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ABSTRACT

This study aims to examine the effect of store atmosphere (store atmosphere) and price
discounts on consumer purchase intentions. Store atmosphere refers to the sensory
and emotional experiences created in a store, such as interior design, lighting,
background music and aromas. Price discount refers to offering a lower price than the
normal price as a stimulus to encourage purchases. This study uses a quantitative
approach to the survey method. Data was collected through a questionnaire which
was distributed to a sample of consumers who visited Superindo in the city of
Surabaya. The sample used in this study was 180 respondents who were randomly
selected. Data analysis was performed using multiple linear regression methods. The
results of the study show that the store atmosphere has a significant positive effect on
purchase intention. In this case, the sensory and emotional experiences offered by the
store can influence consumer interest in buying products. In addition, price discounts
also have a significant positive effect on consumer purchase intentions. Attractive price
discount offers can motivate consumers to make purchases.

Keywords: purchase intention, store atmosphere, price discount.

PENDAHULUAN

Dalam dunia bisnis, pemahaman tentang perilaku konsumen merupakan
faktor penting yang dapat membantu perusahaan mengembangkan strategi
pemasaran yang efektif. Konsep memahami perilaku konsumen membantu
perusahaan untuk lebih tepat dalam menyediakan produk dan layanan yang
sesuai dengan kebutuhan dan preferensi konsumen (Chen & Popovich, 2003).
Hal ini memungkinkan perusahaan untuk mengembangkan produk yang lebih
menarik dan relevan bagi target pasar mereka (Kurniawan et al., 2021; Gardi,
2022). Dengan memperhatikan perilaku konsumen, perusahaan dapat
meningkatkan efektivitas strategi pemasaran mereka dan menciptakan
pengalaman pelanggan yang lebih baik (Grewal et al.,2009). Ini membantu
perusahaan untuk tetap berada di garis depan dalam pasar yang selalu
berubah dan memenangkan kepercayaan konsumen yang kian kritis dalam
lingkungan bisnis yang kompetitif (Djaelani, 2021).

Dalam dunia bisnis, pemahaman tentang niat beli menjadi sangat
penting bagi perusahaan dan pemasar. Pemahaman faktor-faktor yang
mempengaruhi niat beli konsumen membantu perusahaan merancang
strategi pemasaran yang lebih efektif (Hausman & Siekpe, 2009). Niat beli
merujuk pada tingkat keinginan dan kesediaan seseorang untuk melakukan
pembelian produk atau layanan tertentu (Chiu et al, 2014). Selain itu,
pemahaman mengenai niat beli merupakan tahap kritis dalam proses
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keputusan pembelian, di mana konsumen mulai membentuk pikiran tentang
apakah akan atau tidak akan membeli suatu produk (Creyer, 1997). Setelah
pelanggan meningkatkan niat beli mereka, mereka memutuskan untuk
membeli produk di toko fisik atau online. Konsumen menghabiskan lebih
banyak waktu dan upaya daripada sebelumnya untuk mencari produk terkait
dengan harga lebih murah melalui internet (Padma et al., 2018). Namun, masih
ada beberapa konsumen yang memilih berbelanja di toko fisik (Cheng, 2014).

Salah satu aspek yang memengaruhi perilaku konsumen adalah atmosfer
toko (Peter & Olson, 2005). Atmosfer toko merujuk pada kesan dan suasana
yang ditimbulkan oleh lingkungan fisik sebuah toko yang ada di dalam toko
(Rayburn & Voss, 2013). Suasana toko yang menyenangkan, menarik, dan
nyaman dapat menciptakan pengalaman belanja yang positif bagi konsumen
(Spengenberg et al.,, 1996). Tata letak produk yang terorganisir dengan baik
dapat meningkatkan minat konsumen untuk membeli. Sebagian besar pembeli
memutuskan untuk membeli barang dagangan saat berada di toko (Wang,
2008). Hal ini mengindikaskan atmosfer toko memiliki pengaruh yang kuat
terhadap persepsi konsumen terhadap toko dan produk yang ditawarkan
(Sharma & Safford, 2000).

Di sisi lain, diskon harga juga dapat menjadi faktor yang berpengaruh
dalam memengaruhi niat pembelian konsumen (Razy & Lajevardi, 2015). Dubey
(2014) menjelaskan bahwa diskon harga didefinisikan sebagai serangkaian
teknik yang digunakan untuk mencapai tujuan penjualan dan pemasaran
untuk menghemat biaya, dengan menambahkan nilai pada barang dagangan
atau layanan untuk perantara dan pembeli akhir. Diskon yang ditawarkan
dapat memberikan insentif bagi konsumen untuk membeli produk atau
layanan yang sebelumnya mungkin dianggap terlalu mahal (Dana, 1998).
Diskon harga juga dapat menciptakan persepsi nilai yang tinggi, di mana
konsumen merasa bahwa mereka mendapatkan penawaran yang
menguntungkan (Chen et al, 1998). Diskon harga menawarkan harga khusus
yang dapat mendorong konsumen untuk sering berbelanja (Aggarwal &
Vaidyanathan, 2003).

