya, mulai dari pemenuhan
kebutuhan dasar hidup hingga pemenuhan kebutuhan dan
kebutuhan yang lebih tinggi seperti kebutuhan keselamatan dan
keamanan, kebutuhan sosial, tujuan kepuasan pribadi, dll.
Meningkat.



Bagi pemenntah, selain memberikan kesempatan kerja, peran
pemasaran juga merupakan upaya untuk menghasilkan penerimaan
negara dan pajak bea dan cukai, penerimaan devisa negara, pajak
perusahaan, dan pungutan lainnya. Selain itu, melalui pemasaran,
pemerintah dapat an berbagai kebijakan, terutama
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atau le st untuk mendiversifikasi
nsiko (kerugian kebakaran dan kerusakan) dan barang-barang yang
ada dalam persediaan. Hal yang sama berlaku dengan bantuan
informasi berharga tentang harga penawaran dan gaya/model
produk dari surat kabar dan penerbit berita perdagangan.



Kegiatan pemasaran tersebul di atas dapat dibagi menjadi
tiga bidang kegiatan, yaitu. kegiatan perdagangan atau transfer,
kegiatan penyediaan fisik, dan kegiatan yang mendorong peredaran

Saat menentukan kebutuhan anda, pembelian Anda dimulai dengan
upaya pembeli untuk menentukan jenis kualitas dan kuantitas produk
yang anda butuhkan. Karena semakin banyak produsen atau penjual
menghasilkan pemmintaan dan produk ditawarkan, pembeli akan
menyadan kebutuhan mereka.




2. Penjualan
Aktivitas penjualan adaiah perangkat atau aktivitas pelengkap dari

suatu pembelian yang memungkinkan terjadinya suatu transaksi. Oleh
karena itu, kegiatan jual beli merupakan bagian yang tidak

konsumen semakin jauh, fungsi transportasi ini menjadi semakin
penting. Karena peran fungsi transportasi menjadi semakin penting,
biaya pelaksanaan fungsi ini menempati posisi yang sangat penting
dalam total biaya pemasaran.




D. Peranan Pemasaran Dalam Mencapai Tujuan Dan Sasaran
Perusahaan

Keberhasilan suatu perusahaan mencapai tujuan dan sasaran
perusahaan sangat dipengaruhi oleh kemampuan pemasaran produk
perusahaan Tujuan perusahaan upfuk bertahan hidup, berkembang dan
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dari pemilik atau kreditur (pinjaman). Apabila tidak dapat memperoleh
tambahan dana yang cukup dar luar perusahaan atau dan pemilik
perusahaan, maka akan mengganggu kelancaran usaha perusahaan dan
mengganggu likuiditas perusahaan dan waktu ke waktu,



E. Tujuan Manajemen Pemasaran
a. Tujuan manajemen pemasaran dalam memasarkan produk
perusahaan dalam rangka mencapai tingkat keuntungan perusahaan
dalam jangka panjang untuk gmenjamin kelangsungan hidup dan
2] an, adalah untuk menciptakan
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tidak diikuti dengan usaha perbaikan/penyempurnaan,

e. Permintaan tidak teratur (imegular demand), merupakan keadaan
dimana terdapat pola waktu permintaan yang di tandai oleh fiuktuasi
musiman atau iklim.




f Permintaan penuh (full demand), merupakan keadaan dimna jumiah
wakiu permintaan adalah sesuai atau sama dengan jumiah jumiah dan
waktu yang direncanakan perusahaan.

