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MOTTO 

“Hidup manusia penuh dengan bahaya, tetapi justru di situlah letak daya 
tariknya”. 

(Edgar Alnsel Mowrer) 
 

“Banyak kegagalan dalam hidup ini dikarenakan orang‐orang tidak menyadari 
betapa dekatnya mereka dengan keberhasilan saat mereka menyerah”. 

(Thomas Alva Edison) 
 

#1: Lakukan selangkah demi selangkah 
#2: Bila merasa tak mampu maju lagi, 

kembalilah ke aturan nomor 1. 
(H. Jackson Brown, Jr.) 

 
“Jangan awali hari dengan penyesalan hari kemarin, karena akan menggangu 
hebatnya hari ini, dan akan merusak indahnya hari esok”.  
 
“Percayalah, hari ini akan lebih indah daripada kemarin jika kita 
mengawalinya dengan doa dan senyuman”. 
 
“Sukses tak akan datang bagi mereka yg hanya menunggu tak berbuat apa‐
apa, tapi bagi mereka yg selalu berusaha wujudkan mimpinya.  
 
“Untuk menjadi sukses, Anda harus memutuskan dengan tepat apa yang Anda 
inginkan, tuliskan dan kemudian buatlah sebuah rencana untuk mencapainya”. 
 
“Jangan biarkan orang lain menghalangimu tuk mengejar impianmu. Tetap 
berjuang, dan percayalah, semua akan indah pada waktunya”. 
 
“Apapun yg terjadi, jangan dijadikan beban. Berserah diri sepenuhnya pada 
Tuhan, dan yakin Tuhan telah merencanakan yg terbaik”. 
 

“Go Go Go Semangat” 
“Go Go Go Semangat” 
“Go Go Go Semangat” 
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ABSTRAK 

 
Dalam penelitian ini penulis mengambil judul “Pengaruh Elemen Atmosfir 

Tempat Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Kedai Susu Sapi 
Segar Kali Milk Yogyakarta”. Maksud dari penelitian ini adalah mengumpulkan 
data, mengolah, menganalisis serta mengiterpretasikan data mengenai atmosfir 
toko yang ada di Kali Milk. Sedangkan yang menjadi tujuannya adalah untuk 
mengetahui pelaksanaan store atmosphere, mempelajari bagaimana tanggapan 
konsumen terhadap pelaksanaan store atmosphere di Kali Milk dan menganalisis 
seberapa besar pengaruh elemen atmosfir  tempat penjualan terhadap keputusan 
pembelian konsumen kedai susu sapi segar Kali Milk. 

Metode penelitian ini yang digunakan adalah metode deskriptif. Data yang 
diperlukan untuk penelitian ini dikumpulkan melalui observasi, wawancara dan 
kuesioner. Populasi untuk penelitian ini adalah konsumen yang pernah 
mengunjungi dan melakukan transaksi di Kali Milk, untuk kemudian diambil 
sampel sebesar 100 responden. Metode analisis data menggunakan teknik analisis 
korelasi regresi linear berganda. Berdasarkan hasil regresi linear berganda, elemen 
exterior, interior, store layout secara bersama-sama (simultan) atau uji F 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, yaitu semakin positif atau baik  
elemen atmosfir tempat penjualan maka keputusan pembelian juga akan naik, 
tetapi secara parsial atau uji T elemen exterior menunjukkan tidak berpengaruh 
secara signifikan terhadap keputusan pembelian (>0,05). Hal ini menunjukkan 
keputusan pembelian Kali Milk lebih dipengaruhi oleh interior dan store layout 
saja. Elemen atmosfir tempat penjualan yang paling dominan store layout yaitu 
sebesar 0,255 atau 25,5% terhadap keputusan pembelian. 

 

 

Kata Kunci : store atmosphere, keputusan pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY) adalah sebuah daerah otonomi 

setingkat propinsi di Indonesia dengan ibukota propinsinya adalah 

Yogyakarta, sebuah kota dengan berbagai predikat, baik dari sejarah maupun 

potensi yang ada, seperti kota kebudayaan, kota pendidikan dan kota 

pariwisata.  