Dalam penelitian ini, akan menginvestigasi pengaruh atmosfer toko dan
diskon harga terhadap niat pembelian konsumen. Melalui analisis yang cermat
terhadap pengaruh atmosfer toko dan diskon harga terhadap niat pembelian
konsumen, penelitian ini bertujuan untuk memberikan pemahaman yang lebih
baik tentang faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen dan dapat
membantu perusahaan Superindo untuk mengoptimalkan pengalaman belanja
konsumen serta meningkatkan keuntungan mereka.

METODE PENELITIAN

Untuk mengeksplorasi hubungan pengaruh antara atmosfer tok dan diskon
harga dianggap sebagai variabel independen, niat beli adalah variabel
dependen. Studi ini menggunakan survei kuesioner untuk mengidentifikasi
dampak atmosfer toko dan diskon harga terhadap niat beli. Sampel
dikumpulkan dari seluruh wilayah di Kota Surabaya. Mereka yang pernah ke
Superindo telah digunakan sebagai sampel. Sampel berjumlah 180. SPSS
digunakan sebagai alat analisis dan skala lima poin Likert dengan 1 sebagai
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sangat tidak setuju dan 5 sebagai sangat setuju digunakan. Data diurutkan
analisis validtas, analisis reliabilitas, analisis asumsi klasik, dan analisis
regresi linera berganda.

Robert dan John (1982) atmosfer toko mencakup atribut-atribut fisik yang
dirasakan oleh konsumen saat mereka berada di dalam suatu toko. Sedangkan
Vrechopoulos dan Siomkos (2002) mendefinisikan atmosfer toko adalah kesan
yang ditimbulkan oleh lingkungan fisik sebuah took yang dapat memengaruhi
pengalaman belanja konsumen. Atmosfer toko mencakup semua atribut fisik
yang terlihat dan terdengar dari tempat penjualan. Indiktor pengukuran
variabel atmosfer toko (X1), yaitu 1) kondisi; 2) tingkat informasi; dan 3) tata
letak (Spies et al., 1997).

Diskon harga adalah pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli
sebagai insentif untuk mendorong pembelian (Familmaleki, 2015). Namun
menurut Grewal et al. (1998), diskon harga adalah pengurangan harga yang
ditawarkan oleh pengecer kepada konsumen sebagai strategi pemasaran untuk
meningkatkan permintaan dan penjualan produk atau layanan. Artinya diskon
harga adalah pengurangan harga yang diberikan kepada pembeli sebagai
insentif untuk mendorong pembelian. Menurut Belch dan Belch (2009) ada 3
indikator yang digunakan untuk menilai atau mengukur diskon harga (X2)
yaitu 1) dapat menarik minat beli konsumen dalam jumlah banyak; 2)
mengantisipasi promosi oleh pesaing; 3) konsumen meminimalkan
pengeluarannya dengan membeli produk yang sedang diskon.

Niat beli adalah keinginan konsumen untuk melakukan pembelian produk
atau layanan sebagai hasil dari proses pengambilan keputusan pembelian (Chi
et al,, 2009). Selanjutnya menurut niat beli adalah kecenderungan konsumen
untuk melakukan pembelian produk atau layanan dalam waktu dekat (Shahid
et al., 2017). Indikator untuk mengukur variabel niat beli (Y) diantaranya
adalah 1) keuntungan relatif; 2) kompatibilitas; 3) kompleksitas; 4) keterbagian;
dan 4) komunikasi (Holak & Lehmann, 1990).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dari total 180 responden yang turut berpartisipasi hanya 100 responden
yang layak dijadikan data pada studi ini. Sebanyak 48 adalah konsumen yang
berusia antara 30-34 tahun. Sebanyak 23 responden berusia antara 25-29
tahun. Terdapat 10 responden yang berusia antara 35-39 tahun, sedangkan
sisanya berusia di atas 40 tahun. Dalam hal status perkawinan, sebanyak 54
responden telah menikah, 24 responden belum menikah. Sebagian besar
responden adalah ibu rumah tangga, yaitu sebanyak 54. Sementara itu, 16
responden merupakan lulusan sarjana dan sisanya lulusan SMA.