g. Permintaan yang berlebihan (overfiled demand) mengacu pada

(barangfjasa) tertentu
untuk memenuhinya a
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perlu mempertimbangkan jenis pasar produk perusahaan, motivasi dan
perilaku pembelian di pasar, segmen pasar yang ditentukan, dan
penentuan tujuan pasar perusahaan
a. Pasar Intemasional/Global
Adanya pasar intemasional dan global ini dapat dilihat pada
masyarakat negara-negara pengimpor pangan, sayur-sayuran dan



buah-buahan dan negara-negara ASEAN di Amerika Latin, seperti
negara-negara Arab yang tidak memiiiki lahan pertanian. Demikian
pula negara-negara Skandinavia membeli model pakaian musim dingin
Prancis, kemudian pakaian dar Hong Kong, menjahit di Korea Selatan,
iaph jadi pada saat musim dingin atau

pagi di hotel, ziarah Indonesia
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Perusahaan global adalah perusahaan yang beroperasi di banyak
negara dan memperoleh teknologi, produk, logistik, pemasaran, dan
keuntungan finansial, efisiensi biaya, dan reputasi yang murni tidak
ada di pesaing domestiknya. Banyak hambatan bagi perusahaan untuk
memasuki pasar intemasional/giobal, antara lain bea cukai, budaya,




bahasa daerah, hukum perpajakan, bea cukai, ketidakpastian politik
dan hukum, nilai tukar yang fiuktuatif, persaingan yang ketat dan biaya
yang tinggi. Untuk mengawali masuk ke pasar internasional/global,
negara senngkali mencoba pasar negara tetlangga teriebih dahulu.
Misalnya, ada banyak alasan A pemahaman yang lebih baik
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negeri dengan biaya rendah, dan pemberi lisensi dapat langsung
dijual tanpa repot memulai dan awal. Hanya di sini adalah nsiko
potensi kerugian. Ketika kontrak berakhir, pemegang fisensi s
udah mengetahui rahasia banyak perusahaan dan dapat menjadi
pesaing.




G. Strategi Pemasaran
a. Strategi Pemasaran Dan tujuan Perusahaan
Setiap perusahaan memiliki tujuan untuk bertahan dan
berkembang Tujuan ini hanya dapal dicapai melalui upaya
mempertahankan dan  meningkatks tingkat keuntungan/profit
dilakukan jika penjualan dapat
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terpadu dan terpadu di bidang pemasaran, dikutip dalam Buku
Manajemen Pemasaran (2018:168), dan membenkan pedoman tentang
kegiatan yang akan dilakukan untuk mencapai tujuan pemasaran.
masyarakat Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah seperangkat
tujuan, sasaran, kebijakan, dan aturan pasar yang memandu upaya

pemasaran perusahaan dan wakiu ke wakiu, ™ \
mmpusmj

UNISMUH MAKASSAR




menanggapi lingkungan dan keadaan kompetitf perusahaan yang selalu
berubah. Oleh karena itu, keputusan sirategi pemasaran harus
didasarkan pada analisis lingkungan internal dan eksternal perusahaan,
melalui analisis kekuatan dan kelemahan perusahaan, serta peluang dan
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(controllable factors), yang terdiri dari produk, harga, distribusvdistribusi,
promosi dan pelayanan,

Menurut Kotler dan Armstrong, dikutip Nana dalam bukunya
tentang manajemen strategis (2015:13). perencanaan strategis adalah
proses mengembangkan dan memelihara keselarasan strategis antara
tujuan dan kemampuan organisasi dan mengubah peluang pemasaran.



oleh perusahaan untuk mencapai tujuan yang diharapkan dalam kondisi
persaingan dan lingkungan yang terus berubah. Oleh karena itu, dalam
menentukan strategi pemasaran yang akan dilaksanakan, perusahaan
harus terlebih dahulu memeriksa situasi dan kondisi pasar dengan
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kaitannya dengan bidang usaha perusahaan yang telah ditentukan
sebelumnya. Oleh karena itu, perusahaan periu menentukan produk
mana yang termasuk dalam bauran produk yang ditawarkan kepada
pasar sasaran, tergantung dari kebutuhan pasar sasaran. Selain itu,
perusahaan perlu mempertimbangkan dan mencegah penawaran dari
pesaing yang ada. Jika Anda mengetahui posisi produk darn perusahaan



saingan, perusahaan tersebut dapat memilih di antara dua opsi
keputusan:

Pilih produk yang sama dengan pesaing dan bersaing dengan
pelanggan yang menginginkan atau menginginkan produk

a) Memilih produk lain yang belufm ada di pasaran. Pilihan kedua ini

sasaran.