Di era moderenisasi ini bukan hanya kotanya saja yang mengalami 

perubahan tetapi juga mempengaruhi gaya hidup masyarakatnya. Ditambah 

lagi dengan pengaruh aspek budaya dan sosial yang datang dari luar negeri 

membuat pola perilaku masyarakat Indonesia berubah. Misalnya masyarakat 

yang dahulunya menggunakan waktu istirahat siang mereka hanya untuk 

makan siang, tetapi sekarang mereka juga menggunakannya sebagai sarana 

untuk bersosialisasi. Dengan adanya perubahan dan pengaruh itu, maka 

menyebabkan pergeseran atau perubahan fungsi  cafe atau  coffee shop, yang 

melahirkan fenomena dan budaya baru. Di Yogyakarta, pertumbuhan 

pendidikan dan pariwisata dari tahun ke tahun semakin meningkat sehingga 

memicu pertumbuhan industri ritel food and beverage.  

Kehadiran ritel makanan seperti rumah makan, warung makan, restaurant 

cepat saji, cafe, coffe shop yang semakin bertambah jumlahnya menjadi bukti 

ketatnya persaingan industri ritel food and beverage. Selain jalan-jalan ke  
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shopping center untuk berbelanja, biasanya mereka juga menghabiskan waktu 

di  coffee shop. Di samping  coffee shop tempat untuk minum teh atau kopi 

dan menyantap makanan ringan, para pelanggan melihat ada banyak peluang 

dan manfaat yang mereka dapatkan saat berkunjung ke  coffee shop  sebagai 

tempat berkumpul, bersosialisasi, berkencan, bertukar pikiran, memperluas 

jaringan, dan bahkan menjadi salah satu  tempat untuk melakukan prospecting 

business antar eksekutif. 

Kehadiran ritel makanan yang semakin banyak membuat konsumen 

memiliki lebih banyak pilihan tempat makan di Yogyakarta. Dalam memilih 

konsumen memiliki pertimbangan-pertimbangan tertentu, karena tiap 

konsumen memiliki kebutuhan dan keinginan yang berbeda mengenai produk 

yang akan dibeli, dengan harga berapa akan dibeli, dan atmosfir toko yang 

diharapkan konsumen. Memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen 

merupakan hal yang kritis. Konsumen yang merasa puas diharapkan 

melakukan tindakan pembelian, pembelian ulang, dan bahkan 

memberitahukannya kepada orang lain, sehingga dapat menempatkan pesaing 

di urutan terbawah dan sebaliknya. Perubahan gaya hidup membuat konsumen 

tidak hanya memburu makanan sehat, murah dan enak tetapi suasana dan 

atmosfir yang serba nyaman juga menjadi pemicu yang akan menggiring 

orang meramaikan sebuah ritel makanan. 

Membuat konsumen tertarik dan melakukan pembelian dapat dilakukan 

dengan cara memberikan atmosfir toko yang menyenangkan bagi konsumen, 

karena konsumen yang merasa senang diharapkan akan melakukan pembelian 

ulang. Atmosfir toko adalah desain lingkungan melalui komunikasi visual, 

© U
KDW



3 
 

 
 

pencahayaan, warna, musik, dan wangi-wangian untuk merancang respon 

emosional dan persepsi pelanggan dan akan mempengaruhi pelanggan dalam 

membeli barang. Konsumen saat ini merespon tidak hanya core product dari 

barang dan jasa yang ditawarkan, tetapi dalam membuat keputusan pembelian 

mereka merespon total produk. Salah satu yang paling penting dari total 

produk adalah atmosfir toko. store atmosphere lebih berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian dibanding produk itu sendiri. 

Dalam menciptakan atmosphere yang menyenangkan, maka perlu 

diciptakan store atmosphere yang baik. Menurut Evan dan Bermans dalam 

bukunya “Retail Managemet” (2007:545) menerangkan bahwa “Atmosphere 

refers to the store’s physical characteristics that a project an image and 

draw customer” dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa store 

atmosphere merupakan suatu karakteristik fisik yang sangat penting dimiliki 

oleh suatu bisnis ritel untuk dapat mempertahankan konsumen agar merasa 

nyaman dan ingin berlama-lama berada di toko yang dikunjungi sehingga 

dapat dengan tenang memilih produk yang dibutuhkan dan juga dapat 

merangsang keinginan membeli yang tidak direncanakan. perusahaan harus 

menciptakan pencahayaan dan penataan yang menarik untuk menciptakan 

suasana yang cocok untuk pengunjung. 