Uji validitas dilakukan dengan menggunakan standar nilai 0,3 untuk
setiap butir pernyataan. Hasil olah data dari SPSS menunjukkan bahwa
semua butir pernyataan yang mewakili atmosfer toko memiliki nilai lebih dari
0,3, yang menunjukkan bahwa pernyataan x1 dapat dianggap valid. Selain
itu, terdapat dua pernyataan pada pernyataan diskon harga dengan nilai
corrected item yang diperoleh melebihi dari 0,3. Untuk pernyataan mengenai
niat beli, semua pernyataan memperoleh nilai lebih dari 0,3, sehingga dapat
dianggap valid.
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Uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan nilai Alpha Cronbach yang
harus melebihi 0,6. Hasil olah data SPSS menunjukkan bahwa data penelitian
untuk variabel atmosfer toko memiliki nilai 0,722, sementara variabel diskon
harga memiliki nilai 0,672. Selanjutnya, variabel niat beli memiliki nilai Alpha
Cronbach sebesar 0,718. Hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa semua
variabel penelitian yang terlibat dapat dianggap reliabel.

Olah data SPSS untuk uji normalitas disajikan dalam gambar 1. Grafik
menunjukkan bahwa data berada dalam sebaran yang memanjang di sekitar
sumbu diagonal. Dari hasil pengolahan data, dapat disimpulkan bahwa data
penelitian memiliki distribusi yang normal.

Normal PP Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

N 08 ¢8 10

Observed Cum Prob

Gambar 1.
Uji Normalitas

Olah data dari SPSS untuk uji autokorelasi diperoleh melalui nilai Durbin
Watson, yang menunjukkan hasil sebesar 1,986. Nilai tersebut membuktikan
bahwa model tidak mengalami autokorelasi.

Tabel 1
Model Summary®
Modell R R Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Square Square Estimate Watson
1 .870a 757 752 7.039 1.986

Sumber: Output SPSS

Hasil pengolahan data untuk uji koefisien determinasi menunjukkan
bahwa nilai R adalah 0,870. Hal ini menandakan adanya hubungan yang kuat
antara variabel yang diamati dalam studi ini. Selain itu, nilai Adjusted R Square
yang didapatkan dalam studi ini mencapai 0,757. Nilai Adjusted R Square
tersebut membuktikan bahwa atmosfer toko dan diskon harga memberikan
kontribusi sebesar 75,7% terhadap pembentukan niat beli konsumen.

47



Duwi Sembe Sigita

Tabel 2
ANOVA-
Model Sl @i af R F Sig.
Squares Square
1 Regression 14964.196 2 7482.098| 151.012 .000P
Residual 4805.994 97 49.546
Total 19770.190 99

Sumber: Output SPSS

Selanjutnya, dilakukan uji F untuk mengetahui peran kedua variabel
bebas (toko atomosfer dan diskon harga) dalam penelitian terhadap niat beli
secara bersama-sama. Hasil pengolahan data menunjukkan bahwa nilai
signifikan untuk uji F adalah 0,000. Nilai signifikan yang diperoleh memenuhi
batas nilai yang ditetapkan, yaitu di bawah 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa
atmosfer toko dan diskon harga secara signifikan berperan dalam membentuk
niat beli secara bersama-sama.

Tabel 3.
Coefficientsa
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta

1 | (Constant) 15.495 4.288 3.613| .000

X.1 4.846 .530 .501 9.141 .000

X.2 7.713 787 .537 9.800| .000

Sumber: Output SPSS

Langkah selanjutnya adalah melakukan uji t. Kriteria utamanya adalah
nilai signifikan tidak boleh melebihi 0,05. Hasil pengolahan data menunjukkan
nilai signifikan untuk uji t pada atmosfer toko adalah 0,000. Nilai signifikan
tersebut menunjukkan bahwa atmosfer toko memberikan pengaruh yang
signifikan dalam membentuk niat beli. Selain itu, nilai signifikan yang diperoleh
untuk diskon harga juga adalah 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa diskon
harga juga memiliki pengaruh signifikan dalam membentuk niat beli.

Berdasarkan analisis regresi, model yang dijelaskan adalah sebagai
berikut: Y = 15,495 + 4,846X.1 + 7,713X.2. Dalam model regresi ini, dapat
diinterpretasikan bahwa capaian niat beli memiliki nilai 15,495 jika nilai
atmosfer toko dan diskon harga memiliki nilai nol.

