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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh store atmosphere terhadap keputusan 

pembelian dengan respon anak sebagai variabel moderator. Penelitian ini merupakan penelitian 

kuantitatif dengan metode survei. Populasi pada penelitian ini adalah orangtua dan anak berusia 7-11 

tahun yang berdomisili di Yogyakarta yang pernah datang ke toko ritel. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak 190 keluarga. Teknik pengumpulan 

data menggunakan kuesioner online dan offline yang telah diuji validitas dan reliabilitasnya. Teknik 

analisis data yang digunakan untuk menjawab hipotesis adalah MRA (Moderated Regression Analysis). 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Store atmosphere berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. (2) Store atmosphere dan respon anak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. (3) 

Store atmosphere berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan respon anak sebagai variabel 

moderator . 

Kata kunci: Store Atmosphere, Keputusan Pembelian, Respon Anak 

 

Abstract 

 

This research aims to know about the effect of store atmosphere on purchase decisions with children’s 

response as a moderator variable.This is quantitative research. The researcher used survey as the method 

of this study. The populations of this research are Families Retail Consumer with children aged 7-11 in 

Yogyakarta. The researcher used purposive sampling as the sampling technique with 190 people as the 

sample. Online and offline questionnaire that its validity and reliability has been tested is used as the data 

collection technique.The researcher used Moderated Regression Analysis (MRA) as the data analysis 

technique. The result of this research shows that (1) Store atmosphere has a positive effect on purchasing 

decisions. (2) Store atmosphere and children's responses have a positive effect on purchasing decisions. 3) 

Store atmosphere has a positive effect on purchasing decisions with the response of children as a moderator 

variable. 

 

Keywords: Store Atmosphere, Purchase Decision, Child’s responses  

 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

 Persaingan dalam bisnis retail saat ini 

sangat ketat. Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia 

(Aprindo) mengklaim pertumbuhan industri ritel 

pada semester I 2018 sebesar 7-7,5%. Angka ini 

lebih besar dibandingkan pertumbuhan tahun 

2017 yang hanya sebesar 5%. Jumlah toko ritel 
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yang banyak tersebut, membuat pemilik toko saat 

ini harus menerapkan strategi untuk menarik 

minat masyarakat. Mereka berlomba-lomba 

untuk menyiapkan produk-produk andalan 

mereka, dan menyiapkan tempat yang tidak hanya 

menampung jumlah konsumen secara maksimal, 

namun juga berlomba untuk menciptakan store 

atmosphere yang baik.  Kondisi persaingan yang 

semakin ketat menuntut setiap perusahaan untuk 

mampu bertahan hidup. Hal ini merupakan suatu 

peluang dan tantangan bisnis bagi setiap 

perusahaan yang beroperasi di Indonesia. Para 

pengusaha saat ini agresif melakukan ekspansi 

untuk memperluas wilayah usahanya, terutama 

dalam bidang retail.  

Pemilihan tempat berbelanja di Indonesia 

saat ini tidak hanya terpaku dalam kategori 

produk. Banyak faktor lain yang menjadi 

pertimbangan Masyarakat Indonesia untuk 

memilih tempat berbelanja yang akan mereka 

singgahi. Pada era saat ini, faktor suasana toko 

atau store atmosphere, mulai dari kebersihan, 

kenyamanan, desain interior, layout, penataan 

lampu, pemilihan warna interior, dan keindahan 

juga menjadi pertimbangan. Penciptaan atmosfer 

yang menyenangkan, menarik, serta bisa 

membuat konsumen merasa nyaman ketika 

berada di dalam toko merupakan salah satu cara 

agar bisa menarik konsumen untuk melakukan 

tindakan pembelian (Levy dan Weitz,2001). 

Zainul Arifin (2010) mengatakan, “Belanja 

merupakan kegiatan yang menyenangkan oleh 

banyak orang. Seringkali belanja menjadi rekreasi 

bagi seseorang maupun keluarga, karena belanja 

tidak hanya sekedar kegiatan jual beli, namun  

juga menjadi sebuah eksplorasi bagi individu 

maupun kelompok. Belanja juga menjadi 

kegiatan untuk menghilangkan kejenuhan bagi 

beberapa orang”. Ketika konsumen datang ke 

suatu toko, mereka akan langsung memberikan 

penilaian terhadap toko yang mereka datangi dan 

memutuskan apakah toko tersebut yang akan 

menjadi tempat untuk berbelanja.  

Salah satu dari sepuluh cara sukses dalam 

bisnis ritel adalah dengan menjual experience 

(Marketing Mix, Juli 2009). Produk yang dijual 

memang menjadi daya tarik, namun juga 

pengalaman terhadap proses mereka berbelanja. 

Berdasarkan riset dari Nielsen, 93% dari 

konsumen Indonesia menjadikan ritel sebagai 

tempat rekreasi. Konsumen ini tentunya akan 

semakin banyak berbelanja dengan semakin 

banyaknya experience baru yang diciptakan oleh 

peritel lewat berbagai sensasi indera (misalnya 

tampilan secara visual, bunyi, bau dan tekstur 

(Astrid Kusumowidagdo, 2010). Hal ini sesuai 

dengan pendapat Levy dan Weitz (1998). Desain 

atmosfer toko haruslah memperhatikan elemen 

strategis lainnya, mulai dari lokasi, pilihan barang 

dan positioning atas konsep toko, keragaman 

produk dan harga serta pelayanan pelanggan. 