Store atmosphere tidak hanya dapat memberikan suasana lingkungan 

pembelian yang menyenangkan saja, tetapi juga dapat memberikan nilai 

tambah terhadap produk yang dijual. Selain itu, store atmosphere juga akan 

menentukan citra perusahaan itu sendiri. Citra perusahaan yang baik dapat 

menjamin kelangsungan hidup perusahaan untuk bertahan terhadap persaingan 
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dalam membentuk pelanggan yang loyal. Store atmosphere sebagai salah satu 

sarana komunikasi yang dapat berakibat positif dan menguntungkan dibuat 

semenarik mungkin. Tetapi sebaliknya mungkin juga dapat menghambat 

proses pembelian. 

Melihat kondisi persaingan yang semakin ketat tersebut, setiap bisnis ritel 

perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam perusahaannya dengan cara 

memunculkan perbedaan atau keunikan yang dimiliki perusahaan 

dibandingkan dengan pesaing untuk dapat menarik minat membeli konsumen. 

Menarik konsumen melakukan pembelian tidak hanya dapat dilakukan dengan 

memberikan diskon, door prize, atau kegiatan promosi lainnya. Menarik 

konsumen untuk melakukan pembelian juga dapat dilakukan dengan cara 

memberikan atmosphere yang menyenangkan bagi kosumen pada saat di 

dalam toko, karena konsumen yang merasa senang diharapkan akan 

melakukan pembelian. Untuk dapat menciptakan atmosphere yang 

menyenangkan, maka perlu diciptakan store atmosphere yang baik.  

Kali Milk adalah nama tempat kedai susu sapi segar yang bertempat di 

Yogyakarta. Bangunan kedai didesain dengan arsitektur terbuka alami 

menjadikannya sangat menyenangkan dan segar, sehingga memberikan daya 

tarik dan rasa ingin tahu konsumen guna melakukan pembelian. Berdasarkan 

urain di atas maka penulis tertarik guna melakukan penelitian atmosfir toko di 

Kali Milk Yogyakarta sebagai salah satu sarana komunikasi pemasaran 

konsumen tertarik untuk melakukan pembelian. Maka dalam melakukan 

penelitian penulis mengambil judul “PENGARUH ELEMEN ATMOSFIR 
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TEMPAT PENJUALAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KONSUMEN KEDAI SUSU SAPI SEGAR KALI MILK YOGYAKARTA”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan di atas, maka rumusan 

masalah yang dapat diajukan dalam penelitian ini adalah : 

1. Bagaimanakah pengaruh elemen exterior terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Kali Milk Yogyakarta? 

2. Bagaimanakah pengaruh elemen interior terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Kali Milk Yogyakarta? 

3. Bagaimanakah pengaruh elemen store layout terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Kali Milk Yogyakarta? 

1.3 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan penelitian yang akan dicapai 

adalah : 

1. Untuk menguji bagaimanakah pengaruh elemen exterior terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Kali Milk Yogyakarta. 

2. Untuk menguji bagaimanakah pengaruh elemen interior terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Kali Milk Yogyakarta. 

3. Untuk menguji bagaimanakah pengaruh elemen store layout terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Kali Milk Yogyakarta. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis  

Untuk menambah wawasan dan pengetahuan mengenai pengaruh elemen 

atmosfir terhadap keputusan pembelian konsumen dan dapat menerapkan 

teori yang telah dipelajari selama berada dibangku perkuliahan. 

2. Bagi Kali Milk  

Dapat memberikan masukan bagi perusahaan dalam masalah yang 

berkaitan dengan elemen atmosfir dan keputusan pembelian konsumen. 

3. Bagi Peneliti Lain 

Sebagai tambahan informasi dan bahan perbandingan bagi peneliti lain 

yang meneliti pada bidang usaha yang sama dan juga untuk menambah 

referensi pengaruh elemen atmosfir terhadap keputusan pembelian. 