Hasil analisis dari pengolahan data dalam studi ini menunjukkan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan antara atmosfer toko dan niat beli konsumen.
Berdasarkan studi sebelumnya yang dilakukan oleh Peter dan Olson (2005);
Gillani (2011); Mathur dan Goswami (2014) ditemukan bukti yang signifikan
tentang pengaruh atmosfer toko terhadap niat beli konsumen. Atmosfer toko
dapat menciptakan suasana tertentu yang mempengaruhi emosi pelanggan
(Sherman et al, 1997). Jika toko memiliki suasana yang nyaman dan
menyenangkan, pelanggan mungkin merasa lebih bahagia dan relaks, yang
dapat meningkatkan niat beli mereka. Toko yang bersih, rapi, dan terorganisir
dapat memberikan kesan kenyamanan dan keamanan kepada pelanggan. Ini
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dapat membuat pelanggan merasa lebih nyaman dalam berbelanja dan lebih
mungkin untuk berbelanja lebih lama dan membuat pembelian. Manajer harus
mempertimbangkan desain interior toko dan tata letak produk untuk
menciptakan atmosfer yang menarik dan nyaman bagi pelanggan (Irfan, 2021;
Al Hakim, 2022). Pengaturan produk, pencahayaan, dan papan iklan yang tepat
dapat meningkatkan daya tarik visual toko dan mendorong pelanggan untuk
menjelajahi lebih banyak produk. Selain itu dapat juga meningkatkan citra
yang baik (Irfan, 2022; Munir, 2021; Issalillah, 2022). Kepuasan pelanggan itu
penting untuk menyebabkan pembelian ulang (Hariani & Sinambela, 2020;
Retnowati, 2021; Khayru, 2021; 2022; Sinambela et al., 2022). Itu juga
menyebabkan pelanggan tetap setiap pada tawaran (Darmawan, 2022; Lestari
& Putra, 2022). Setiap pemasar harus memperhatikan preferensi dari
pelanggan untuk memaksimalkan kepuasan dan kesetiaan (Putra, 2020;
Issalillah et al., 2021; Arifin et al., 2021).

Hasil analisis data dalam studi ini menegaskan bahwa hubungan antara
diskon harga dan niat beli konsumen adalah signifikan. Temuan ini sejalan
dengan penelitian sebelumnya oleh Chen (2004); Faryabi et al. (2011) yang juga
menemukan bukti yang signifikan tentang dampak diskon harga terhadap niat
beli konsumen. Diskon harga dapat memberikan kesempatan bagi konsumen
untuk membeli produk dengan harga yang lebih rendah dari harga regular
(Mulherm & Leone, 1991). Hal ini dapat meningkatkan daya tarik ekonomi
produk dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian impulsif atau
membeli lebih banyak produk dari yang semula direncanakan (Anjanarko &
Ernawati, 2020; Hariati, 2022; Essardi et al, 2022). Diskon yang bersifat
sementara atau terbatas waktu dapat menciptakan rasa urgensi di antara
konsumen. Konsumen merasa perlu untuk segera memanfaatkan kesempatan
diskon sebelum kesempatan tersebut berakhir sehingga meningkatkan niat beli
(Hariani et al., 2021; Irfan, 2022; Jahroni, 2022). Meskipun diskon harga dapat
memiliki dampak positif terhadap niat beli konsumen, perlu diingat bahwa
penggunaan diskon yang berlebihan atau terlalu sering dapat merusak citra
merek atau produk, serta mengurangi nilai produk di mata konsumen (Halizah
et al.,, 2022). Oleh karena itu, strategi diskon harga haruslah dipertimbangkan
dengan hati-hati dan disesuaikan dengan tujuan jangka panjang dari
perusahaan. Diskon harga dapat mendorong peningkatan penjualan dalam
jangka pendek. Manajemen dapat menggunakan diskon sebagai cara untuk
meningkatkan volume penjualan selama periode tertentu, seperti musim liburan,
penjualan musiman, atau perayaan khusus.

PENUTUP

Dari hasil pengolahan data dan analisis sebelumnya, dapat disarikan
bahwa atmosfer toko dan harga diskon memainkan peran penting dalam
mempengaruhi niat beli konsumen secara signifikan. Temuan ini menunjukkan
pentingnya menciptakan atmosfer yang menarik di dalam toko dan memberikan
penawaran diskon harga yang menarik untuk meningkatkan niat pembelian
konsumen. Manajer toko dapat memperhatikan elemen-elemen atmosfer seperti
desain toko, pencahayaan, musik, dan aroma untuk menciptakan lingkungan
yang memikat. Selain itu, strategi diskon harga yang tepat juga dapat digunakan
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untuk mendorong pembelian konsumen. Penelitian ini memberikan wawasan
bagi para praktisi bisnis dalam mengembangkan strategi pemasaran yang efektif.
Dengan memahami pengaruh atmosfer toko dan diskon harga terhadap niat
pembelian konsumen, perusahaan dapat meningkatkan daya tarik toko mereka
dan mengoptimalkan penjualan produk.
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