Tahap kelima dan proses pemasaran adalah mengembangkan
rencana pemasaran. Pekerjaan pengembangan semacam ini
diperiukan karena keberhasilan perusahaan tergantung pada

kualtas rencana pemasaran. Alasan pengembangan ini adalah
keberhasilan perusahaan tlerletak pada kualitas rencana



pemasaran jangka panjang dan jangka pendek (tahunan,
triwulanan, dan bulanan), yang diperiukan untuk memandu
kegiatan untuk mencapai tujuan pasar. Rencana pemasaran harus
memiliki tujuan, strategi dan taktik yang jelas yang digunakan
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Untuk mencapai tujuan pemasaran, maka periu ditentukan
strategi pemasaran yang akan digunakan. Artinya, strategi
pemasaran yang dirumuskan harus mempertimbangkan secara
khusus kondisi dan kondisi pasar, serta lingkungan secara
keseluruhan, sehingga tujuan yang diharapkan dapat dicapai
secara lebih realistis dan efektif




Tahap keenam dan proses pemasaran adalah
mengimplementasikan atau mengimplementasikan rencana
pemasaran yang telah disiapkan dan mengendalikannya.
Pelaksanaan atau pelaksanaan rencana harus memperhatikan

sesual dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan. Tujuan
fungsionainya adalah eksekusi yang efisien dari proses
manufaktur Tujuan-tujuan ini adalah tujuan pemasaran modemn.
c. Merencanakan porfofolio bisnis
Portofolio bisnis adalah kumpulan bisnis dan produk yang
membentuk perusahaan. Bauran bisnis harus sesua dengan



kekuatan dan kelemahan perusahaan untuk menangkap peluang

bisnis

Perencanaan portofolio bisnis meliputi dua tahap, yaitu:

a) Perusahaan harus menganalisis porfofolio bisnis engineenng

yang berpeluang untukAmengembangkan perusahaan lebih
| ana yang harus menjadi fokus

NS

W Ny T

(diferensiasi dan positioning). 3

pemasaran harus memiliki dan melayani segmen pasar
(segment) terbaik, menentukan target pasar yang ingin dimasuki
dan pasar yang ingin dimasuki, membedakan pasar, dan
memposisikan produk pada pasar yang unggul (positioning).



Selanjutnya, perusahaan berencana untuk
mengintegrasikan bauran pemasarannya untuk menghasikan
respons yang diharapkan di pasar sasaran. Melalui strategi
pemasaran, perusahaan merancang bauran pemasaran terpadu
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Keputusan pembelian, yaitu apakah konsumen membeli produk atau jasa.
merupakan alternatif pemasaran penting yang dikutip oleh "Manajemen Strategi”
Nana (2015: 43) (Schiffman dan Kanuk).

Perilaku pasca pembelian merupakan suatu Ianghah dalam proses

M. Ah. Y

¢ Kelas sosial
Kelas sosial adalah sekelompok masyarakat dan semua orang
Kelompok cenderung memiliki nilai, minat, dan tindakan yang
sama



L. Tinjauan Empires

NO | NAMA/TAHUN JUDUL METODE HASIL
PENELITIAN

Candra (2018)




Alfiani (2019)




Rahma
Dasyah
(2019)

Hasil penelitian yang
diperolehA  bahwa ada
pengaruh positf  dan
signifikan antara harga dan
lokasi terhadap keputusan

pembelian. Variabel yang
dominan mempengaruhi
keputusan pembelian adalah
vanabel Suasana toko (X2).
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i | signifikansi t &lt: i+ yaitu

0,012 &N, 0,05 Lighting
berpengaruh secara parsial
terhadap Struktur Keputusan
Pembelian dengan nilai




Pada Toko
Buku  Zanafa
Pekanbaru

signifikansi t &lt. It yaitu
0,003 &lt; 0,05.Colors
berpengaruh  secaraparsial
terhadap Struktur keputusan
pembelian dengansignifikansi

pada keputusan pembelian
kategori cukup baik.
Sedangkan uji t yang telah
dilakukan menunjukkan
bahwa variabel store




regresi linier | atmosphere dan store

berganda location secara parsial

dari berpengaruh signifikan
penelitian ini | terhadap keputusan

Berdasarkan peneliti terdahulu diatas dapat disimpulkan bahwa
suasana sangat berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.