1.5 Batasan Penelitian 

  Agar masalah yang di teliti tidak terlalu umum dan spesifik, penelitiannya 

dibatasi sebagai berikut : 

a. Lokasi penelitian dilakukan di kota Yogyakarta 

b. Responden penelitian ini adalah masyarakat yang pernah mengunjungi dan 

melakukan transaksi di Kali Milk Yogyakarta 

c. Jumlah responden sebanyak 100 responden 

d. Variabel yang diteliti adalah : 

I. Variabel terikat (Y) : Keputusan pembelian 

i. Keputusan pembelian  

Definisi keputusan pembelian adalah Suatu kegiatan untuk 

memutuskan apakah akan membeli suatu produk atau tidak. 
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Setelah konsumen mengevaluasi beberapa alternative 

strategis yang ada, konsumen akan membuat keputusan pembelian. 

Terkadang waktu yang dibutuhkan antara membuat keputusan 

pembelian dengan menciptakan pembelian yang aktual tidak sama 

dikarenakan adanya hal-hal lain yang perlu dipertimbangkan. 

Kemantapan memutuskan membeli dari konsumen adalah daya 

tarik atmosfir yang mendorong pembelian untuk berkunjung 

pertama kali dan kemudian akan berkunjung kembali.  

II. Variabel bebas (X)  : Elemen-elemen store atmosphere 

i. Exterior 

Definisi variabel exterior adalah persepsi konsumen 

mengenai elemen exterior yang mempengaruhi keputusan 

pembelian. Elemen-elemen exterior antara lain bangunan mudah 

untuk dikenali, kedai berlokasi strategis, papan nama terlihat 

jelasdan menarik sebagai petunjuk informasi, pintu masuk kedai 

cukup lebar untuk keluar masuk, area kedai luas, desain bangunan 

terlihat menarik dan artistik, desain halaman luar bangunan terlihat 

menarik dan artistik, dan fasilitas parkir yang luas dan memadai. 

ii. Interior 

Definisi interior adalah persepsi konsumen mengenai 

general interior yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

Elemen-elemen interior antara lain pengaturan cahaya menciptakan 

kesan / nuansa yang unik, suasana kedai menciptakan rasa nyaman, 
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musik yang diputar membuat suasana semakin  menyenangkan, 

aroma ruangan segar sehingga membuat pengunjung relax, 

temperatur udara di ruangan membuat pengunjung merasa 

kerasaan, jumlah pelayan yang bertugas cukup memadai, 

kebersihan kedai yang selalu terjaga dengan baik, dekorasi ruangan 

terlihat unik dan menarik. 

iii. Store Layout 

Definisi store layout adalah persepsi konsumen mengenai 

store layout di Kali Milk yang mempengaruhi keputusan 

pembelian. Elemen store layout antara lain meja dan kursi cukup 

nyaman digunakan, letak kasir memudahkan untuk melakukan 

pembayaran, ketersediaan fasilitas umum yang lengkap dan 

memadai (toilet dan lain-lain), pengaturan gang-gang kedai 

tersusun dengan baik dan memberikan ruang gerak yang leluasa 

bagi pelanggan. 

1.6 Sistematika Penelitian 

i. BAB I PENDAHULUAN 

Dalam Bab I, penulis membahas latar belakang masalah mengenai 

store atmosphere dan keputusan pembelian konsumen, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, batasan penelitian dan sistematika 

penelitian. 
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ii. BAB II LANDASAN TEORI 

Dalam Bab II, penulis membahas mengenai landasan teori yang 

melandasi penelitian antara lain model perilaku pembelian, pengertian 

retailing, fungsi retailing, pengertian retailing mix, pengertian store 

atmosphere, tujuan dan faktor-faktor store atmosphere, elemen-elemen 

store atmosphere, perilaku konsumen, faktor-faktor yang 

mempengaruhi perilaku pembelian, dan keputusan pembelian. 

iii. BAB III METODE PENELITIAN 

Dalam Bab III, penulis membahas mengenai metode pengumpulan 

data, metode penelitian yang akan digunakan. Alat yang digunakan 

antara lain uji validitas, uji reliabilitas, uji regresi linear berganda, uji t, 

uji f, dan analisis prosentase. 

iv. BAB IV HASIL PENELITIAN 

Dalam Bab IV, penulis membahas mengenai hasil penelitian antara 

lain, hasil pengujian instrumen penelitian, analisis tanggapan 

konsumen terhadap pelaksanaan elemen-elemen store atmosphere di 

Kali Milk Yogyakarta, uji statistik. 

v. BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Dalam Bab V, penulis membahas kesimpulan dan saran mengenai 

penelitian yang dilakukan. 

