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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh-dari tiga variabel yaitu atmosfer
toko, harga, dan lokasi terhadap keputusan pembelian. Hipotesis dalam penelitian
ini atmosfer toko, ‘harga, dan lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
secara simultan maupun secara parsial. Objek penelitian ini adalah konsumen toko
UD. Wunguan Jaya Kencong Jember yang memiliki jumlah populasi 80 responden
menggunakan teknik sensus. Teknik pengumpulan data menggunakan. observasi,
wawancara dan kuesioner. Analisis yang digunakan meliputi uji validitas, uji
reliabilitas, uji- asumsi ~ klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, - uji
heteroskedastisitas), analisis regresi linear. berganda dan uji hipotesis (uji F, uji t,
koefisien determinasi). Hasil penelitian menunjukkan bahwa atmosfer toko, harga,
dan lokasi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan atmosfer
toko, harga, dan lokasi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Kata kunci:'Lokasi, Harga, Atmosfer Toko, Dan-Keputusan Pembelian

ABSTRACT

This study aims to determine the effect of three variables, store atmosphere, price
and location on the decision buying. The hypothesis in this study is that store
atmosphere, price and location influence the decision buying simultaneously or
partially. The object of this research icostumer’s of UD. Wunguan Jaya Kencong
Jember who have a population of 80 respondents using census techniques. Data
collection techniques used observation, interviews and questionnaires. The analysis
used included the validity test, reliability test, classic assumption test (normality
test, multicollinearity test, heteroscedasticity test), multiple linear regression
analysis and hypothesis testing (F test, t test, coefficient of determination). The
results showed that store atmosphere, price and location simultaneously influence
the decision buying and store atmosphere, price and location partially have a
significant effect on the decision buying.

Keywords: Location, Price, Store Atmosphere And Decision Buying.
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1. Pendahuluan

Perkembangan kegiatan-kegiatan usaha dewasa ini bergerak dengan pesat.
Salah satu dampak dari pesatnya dunia usaha saat ini adalah pelaku usaha saling
bersaing untuk mendapatkan pasar. Fenomena persaingan yang ada telah membuat
para pengusaha menyadari suatu kebutuhan untuk mengeksploitasi sepenuhnya
aset-aset mereka demi memaksimalkan kinerja perusahaan dan mengembangkan
keuntungan kompetitif. Secara umum dapat dikatakan bahwa pemasaran sebagai
pola pikir yang menyadari bahwa suatu perusahaan tidak dapat bertahan tanpa
adanya transaksi pembelian. Suatu barang atau jasa yang diproduksi perusahaan
kepada konsumen dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain, ketika
perusahaan tersebut dapat memasarkan barang atau jasa tersebut dan konsumen
dapat memutuskan untuk membeli barang atau jasanya. Semakin ketatnya
persaingan bisnis yang ada, terutama persaingan yang berasal dari perusahaan
sejenis, membuat perusahaan-semakin dituntut agar bergerak lebih cepat dalam hal
menarik konsumen. Sehingga perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran
perlu mencermati perilaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembeliannya dalam usaha-usaha pemasaran sebuah produk yang
dilakukan. Hal tersebut dikarenakan dalam konsep, salah satu cara untuk mencapai
tujuan perusahaan adalah ‘dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan
konsumen atau pasar sasaran serta. memberikan kepuasan yang diharapkan secara
lebih efektif 'dan efisien dibandingkan para pesaing (Kotler, 2006).

Syarat yang harus dipenuhi oleh para pelaku usaha agar dapat mencapai
kuunggulan bersaing adalah setiap pelaku usaha harus berupaya menciptakan dan
mempertahankan barang dan jasa yang diinginkan konsumen. Para pengusaha harus
mampu mengenali secara dini apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumen
saat ini maupun masa yang akan  datang. Seorang pengusaha harus mampu
mempunyai pengetahuan yang seksama. tentang perilaku konsumen agar dapat
memberikan definisi pasar yang baik untuk mengikuti perubahan yang terus-
menerus ini, serta untuk merancang bauran pemasaran yang tepat. Perilaku
konsumen berperan penting dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual
mengambil keputusan pembelian (Kotler, 2006).