M. Kerangka Pikir
Suasana dapat mempengaruhi kenikmatan berbelanja bagi konsumen
dan menciptakan pengalaman berbelanja yang nyaman dan. Konsumen
menghabiskan banyak waktu dan uang karena lingkungan belanja yang baik.




BAB i
METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Penelitian kuantitatif adalah studi ilmiah yang sistematis tentang bagian-

pasar dan menarik konsumen kepada pembeli toko.

2 Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel lain.
Dengan kata lain, keputusan pembelian di toko (Y) 55. Keputusan
pembefian adalah serangkaian proses yang dilalui konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian suatu produk.



Tabel 3.1

Operasianol variabel penelitian
I\l’lﬂlbﬂ Definisi operasional Indikator Skala
pengkuruan
|
' Suasana suasana di toko, rior () Likert
' toko (X) yang :
perasaa
\ v
J &
\
s al
(Y) 0
e
A )
C
1
AW ‘ b
D. Ska
ini
menggunakan skala . yang digunakan untuk mengukur sikap,

pendapat, dan pendapal seseorang atau sekelompok orang terhadap
fenomena sosial Dalam penelitian ini, responden diminta untuk
memilih salah satu jawaban yang tersedia, kemudian diberikan skor
tertentu untuk setap jawaban. Skor total dihitung kemudian digunakan




sebagai indikator untuk mengukur posisi responden pada skala likert.
Standar pengukuran untuk vanabel X dan Y

1) SS= Sangat Seluju diberi skor 5
2) § =Setuju diberi skor 4
3) KS = Kurang Setuju liberi skor 3

4) TS = Tidak Setujuh

5) STS= Sangat Tid:




n= N/(1+N.(e)")

berbentuk pertanyaan dengan afternatif jawaban.
H. Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Vaiiditas
Dalam setiap pengukuran, selalu diharapkan untuk mendapatkan
hasil pengukuran yang akurat dan objektif Salah satu cara untuk
mencapai tujuan tersebut adalah dengan

MILIK PERPUSTAKAAN
UNISHUH MAXASSAR

e



korelasi Pearson yang diperoleh dengan analisis data menggunakan
SPSS 16.0 for windows untuk memperoleh validitas. Jika koefisien
korelasi Pearson lebih besar dari 0,30, indikator tersebut dikatakan valid,
yang diperoleh dengan analisis data menggunakan SPSS 16.6 for
windows.
. Uji Reabilitas.
Keandalan ada

Keterangan :

X = Suasana Toko 55

Y = Keputusan pembelian
A = constanta

b = Koefisien Regresi



2. Pengujian Hipotesis
a. Hipotesis uji-t
1) Ho : B=0, menunjukkan bahwa variabel store atmosphere (X)
berpengaruh positif signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian (Y).
2) Ha: B=0, yang beragil bz

ingkat kesalahan
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BAB IV
GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

A. Gambaran Umum Toko 55
1. Sejarah Toko 55 Galesong Utara
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Menjadikan usaha dagang yang dapat menyalurkan alat tangkap
yang berkualitas dan dapat di percaya oleh semua masyarakat.
b. Misi Toko 55 Galesong Utara
1) Seluruh karyawaan perusahaan Bertanggung jawab alas pekerjaan
masing-masing.