 

© U
KDW



91 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Hasil penelitian dan pembahasan menunjukkan secara bersama-sama ada 

pengaruh yang signifikan elemen atmosfir terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Kali Milk, tetapi secara parsial elemen atmosfir yaitu exterior menunjukkan hasil 

tidak signifikan atau tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian, 

sehingga dapat disimpulkan elemen atmosfir interior dan store layout yang dimiliki 

Kali Milk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen, semakin 

positif interior dan store layout, maka semakin positif keputusan konsumen. 

Konsumen yang datang tidak terlalu mempertimbangkan unsur Exterior sebagai hal 

yang utama ketika melakukan pembelian, tetapi konsumen dalam melakukan 

pembelian mempertimbangkan elemen Interior dan Store Layout kedai ini yang kenal 

dengan suasananya yang nyaman dan makanan dan minuman yang enak. 

5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian maka penulis dapat mengajukan beberapa saran : 

1) Dalam hal elemen exterior yang dinilai kurang baik, Kali Milk perlu meningkatkan 

dan mengembangkan exteriornya menjadi lebih baik lagi. Melihat dari tanggapan 

responden mengenai lokasi kedai konsumen agak susah saat mencari lokasi tersebut, 

diharapkan agar memberikan petunjuk yang lebih baik jelas sehingga konsumen dapat 

dengan mudah menemukan tempatnya dan desain halaman luar bangunan bisa dibuat 

lebih artistik dan lebih menarik lagi dari yang sebelumnya karena dilihat dari 

pernyataan  responden sebesar 33%. 
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2) Dalam hal elemen interior, menurut konsumen Kali Milk telah memiliki elemen 

interior yang cukup memadai. Pihak kedai harus mempertahankan dan 

mengembangkan elemen interior tersebut menjadi lebih baik lagi sehingga konsumen 

yang berkunjung semakin banyak. Meskipun secara keseluruhan variabel interior 

sangat baik menurut konsumen, tetapi masih ada yang perlu ditingkatkan dan 

dikembangkan lagi yaitu dekorasi ruangannya agar terlihat lebih unik dan menarik 

dari sebelumnya meilhat dari pernyataan responden yang hanya sebesar 33% mungkin 

bisa dengan dekorasi ruangannya dibuat seperti kedai maka konsumen akan menjadi 

lebih tertarik dan merasa nyaman. 

3) Dalam hal elemen store layout, menurut konsumen elemen store layout yang dimiliki 

Kali Milk sudah cukup memadai, karena ketersedian fasilitas umum yang lengkap. 

Pihak kedai harus mempertahankan store layoutnya dan mengembangkan store layout 

menjadi lebih baik. Kali Milk perlu mengatur kembali gang-gang lebih lebar lagi kira-

kira 1,5m agar bisa memberikan ruang gerak yang leluasa bagi pelanggan meilhat dari 

pernyataan reponden sebesar 41%. 

5.3 Keterbatasan penelitian 

1. Penulis tidak menyebarkan kuesioner langsung di tempat yang menjadi objek 

penelitian. Hal ini mempengaruhi tingkat akurasi dari jawaban responden mengingat 

situasi yang tidak mendukung menyulitkan konsumen untuk melakukan penilaian. 

Untuk penelitian mendatang menyebarkan kuesioner kepada responden hendaknya 

dilakukan langsung di tempat yang menjadi objek penelitian agar konsumen yang 

bersangkutan dapat memberikan penilaian yang lebih objektif. 

2. Karena keterbatasan waktu, tenaga dan biaya penelitian ini hanya dilakukan dengan 

sampel yang kecil, diharapkan penelitian selanjutnya melakukan penelitian dengan 

jumlah sampel yang lebih lagi. 
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3. Dapat menambahkan variabel yang diteliti, karena elemen atmosfir yaitu exterior, 

interior, dan store layout hanya mampu menjelaskan sebesar 39,7% keputusan 

pembelian, sisanya 60,3% karena faktor / variabel yang lain. 

4. Gunakan teknik pengumpulan data lain selain kuesioner, yang dapat memberikan data 

dengan tingkat akurasi yang lebih baik, dan jika hasil yang didapati tidak signifikan, 

maka peneliti perlu melakukan wawancara kembali dengan beberapa orang responden 

sebelumnya yang dipilih secara acak. 
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