Keputusan pembelian merupakan suatu-konsep dalam perilaku pembelian
dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan sesuatu dan dalam
hal ini melakukan pembelian ataupun memanfaatkan produk atau jasa tertentu
(Balawera, 2013). Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan
proses pemecahan masalah. Peneliti menggunakan variabel keputusan pembelian ini
karena studi tentang keputusan pembelian-masih layak untuk diteliti mengingat
semakin banyaknya produk yang - beredar mengakibatkan perlunya berbagai
pertimbangan bagi masyarakat dalam melakukan keputusan pembelian.
Kebanyakan konsumen, baik konsumen individu maupun pembeli organisasi
melalui proses mental yang hampir sama dalam memutuskan produk dan merek apa
yang akan dibeli (Yulindo 2013). Keputusan pembelian konsumen dapat dilakukan
apabila produk tersebut sesuai dengan apa yang diinginkan dan dibutuhkan
konsumen.

Faktor lain yaitu store atmosphere (suasana toko) adalah kegiatan
mendesain lingkungan toko yang menarik dan memberikan kesan bagi konsumen.
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Utami (2006:229) menjelasakan bahwa mendesain toko dengan baik sama halnya
membuat sebuah cerita yang menarik bagi pembaca. Desain toko yang baik akan
menarik keinginan konsumen untuk mengetahui lebih dalam segala sesuatu yang
ditawarkan oleh toko tersebut. Suasana toko dapat dibangun melalui sistem
pencahayaan, pengaturan tata letak, dan penataan atau pengaturan barang dagangan
yang baik yang akan menarik pelanggan. Penelitian terdahulu oleh Syahputra
(2015) mengemukakan bahwa suasana toko juga menjadi faktor yang
mempemgaruhi keputusan pembelian.

Kemudian faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yakni harga
adalah jumlah uang yang ditagihkan atas-suatu-produk atau jasa, atau jumlah dari
nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa (Kotler, 2008:345). Harga merupakan salah
satu elemen dari bauran pemasaran dan satusatunya yang menghasilkan pendapatan
bagi perusahaan. Dalam hal ini penetapan dan persaingan harga merupakan salah
satu strategi_penting dalam persaingan antar perusahaan yang sejenis. Dari sudut
pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter -atau ukuran  lainnya
(termasuk barang dan. jasa lainnya) yang ditukarkan “agar memperoleh hak
kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Sementara itu dari sudut
pandang konsumen, harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana
harga tersebut dihubungkan dengan ‘manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau
jasa (Tjiptono, 2007:126). Peneliti- sebelumnya oleh Winmarsyah (2017) juga
berpendapat bahwa harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Lokasi atau saluran distribusi adalah tempat  atau = wadah untuk
menyampaikan jasa kepada pasar sasaran adalah dua kunci area keputusan. Hal ini
memiliki relevansi yang besar karena jasa tidak bisa disimpan serta diproduksi dan
dikonsumsi .di-tampat yang sama. Menurut Lupiyoadi (2006:111), lokasi berarti
berhubungan dengan di mana perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi
atau kegiatannya. Apabila keadaannya seperti. ini_maka lokasi menjadi -sangat
penting. Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga
mudah dijangkau atau dengan kata lain strategis. Peneliti sebelumnya oleh
Sriwahyuni dkk (2017) juga berpendapat bahwa lokasi. dapat mempengaruhi
keputusan pembelian.

