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ABSTRAKSI 

 

Konsumen yang semakin pandai/terdidik dan lebih selektif dalam menentukan 
setiap keputusan pembelian. Matahari Department Store dikenal sebagai peritel lama 
untuk fashion keluarga juga menggunakan berbagai strategi  dalam mempertahankan 
dan menjaga loyalitas setiap konsumen. Dalam penelitian ini menguji pengaruh 
Atribut Produk, Layanan, Atmosfer Toko terhadap keputusan pembelian konsumen  
di Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta. Atribut-atribut variabel yang 
diteliti dalam penelitian ini Atribut Produk (Barang, merek, kemasan, jaminan), 
Layanan (kualiatas interaksi, kualitas lingkungan, kebijakan peritel, kualitas hasil), 
Atmosfer Toko (komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-
wangian). 

Penelitian ini menguji pengaruh signifikan secara simultan dan parsial antara 
variabel independen terhadap variabel dependen. Teknik yang digunakan dalam 
penelitian ini yaitu teknik purposive sampling, sampel yang dipilih merupakan 
konsumen yang pernah berbelanja di Matahari Department Store Galeria  Mall 
Yogyakarta dengan jumlah 100 responden. Alat analisis yang digunakan untuk 
penelitian ini adalah regresi berganda. Dari Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
Atribut Produk, Layanan, Atmosfer Toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
konsumen  di Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta. 

 

Kata kunci : Keputusan pembelian, konsumen, Atribut Produk, Layanan, Atmosfer 
Toko 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan usaha dalam bidang ritel dalam perkembangannya sangat 

meningkat, di iringi dengan daya beli  konsumen yang meningkat. Bisnis ritel di 

Indonesia sendiri dapat dibedakan menjadi dua kelompok besar yaitu ritel tradisional 

dan ritel modern. Ritel tradisional merupakan ritel sederhana dengan tempat yang 

tidak terlalu luas, barang yang dijual terbatas jenisnya. Sistem manajemen yang 

sederhana memungkinkan adanya proses tawar-menawar harga kepada konsumen, 

sedangkan ritel modern menawarkan tempat yang lebih luas, produk yang 

ditawarkan lebih lengkap, harga yang ditawarkan sudah harga tetap. Ritel modern 

pada dasarnya merupakan pengembangan dari ritel tradisional, format ritel modern 

muncul dan berkembang seiring perkembangan perekonomian, teknologi, dan gaya 

hidup masyarakat yang membuat masyarakat menuntut kenyamanan yang lebih 

dalam berbelanja. Perusahaan ritel  memenuhi pasar  Indonesia,  mulai dari 

perusahaan lokal sampai perusahaan international.  

Konsumen yang semakin pandai/terdidik dan lebih selektif dalam menentukan 

setiap keputusan pembelian, membuat setiap pebisnis yang bergerak dalam bidang 

ritel menggunakan berbagai strategi  dalam mempertahankan dan menjaga loyalitas 

setiap konsumen. Terjadinya suatu  keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen, pada umumnya dipengaruhi oleh  kualitas produk, harga, lokasi yang 
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mudah dijangkau, layanan yang diberikan kepada konsumen,  atmosfer toko yang 

menarik,  serta promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Untuk mendapatkan 

produk yang di butuhkan,  mereka tidak segan untuk mencari informasi tentang 

tempat berbelanja yang tepat.  

Demikian halnya dengan persaingan dalam dunia fashion saat ini, maraknya 

trend fashion yang sedang berkembang menjadikan banyak perusahaan yang 

bergerak di bidang industri pakaian berlomba-lomba untuk  menjadi yang terbaik di 

pasaran. Perusahaan sangat menjaga produk yang ditawarkan kepada konsumen, 

dimana produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan 

perhatian, untuk dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memenuhi suatu 

keinginan atau kebutuhan. Produk merupakan elemen yang sangat penting dari suatu 

program pemasaran. Produk dapat didefinisikan menurut atribut-atribut fisiknya 

dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan setiap konsumen. Dalam menarik minat 

beli konsumen, perusahaan juga meningkatkan pelayanan kepada konsumen dalam 

membantu setiap kebutuhan yang dibutuhkan konsumen, karyawan memahami 

tentang semua produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Pelayanan merupakan 

bagian untuk mencapai  kesuksesan dalam bisnis ritel.  Pelayanan tidak hanya 

terbatas pada keramahan saja, tapi mencakup dari semua aspek pelayanan dari 

konsumen membeli barang hingga ke layanan purna jual. Perusahaan juga 

merancang atmosfer toko semenarik mungkin untuk memberikan suasana yang 

menyenangkan bagi konsumen, sehingga konsumen merasa nyaman dan pada 

akhirnya melakukan pembelian. atmosfer toko merupakan desain lingkungan melalui 
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komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-wangian untuk 

merancang respon emosional dan persepsi untuk mempengaruhi pelanggan dalam 

membeli barang. 