2) Memberikan kenyaman terhadap komsumen dalam hal apapun
3. Struktur Organisasi Toko 55 Galesong Utara
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2) Mengontrol kelancaran aktivitas pekerjaan anggota dan penyaluran
barang
3) Membuat dan menetapkan anggaran dasar dan anggaran rumah

tangga
4) Menyelenggaran rapat internal dan rapat kordinasi




5) Menganalisis dan mengesahkan laporan penyaluran barang
6) Menetapkan upah atau bonus terhadap jasa pengurus yang nilainya
ditetaapkan melalui rapat internal
7) Melakukan  pergantian  pengurus  (resulfle)  berdasarkan
pertimbangandan akatangang diputuskan melalui rapat internal
- Anggota
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1. Deskripsi Responden
a. Karakienstik Responden Menurut Usia
Gambaran responden menurut usia dapat dilihat sebagai berikut :
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2 | Perempuan 23 25,84 (%)

Total 89 100

Sumber Data primer Diolah 2020



Dari tabel 4.2 di atas terlihat bahwa jumiah responden dengan
jenis kelamin laki-laki lebih banyak dibandingkan dengan responden
dengan jenis kelamin perempuand\Dari total 89 responden, 74,16%
adalah laki-laki dan 25 84% perefnp




Tabel 4.3
Distrubsi Jawaban Responden Terhadap Pengaruh Suasana Toko (X)
Saya | Setuju | Tidak | Saya | Saya | Total | Rata-

setuju bahwa papan nama Tokok 55 Galesong Utara terlihat jelas, dan 65
responden atau (73,03%) diwawancarai Responden menyatakan setuju, 8
responden atau (8,99 ) menyatakan tidak setuju, 0 responden (0%)
menyatakan tidak setuju, 0 responden atau (0%) sangat tidak setuju. Dan
hasil tersebut dapat diketahui bahwa 65 responden (73,03%) setuju bahwa
papan nama toko 55 Galesong utara kabupaten Takalar terlihat jelas.



Namun, beberapa orang yang diwawancarai memiliki pendapat yang
berbeda. Hal ini menjadi masukan bagi toko 55 Galesong Utara untuk
memajang rambu agar lebih terlihat.
2) Pada Pertanyaan 2, 3 dan 89 responden atau (3,37%), sangat setuju lebar
pintu nmtuk toko 55 untuk memudahkan akses, 78 Responden atau

\\\Al 'h///l
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setuju.
Jadi kesimpulannya nilai rata-rata skor variabel yang diwawancarai
pada store atmosphere adalah 3,96
b. Frekuensi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)




Berdasarkan kuensioner yang telah disebar kepada responden, maka

jawaban responden atas varnabel keputusan pembelian (Y) dapat
dedeskripsikan pada tabel 4 4 berikut-

Tat

Distribusi Jawaban Responc Kll:ll.l’hllll.'lPﬂmhiﬂlnm

\\ Sangat | Total | Rata -
Tidak Skor | Rata Skor

menyatakan kurang setuju, O respon atau (0%) responden menyatakan
tidak setuju, O responden atau (0%) responden menyatakan sangat tidak
setuju. Hasil tersebut bahwa 82 responden atau (92,13) setuju. Hal
tersebut menjadi suatu masukan kepada toko 55 galesong utara
kabupaten takalar



2) Pada peranyaan 2, dari 89 responden terdapat 1 responden atau
(1,12%) responden yang menyatakan sangat setuju bahwa memutuskan
berkunjung ke toko 55 galesong utara karena sesuai kebutuhan. 82
responden atau (6,74%) responden menyatakan setuju, 6 responden atau
(6,74%) responden menyatakan Kufang setuju, 0 responden atau (0%)
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Uji validitas (error test) adalah alat yang digunakan untuk
mengukur validitas/kebenaran suatu kuesioner. Uji validitas
menggunakan koefisien korelasi item total terkoreksi yang diperoieh
dengan menganalisis data dengan bantuan software SPSS versi 20.
Kriteria yang digunakan valid atau tidak valid jika koefisien r nitung lebih
kecil dari nilai r wbel dengan taraf signifikan 5% berarti pertanyaan




tersebut tidak valid dan sebaliknya jika koefisien r niung angka lebih
besar dari r =bet dengan taraf signifikan 5% maka pernyataan itu benar.