Sehubungan dengan kebutuhan manusia yang paling mendasar menurut
Maslow adalah kebutuhan akan tempat tinggal/rumah/bangunan yang mana setiap
manusia akan berusaha memenuhi kebutuhan tersebut dengan berbagai cara.
Berdasarkan tingkat pembangunan proyek/rumah yang cukup-tinggi, salah satu sub
sektor industri yang akan berkembang dengan  pesat adalah industri bahan
bangunan. Sektor ini terbukti ‘dengan banyaknya investor yang menanamkan
modalnya pada perusahaan produk bahan bangunan. Kekuatan usaha produk bahan
bangunan ini adalah bagaimana para konsumennya, setiap perusahaan akan
berusaha memberikan nilai tambah (value added) yang berbeda terhadap produk
dan jasa layanan yang diberikan kepada konsumen. Segala sesuatu yang
berhubungan dengan manusia setiap kali akan mengalami perubahan, baik dalam
bidang politik, ekonomi, sosial, budaya dan juga pengaruh pada pola perilaku
manusia dalam memenuhi kebutuhannya. Sekarang ini kebutuhan masyarakat akan
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bangunan/tempat tinggal yang mewah semakin meningkat sehingga banyak pula
pengusaha yang membangun usaha bahan bangunan (Tjiptono, 2007:126).

Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang
menyadari bahwa perusahaan tidak dapat bertahan tanpa adanya transaksi
pembelian. Keputusan konsumen dalam pembelian dapat dipengaruhi oleh
rangsangan perusahaan yang mencakup produk, harga dan tempat (Kotler, 1997).
Penentuan harga produk maupun jasa Yyang dilakukan perusahaan sangat
berpengaruh pada keputusan konsumen. Harga sebagai atribut dapat diartikan
bahwa harga merupakan konsep keanekaragaman yang memiliki arti berbeda bagi
konsumen tergantung karakteristik konsumen, situasi dan produk (Tjiptono,
2007:126).

Setelah mempertimbangkan harga, konsumen juga mempertimbangkan
kualitas produk (bahan bangunan) ~yang _akan mereka beli. Konsumen
mengharapkan adanya kesesuaian antara harga dengan kualitas produk yang mereka
terima. Faktor kualitas produk juga tidak kalah pentingnya karena kualitas produk
juga sebagai faktor penentu tingkat kepuasan yang diperoleh konsumen setelah
melakukan pembelian - dan pemakaian terhadap suatu produk. Dengan kualitas
produk yang baik konsumen akan terpenuhi keinginan dan kebutuhannya akan suatu
produk (Windoyo, 2009 dalam Yusuf, 2011).

Ide usaha yang cukup kreatif dan patut' mendapatkan apresiasi salah satunya
adalah usaha/bisnis bahan bangunan. Karena jika dilihat dari segi income,
usaha/bisnis ini-cukup besar hasilnya. Salah satu kunci sukses dalam usaha atau
bisnis bahan bangunan adalah-inovatif dan kreatif. Banyak pelaku usaha bahan
bangunan yang telah membuktikannya. Ada yang merasakan madu usaha cukup
lama, ada pula yang menikmati senyum bisnisnya hanya sebentar. Namun, dengan
tetap memelihara kreativitas dan inovatif bahan bangunan, usaha bahan bangunan
bisa dipertahankan (Majalah Ide bisnis/Edisi 33/Februari 2012). Salah satu usaha
bahan bangunan yang kreatif dan inovatif di Jawa Timur, terdapat sebuah toko
bahan bangunan di Jember Jawa Timur yang bernama UD. Wunguan Jaya yang
terletak di Kecamatan Kencong Jember yang saat ini banyak dikunjungi oleh para
pembeli yang ingin menggunakan produk-yang dijual ditoko tersebut. Berbagai
macam produk yang dijual ditoko tersebut yang meliputi bahan bahan bangunan.
Para pembeli yang datang dan membeli produk ditoko tersebut juga akan dilayani
oleh para keryawan yang ramah. Pembeli tidak harus datang langsung ke toko
tersebut untuk membeli produk, namun juga dapat memesan produk dengan cara
menghubungi pihak toko melalui telepon.