Matahari Department Store merupakan salah satu bisnis ritel dari PT. Matahari 

Putra Prima Tbk. Per kuartal pertama tahun 2008, Matahari Putra Prima sudah 

mempunyai 79 Department store lebih dari 50 kota di Indonesia yang dikenal 

sebagai peritel lama untuk fashion keluarga juga menyadari akan munculnya 

pesaing-pesaing baru di  industri yang sama. disamping itu banyak hal yang 

mempengaruhi suatu perusahaan atau industri dapat terus mempertahankan 

eksistensinya. Salah satunya yaitu dari segi loyalitas konsumen perusahaan tersebut. 

Keputusan pembelian masing-masing konsumen Matahari Department Store 

tentunya tidak sama antara satu dengan yang lainnya. Banyak pengaruh yang  

menjadi alasan atau penyebab bagi setiap calon pembeli sebelum melakukan 

keputusan pembelian produk di Matahari Department Store. Dari hal tersebut penulis 

tertarik untuk menganalisis faktor apa saja yang dapat mempengaruhi para calon 

konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian di Matahari Department Store  

Galeria Mall Yogyakarta. Sedangkan faktor  yang menjadi titik penelitian ini adalah  

atribut  produk, layanan, dan atmosfer toko. Berdasarkan uraian diatas maka dalam 

melakukan penelitian ini penulis mengambil judul “ANALISIS PENGARUH 

ATRIBUT PRODUK, LAYANAN, DAN ATMOSFER TOKO TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN DI MATAHARI DEPARTMENT  

STORE GALERIA MALL YOGYAKARTA”.    
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1.2 Rumusan Masalah 

   Berdasarkan latar belakang di atas maka perumusan masalah yang dapat 

dirumuskan adalah:  

1. Apakah atribut produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen  

di Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta ? 

2. Apakah layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta ? 

3. Apakah atmosfer toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta ?       

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah : 

1. Menganalisis pengaruh atribut produk, terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta. 

2. Menganalisis  pengaruh layanan, terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta. 

3. Menganalisis pengaruh Atmosfer toko, terhadap keputusan pembelian konsumen 

di Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta.  

1.4  Batasan Masalah 

Agar masalah yang dibahas tidak terlalu luas maka diberikan batasan masalah 

sebagai berikut: 
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1. Responden penelitian adalah konsumen yang pernah berbelanja di Matahari 

Department Store Galeria Mall Yogyakarta.  

2. Jumlah responden yang diteliti adalah 100 orang. 

3. Variabel-variabel yang diteliti adalah : 

a) Atribut Produk  (Barang, merek, kemasan, jaminan) 

b) Layanan (kualitas interaksi, kualitas lingkungan, kebijakan peritel, kualitas 

hasil) 

c) Atmosfer Toko (komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi 

wangian) 

1.5  Manfaat Penelitian 

A. Manfaat Subyektif 

Peneliti dapat mengimplementasikan teori-teori pemasaran yang didapat dari 

kegiatan perkuliahan ke dalam penelitian. Dengan penelitian ini juga menambah 

wawasan tentang teori atribut produk, layanan,  atmosfer toko terhadap keputusan 

pembelian di dalam dunia ritel. 

B.  Manfaat Objektif 

1. Penelitian ini dapat memberikan informasi tentang pengaruh atribut produk 

yang ditawarkan, layanan, serta atmosfer toko yang dibentuk oleh 

perusahaan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

2. Penelitian ini dapat memberikan evaluasi bagi perusahaan tentang 

pengaruh atribut produk yang ditawarkan, layanan yang diberikan, serta 
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atmosfer toko yang dibentuk oleh perusahaan terhadap keputusan 

pembelian konsumen.   

3. Penelitian ini diharapkan dapat membantu pengetahuan tentang penelitian 

pengimplementasian khususnya teori manajemen pemasaran didalam dunia 

bisnis. 