Pengujian validitas alat dilakukan menggunakan korelasi total
terkoreksi SPSS dengan menganalisis data menggunakan SPSS versi
20. Berdasarkan uji SPSS i

;;;;

. hilai r

semua item angket yang digunakan sudah tervalidasi dan dapat
digunakan sebagai alat pengumpulan data untuk penelitian selanjutnya..
b. Hasil uji reabilitas
Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu angket, yang
merupakan indikator dan suatu vaniabel. Uji reliabilitas ini dilakukan untuk
menguji tanggapan angket responden terhadap pertanyaan yang




diajukan, dengan menggunakan metfode statistik Alpha Cronbach dengan
signifikansi yang digunakan > 0,60

Tabel 4.6
Distribusi Hasil Uji Reabilitas Pada Variabel Pengaruh Suasana Toko




Tabel 4.7
Nilai Koefisien Regresi Variabel Pengaruh Suasana Toko Terhadap
Keputusan Peembelian Pada Toko 55 Galesong Utara Kabupaten Takalar

b=0,031 yang arinya |jika nilai dimplementasikan dan
diimplementasikan maka solusi akan berkembang.

Persamaan linier sederhana di atas menjelaskan bahwa pengaruh
store atmosphere terhadap keputusan pembelian adalah sebesar 1
unit, dan produktivitas karyawan diharapkan meningkat sebesar



0,031. Nilai perpotongan atau konstanta adalah 11.543 yang berarti

bahwa tanpa adanya variabel yang mempengaruhi store atmosphere
(X = 0), keputusan pembelian makanan tetap sebesar 11,543

5. Pengujian Hipotesis
a HasilUjiF

tanen
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b. Predictors. (Canstant), suasana toko
Berdasarkan tabel 4.9 menunjukkan bahwa nilai F niung adalah 0.220
dengan sig 0,640 maka menolak Ho dan meneriman Ha yang berarti
koefisien korelasi signifikan secara statistik.



Atau dengan cara

1) Fhiung = 0.220

2) Fiabel dapat dilihat a 0,05 dengan derajat bebas pembilan = (k- 1) =2-1=
2. Derajat penyebut = (n-k) = 89-1 = 88, jadi Fube1.988 (1:89) = 2.707
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Hipotesis yang diajukan yaitu :
Ho : suasana toko (X) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y)
Ha = suasana toko (X) tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembeiian (Y)
Hasil perhitungan statistik dapat dilihat pada tabel di bawah ini -



Tabel Uji T 4.10

No Variabel Ttabel Thitung Keputusan

1  Suasana toko Ho diterima
R Tiabel dapat dilinat jat bebas pembilang =
- = 88, jadi t tavel 0,05

Gambar 4.2 Kurva Uji Regresi Linear Sederhana



Dari kurva diatas menjelaskan bahwa suasana toko berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian yaitu Semakin posiif variabel X maka akan
meningkatkan vanabel Y.

C. Pembahasan Hasil Penelitian

sebesar 0,469>1988 (t-label), store atmosphere berpengaruh terh
keputusan pembelian atau menerma Ho dan H ditolak.

Alfiani (2019) dalam penelitiannya yang berjudul “pengaruh suasana toko
terhadap keputusan pembelian pada toko star surabaya’ menyatakan Hasil



penelitian menunjukkan bahwa variabel store atmosphere berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.Penelitian yang saya lakukan
mempunyai persamaan dengan penelitian yang dilakukan oleh Alfiani karena
pengaruh suasana toko mempunyai positif dan signifikan terhdapa keputusan




BABV
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada Bab IV, dapat

57
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KUESIONER PENELITIAN

¢ Pendahuluan

Sebelum saya sampaikan terima kasih atas ketersediaan
bapak/ibu/sodara untuk menjadi responden dalam penelitian.
Daftar pertanyaan ini dibuat dengan maksdud mengumpulkan data
dalam rangka penyusunan skdpsi yang berjudul : pengaruh
suasana terhadap keptusan _gpernbelian pada toko 55 galesong

Pengaruh Suasana Toko



Masalah

Saya
Setuju
(SS)

(S)

Tidak
Setuju
(TS)

(STS)

Saya

(SM)

Total
Skor

Rata- Rata
Skor

Pertanyaan
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