Adapun macam- macam. produk yang. dijual di-UD. Wunguan Jaya yaitu :
genteng, semen, kayu, asbes, eternit, paku, kapur dll. Dengan ketersediaan bahan
bangunan yang cukup beraneka ragam seperti itu, saat ini UD. Wunguan Jaya
banyak dikunjungi oleh konsumen untuk melakukan suatu pembelian produk bahan
bangunan di toko tersebut. Para konsumen yang datang langsung ke toko tersebut
sangat leluasa dalam memilih produk yang dijual ditoko tersebut sesuai dengan
keinginan dan kriteria para konsumen. Tak sedikit pula konsumen yang melakukan
pembelian produk ditoko tersebut secara berulang-ulang, karena mereka merasa
puas akan lokasi, harga, dan suasana toko tersebut. Lokasi yang strategis juga yang
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menjadi daya tarik para konsumen untuk datang dan membeli produk ditoko
tersebut.

Selain itu peneliti mengamati bahwa perilaku konsumen terhadap produk
ini dimana konsumen merasa puas karena bisa memesan tanpa harus datang ke toko
tersebut, dan produk yang dipesan akan dikirim ke tempat/rumah pembeli tersebut
secepat mungkin dan tanpa dipungut biaya tambahan . Tidak sedikit pula para
konsumen yang datang langsung ke toko ini untuk melihat dan membeli produk
ditoko tersebut. Dengan lokasi, harga dan suasana toko yang memuaskan dan
terjangkau oleh calon pembeli ini yang menjadikan para calon konsumen untuk
membuat suatu keputusan pembelian bahan bangunan pada toko UD. Wunguan
Jaya tersebut. UD. Wunguan Jaya ini telah mampu menciptakan keunggulan
bersaing atas lokasi, harga dan suasana toko dengan toko toko bahan bangunan
lainnya. Berdasarkan data dan empiris diatas penulis melakukan sebuah riset ilmiah
dengan mengkaji pengaruh lokasi, harga, dan suasana toko. terhadap keputusan
pembelian di-UD. Wunguan Jaya Kencong Jember karena setelah melakukan
pertimbangan yang logis penulis merasa masalah ini meparik dan layak untuk
ditelaah lebih lanjut.

2. Hipotesis Penelitian

Menurut Sugiyono' (2012) hipotesis diartikan sebagai jawaban sementara
terhadap rumusan masalah penelitian. Penelitian harus disusun dengan metode yang
sistematis yaitu melewati beberapa tahapan. Perumusan hipotesis merupakan
langkah ketiga dalam penelitian- setelah - mengemukakan kerangka berpikir dan
landasan teori. Hipotesis merupakan jawaban sementara dari permasalahan yang
akan diteliti, disusun dan diuji untuk menunjukkan benar atau salah dengan cara
terbebas dari nilai-dan pendapat peneliti yang menyusun dan mengujinya. Ada tiga
hipotesis pada penelitian ini:

a. H1:Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

b. H2 : Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

c. 'H3: Atmosfer.Toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
3. Metodologi Penelitian

Dalam merancang suatu penulisan, dikenal penelitian ekspolarotis dan
konklusif, dimana penelitian konklusif dan kausal. Jika-dilihat dari variabelnya yaitu
variabel bebas dan variabel terikat; penelitian ini adalah penelitian kausalitas.
Penelitian kausalitas bertujuan mengukur kekuatan hubungan antara dua variabel
atau lebih, juga menunjukkan arah hubungan antara variabel bebas dan terikatnya.
Dengan kata lain penelitian kausalitas mempertanyakan masalah sebab akibat
(Kuncoro, 2009).