4. Penelitian ini juga dapat menambah referensi tentang penelitian lebih lanjut 

dimasa yang akan datang.  
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan analisis dan pembahasan tentang Analisis Pengaruh Atribut 

Produk, Layanan, Atmosfer Toko Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di 

Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta, maka dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Profil konsumen Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta menjadi 

responden dalam penelitian dengan jumlah 100 responden/orang, diketahui 

bahwa jenis kelamin yang sangat mendominasi adalah wanita dengan jumlah 

62 orang persentase 62 %, berdasarkan usia yang sangat mendominasi adalah 

usia 17-25 tahun dengan jumlah 68 orang  persentase 68%. Profil konsumen 

yang mendominasi berdasarkan status dalam penelitian ini adalah status belum 

menikah dengan jumlah 88 orang persentase 88%, pendidikan terakhir  yang 

mendominasi SMU/SMK dengan jumlah 57 orang persentase 57%. Pekerjaan 

yang mendominasi terbanyak dalam penelitian ini pekerjaan 

Pelajar/Mahasiswa jumlah 57 orang dengan persentase 57%. Berdasarkan 

jumlah pendapatan profil konsumen, yang sangat mendominasi pendapatan ≤ 

Rp. 1.000.000,00 dengan jumlah 50 orang persentase 50%. Intensitas belanja 

konsumen per bulan dalam penelitian, yang sangat mendominasi  ≤ 2 kali 

dengan jumlah 80 orang persentase 80%. 

2. Dari hasil analisis menunjukkan bahwa atribut produk berpengaruh  terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Matahari Department Store Galeria Mall 

Yogyakarta. Barang, merek, kemasan, jaminan yang diberikan perusahaan 
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memberikan pengaruh kepada konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian produk fashion di Matahari Department Store Galeria Mall 

Yogyakarta.  

3. Dari hasil analisis menunjukkan bahwa Layanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Matahari Department Store Galeria Mall 

Yogyakarta. Kualiatas interaksi, kualitas lingkungan, kebijakan peritel, 

kualitas hasil yang diberikan perusahaan memberikan pengaruh kepada 

konsumen untuk melakukan keputusan pembelian produk fashion di Matahari 

Department Store Galeria Mall Yogyakarta. 

4. Dari hasil analisis bahwa menunjukkan Atmosfer toko berpengaruh  terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Matahari Department Store Galeria Mall 

Yogyakarta. komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-

wangian yang diberikan perusahaan memberikan pengaruh kepada konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian produk fashion di Matahari 

Department Store Galeria Mall Yogyakarta. 

5.2   Saran 

  Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang telah dibuat, maka penulis 

memberikan beberapa saran yang  berkaitan dengan penelitian ini untuk menjadi 

bahan pertimbangan bagi Perusahaan Matahari Department Store Galeria Mall 

Yogyakarta dalam mengembangkan perusahaan dimasa yang akan datang dan 

kepada pihak-pihak yang akan melakukan penelitian khususnya tentang 

department store. Adapun saran-saran  penulis diberikan adalah sebagai berikut: 

1. Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta dalam 

mengembangkan perusahaan dimasa akan datang pada atribut produk, 
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diharapkan untuk lebih mengembangkan dan inovasi produk yang semakin 

inovatif. Merek-merek produk yang ditawarkan semakin lengkap, produk 

yang semakin berkualitas, hal tersebut dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen . 

2. Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta dalam 

mengembangkan perusahaan dimasa akan datang pada Layanan, 

diharapkan untuk tetap meningkatkan pelayanan kepada konsumen dengan 

kreatifitas-kreatifitas dalam hal layanan konsumen. Pramuniaga yang  

melayani konsumen secara langsung diharapkan untuk meningkat inovasi 

dalam memotivasi konsumen untuk melakukan keputusan pembeliaan. 

3.  Matahari Department Store Galeria Mall Yogyakarta dalam 

mengembangkan perusahaan dimasa akan datang pada Atmosfer toko, 

diharapkan untuk lebih meningkatkan perancangan desain lingkungan 

melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-

wangian untuk merancang respon emosional dan persepsi pelanggan dan 

untuk memengaruhi pelanggan dalam membeli barang. 

4. Pada penelitian mendatang, sebaiknya dilakukan penambahan jumlah 

sampel, sehingga variabel-variabel yang diteliti akan lebih valid.  

5. Variabel-variabel dalam penelitian ini digunakan untuk meneliti untuk satu 

perusahan, dalam penelitian masa mendatang sebaiknya dilakukan 

penelitian perbandingan satu perusahaan dengan perusahaan yang lain 

sejenis. Dari hal tersebut dapat dilihat perbandingan-perbandingan sikap 

konsumen terhadap perusahaan tersebut. 
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