Populasi adalah sejumlahpenduduk atau individu yang paling sedikit
mempunyai suatu sifat yang sama. Jadi populasi adalah jumlah keseluruhan dan unit
analisis yang ciri-cirinya akan diduga (Kuncoro, 2009). Berdasarkan pendapat ahli
tersebut, populasi dalam penelitian ini adalah konsumen toko UD. Wunguan Jaya
Kencong Jember. Sampel adalah merupakan bagian kecil dari suatu populasi.
Dalam penelitian ini sampel yang diambil diharapkan dapat menggambarkan hasil
yang sesungguhnya dari populasi (Kuncoro, 2009). Untuk menentukan ukuran
sampel digunakan teknik pengambilan sampel. Penentuan pengambilan sampel
tergantung pada indikator yang digunakan (Arikunto, 2010). Menurut Sugiyono
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sampel adalah bagian atau jumlah dan karakteritik yang dimiliki oleh populasi
tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang
ada pada populasi, misal karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti
akan mengambil sampel dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu,
kesimpulannya akan diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil
dari populasi harus betul-betul representative (Sugiyono,2012).

Metode purposive sampling dilakukan dengan cara menyebarkan
pertanyaan-pertanyaan melalui kuisioner kepada objek penelitian atau responden
untuk dijawab. Dalam penelitian ini populasinya sangat besar dan tidak terbatas.
Jumlah sampel ditentukan berdasarkan pendapat Ferdinand (2002) yaitu dengan
cara jumlah indicator dikalikan-dengan angka-antara. 5 sampai dengan 10.
Rumusnya adalah n = jumlah indikator x 5-10. Berdasarkan rumus tersebut, karena
jumlah indikator ada 12 dan memilih jumlah sampel maksimal yaitu dikalikan
dengan 5-10, maka sampel yang diperoleh sebagai berikut :.n =16 x 5 = 80
responden: Jadi jumlah sampel yang diteliti adalah 80 responden. Adapun kriteria
dari sampel tersebut sebagai berikut:

1. Merupakan konsumen UD. Wunguan Jaya Kencong Jember yang sering
membeli barang ditoko tersebut minimal dua kali pembelian.

2. Konsumen yang datang langsung ke toko UD. Wunguan Jaya Kencong
Jember yang terdiri dari semua kalangan masyarakat, usia 17 tahun keatas.

Teknik-pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik non
probabilty sampling. Menurut Sugiyono (2012) adalah teknik pengambilan sampel
yang tidak memberi peluang/kesempatam yang sama bagi setiap unsur anggota
populasi untuk dipilih menjadi sampel. Teknik sampel ini menggunakan teknik
penentuan sampel dengan metode purposive sampling. Menurut Sugiyono (2012)
metode purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan
tertentu (berdasarkan Kriteria yang ditentukan), artinya teknik ini dilakukan dimana
peneliti -memilih sampel berdasarkan penelitian terhadap karakteristik anggota
sampel dengan maksud penelitian berdasarkan ciri khas atau kriteria tertentu.

4. Hasil Dan Pembahasan
a. Hasil Penelitian

Model persamaan regresi yang baik adalah yang memenuhi persyaratan
asumsi klasik, antara lain semua data berdistribusi normal, model harus bebas dari
gejala multikolinearitas dan terbebas dari heterokedastisitas. < Dari analisis
sebelumnya telah terbukti bahwa model persamaan yang diajukan dalam penelitian
ini telah memenuhi-persyaratan asumsi Kklasik sehingga model persamaan dalam
penelitian ini sudah dianggap. baik. Analisis regresi digunakan untuk menguji
hipotesis tentang pengaruh secara parsial variabel bebas terhadap variabel terikat.
Berdasarkan estimasi regresi linier berganda dengan program SPSS versi 20,0
diperoleh hasil sebagai berikut:

a. Konstanta sebesar 2,783 menunjukkan besarnya keputusan pembelian pada
saat sama dengan nol.

b. bl = 0,136 artinya meningkatnya lokasi per satuan akan meningkatkan
keputusan pembelian sebesar 0,136 satuan, dengan asumsi harga dan
atmosfer toko konstan. Hal ini juga mengindikasikan bahwa lokasi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang berarti semakin
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baik atmosfer toko akan berdampak pada semakin baiknya keputusan
pembelian dengan asumsi harga dan atmosfer toko konstan.

c. b2 = 0,128 artinya meningkatnya harga per satuan akan meningkatkan
keputusan pembelian sebesar 0,128 satuan, dengan asumsi atmosfer toko
dan lokasi konstan. Hal ini juga mengindikasikan bahwa harga berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian yang berarti semakin baik harga akan
berdampak pada semakin baiknya keputusan pembelian dengan asumsi
atmosfer toko dan lokasi konstan.

d. b3 = 0,574 artinya meningkatnya atmosfer toko per satuan akan
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,574 satuan, dengan asumsi
lokasi dan harga konstan. Hal ini juga mengindikasikan bahwa atmosfer
toko berpengaruh positif terhadap keputusan -pembelian yang berarti
semakin baik atmosfer toko akan berdampak pada semakin baiknya
keputusan pembelian dengan asumsi lokasi dan harga kosntan.

e. E= 1,133 artinya besarnya kesalahan dalam model regresi.

Hipotesis dalam penelitian ini diuji kebenarannya dengan menggunakan uji
parsial. Pengujian dilakukan dengan melihat statistik t niwng dengan nilai statistik t
wper dan taraf signifikansi (p-value), jika taraf signifikansi ‘yang dihasilkan dari
perhitungan di-bawah 0,05 maka hipotesis diterima, sebaliknya jika  taraf
signifikansi hasil hitung lebih besar dari 0,05 maka hipotesis ditolak.

a. Hasiluji lokasi mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,003 dan lebih
kecil dari 0,05 dan t hitung (3,105) > t tabel (1.6652) yang berarti bahwa
hipotesis lokasi mempunyai pengaruh-signifikan terhadap keputusan
pembelian diterima. Hal-ini juga menunjukkan bahwa lokasi mempengaruhi
keputusan pembelian yang berarti semakin baik lokasi akan berdampak
pada semakin baiknya keputusan pembelian.

b. Hasil-uji harga mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,010 danlebih
kecil dari 0,05 dan t hitung (2,633) >t tabel (1.6652) yang berarti bahwa
hipotesis harga mempunyai pengaruh . signifikan terhadap keputusan
pembelian diterima. Hal ini juga menunjukkan bahwa harga mempengaruhi
keputusan pembelian yang berarti-semakin baik harga akan berdampak pada
semakin baiknya keputusan-pembelian.

c. Hasil uji atmosfer:toko. mempunyai-nilai signifikansi hitung sebesar 0,000
dan lebih kecil dari 0,05 dan't hitung (12,416) > t tabel (1.6652) yang
berarti bahwa hipotesis atmosfer toko mempunyai pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian diterima. Hal ini juga-menunjukkan bahwa
atmosfer toko mempengaruhi keputusan pembelian yang berarti semakin
baik atmosfer toko akan-berdampak pada semakin baiknya keputusan
pembelian.

b. Pembahasan

Lokasi adalah tempat terjadinya suatu transaksi jual beli dari suatu produsen
atau perusahaan kepada pembeli atau konsumen. Menurut Lamb (2006:107),
pemilihan lokasi yang baik, merupakan keputusan yang sangat penting. Maka dari
itu merupakan hal yang penting bagi perusahaan untuk mengetahui seberapa jauh
aspek lokasi yang paling tepat. Semakin baik persepsi konsumen terhadap lokasi
maka keputusan pembelian juga akan semakin tinggi. Dan jika persepsi konsumen
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terhadap lokasi buruk maka keputusan pembelian juga akan semakin rendah. Hasil
uji lokasi mempunyai nilai signifikansi hitung sebesar 0,003 dan lebih kecil dari
0,05 dan t hitung (3,105) > t tabel (1.6652) yang berarti bahwa hipotesis lokasi
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian diterima. Hal ini
juga menunjukkan bahwa lokasi mempengaruhi keputusan pembelian yang berarti
semakin baik lokasi akan berdampak pada semakin baiknya keputusan pembelian.
Penelitian yang dilakukan oleh Syahputra (2015), Winmarsyah (2017), Wahyuni
dkk (2017), Mansur (2018), dan Fahmi (2019) menyebutkan bahwa variable lokasi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Harga adalah suatu nilai dari produk atau jasa yang diukur oleh banyaknya
uang atau biaya yang harus dikeluarkan. Harga adalah jumlah uang yang ditagihkan
atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan para pelanggan
untuk memperoleh manfaat dari memiliki.atau menggunakan suatu produk atau jasa
(Kotler, 2008:345). Oleh karena itu merupakan hal yang penting bagi perusahaan
untuk mengetahui seberapa jauh aspek harga yang paling tepat. ‘Semakin baik
persepsi konsumen terhadap harga maka keputusan pembelian juga akan semakin
tinggi. Dan jika. persepsi konsumen terhadap harga buruk maka keputusan
pembelian juga akan semakin rendah. Hasil uji"harga mempunyai nilai signifikansi
hitung sebesar 0,010 dan lebih kecil dari 0,05 dan t hitung (2,633) > t tabel (1.6652)
yang berarti -bahwa hipotesis harga, mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian diterima.. Hal  ini juga menunjukkan bahwa harga
mempengaruhi keputusan pembelian yang berarti semakin baik harga akan
berdampak pada semakin baiknya keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan
oleh Syahputra (2015), Winmarsyah (2017), Wahyuni dkk  (2017), Wijayana
(2017), dan Fahmi (2019) menyebutkan bahwa variable harga berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Suasana toko adalah keadaan dari suatu toko atau perusahaan mencakup
keadaan ruangan dan fasilitas. Menurut Kotler (2008:61) Store Atmosphere atau
suasana toko merupakan salah satu faktor yang mampu untuk menarik perhatian
konsumen. Dengan adanya suasana toko yang baik, perusahaan dapat menarik
konsumen untuk berkunjung dan melakukan pembelian. Store atmosphere
mempengaruhi keadaan emosi -konsumen yang -dapat’ menyebabkan atau
mempengaruhi konsumen tersebut untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu
merupakan hal yang penting bagi perusahaan untuk mengetahui seberapa jauh aspek
atmosfer toko yang paling tepat. Semakin baik persepsi konsumen terhadap
atmosfer toko maka-keputusan pembelian juga akan semakin tinggi. Dan jika
persepsi konsumen terhadap atmosfer toko buruk maka keputusan pembelian juga
akan semakin rendah. Hasil uji atmosfer toko - mempunyai nilai signifikansi hitung
sebesar 0,000 dan lebih kecil dari 0,05 dan t hitung (12,416) > t tabel (1.6652) yang
berarti bahwa hipotesis atmosfer toko mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian diterima. Hal ini juga menunjukkan bahwa atmosfer toko
mempengaruhi keputusan pembelian yang berarti semakin baik atmosfer toko akan
berdampak pada semakin baiknya keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan
oleh Syahputra (2015), Winmarsyah (2017), Wahyuni dkk (2017), Wijayana
(2017), Mansur (2018) dan Fahmi (2019), menyebutkan bahwa variable atmosfer
toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

JURNAL FAKULTAS EKONOMI UNIVERSITAS Risky Febrianto 1410411015
MUHAMMADIYAH JEMBER



5. Kesimpulan
Kesimpulan pada penelitian ini adalah sebagai berikut:
a. Lokasi berpengaruh signifikan secara parsial tehadap keputusan pembelian
pada UD. Wunguan Jaya Kencong Jember.
b. Harga berpengaruh signifikan secara parsial tehadap keputusan pembelian
pada UD. Wunguan Jaya Kencong Jember.
c. Atmosfer toko berpengaruh signifikan secara parsial tehadap keputusan

pembelian pada UD. Wunguan Jaya Kencong Jember.
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