Pendapat tersebut juga sejalan dengan pendapat 

Engel dkk. (1994) menyebutkan bahwa ada 10 

karakteristik toko yang bisa menjadi 

pertimbangan proses pembelian, yaitu (1) Lokasi, 

(2) Sifat dan kualitas keragaman, (3) Harga, (4) 

Iklan dan Promosi, (5) Personal Penjualan, (6) 

Pelayanan yang diberikan, (7) Atribut fisik toko, 

(9) Suasana toko, dan (10) Pelayanan dan 

kepuasan setelah transaksi.  

Penciptaan atmosphere (suasana) yang 

menyenangkan, menarik, serta bisa membuat 

konsumen merasa nyaman ketika berada di dalam 

toko merupakan salah satu cara agar bisa menarik 

konsumen untuk melakukan tindakan pembelian 

(Levy dan Weitz,2001).  Berman dan Evan (1992) 

membagi elemen-elemen store atmosphere ke 

dalam empat elemen yaitu: Exterior, General 

interior, Store layout, Interior Display.  

Definisi store atmosphere (suasana toko) 

menurut Utami (2006) adalah desain lingkungan 

melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, 

musik, dan wangi-wangian untuk merancang 

respon emosional dan persepsi pelanggan untuk 

memengaruhi pelanggan dalam membeli barang. 

Menurut Handoyo (2009) Kegiatan yang 

dilakukan dalam bisnis ritel adalah menjual 

berbagai produk, jasa atau keduanya kepada 

konsumen untuk keperluan konsumsi pribadi 

maupun kelompok. Persaingan yang ketat harus 

diperhatikan oleh peritel, harus berinovasi agar 

masyarakat tidak bosan dan akan tertarik untuk 

berkunjung kembali. 

Arifin (2010) mengatakan, “perubahan 

harus selalu dirancang, pelanggan akan merasa 

bosan dengan store atmosphere yang biasa saja, 

agar tidak membosankan, pelanggan tetap setia, 

dan mengurangi persaingan, pemilik perusahaan 

harus melakukan inovasi dalam merancang store 

atmosphere”. Dengan melakukan inovasi, 
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konsumen akan mendapatkan pengalaman yang 

baru, dan akan tertarik untuk berkunjung kembali. 

Saat ini banyak keluarga memanfaatkan 

momen berbelanja sebagai rekreasi. Tidak jarang, 

mereka mengajak anak-anak untuk ikut 

berbelanja. Anak-anak mengunjungi toko sejak 

masih kecil  bahkan ketika masih bayi. Di 

Amerika Serikat, misalnya, rata-rata anak berusia 

sepuluh tahun mengunjungi toko 250 kali per 

tahun (Dotson dan Hyatt, 2005). Antara usia tiga 

tahun dan tujuh tahun, anak-anak melihat toko 

secara egosentrik mereka melihat toko sebagai 

tempat untuk menemukan produk yang mereka 

inginkan, seperti permen dan mainan (McNeal, 

1964; Roedder-John, 1999).  

Anak-anak usia 7 dan 12 tahun, mereka 

sudah mengerti bahwa toko dikelola untuk 

memesan dan menjual barang dan menghasilkan 

keuntungan (McNeal, 1992). Pengalaman anak-

anak di toko membantu mereka untuk 

bersosialisasi dan belajar menjadi konsumen 

(McNeal, 1992; Brée, 1993; Roedder-John, 1999; 

Reece dan Kinnear, 1986). Anak-anak yang lebih 

tua (Atkin, 1978; Rust, 1993) atau anak 

perempuan (Atkin, 1978; Lee dan Beatty, 2002) 

memiliki pengaruh yang lebih besar pada 

keputusan pembelian orang tua. Anak-anak yang 

lebih muda seringkali menyukai supermarket, 

sementara yang lebih tua lebih suka terhadap toko 

yang lebih khusus, seperti yang menjual pakaian 

atau barang olahraga (Brée, 1993; Haselhoff et 

al., 2014). Anak-anak yang lebih tua sering 

bertindak sebagai mitra orang tua mereka ketika 

mereka berbelanja bersama (Rust,1993).  

Anak-anak merespons secara pasif 

suasana toko ketika mereka memasuki toko, 

mereka mengamati hal hal yang dianggap mereka 

unik, seperti jejak kaki yang dilukis di lantai, 

lampu, meja dan kursi, musik, tempat bermain 

dan sebagainya. Mereka merasakan elemen visual 

(misalnya warna, dekorasi, desain interior, bentuk 

furnitur dan pengaturan item di toko), elemen 

aural (misalnya musik latar belakang) dan elemen 

lingkungan (Kafia & Lanian, 2016). 

Anak-anak adalah target pasar yang menarik. 

Meskipun anak-anak dan remaja tidak memiliki 

penghasilan sendiri, mereka adalah pemberi 

pengaruh terbesar bagi orangtua untuk melakukan 

apa yang mereka inginkan. Salah satu segmen 

pasar yang dicoba para pemasar adalah anak-

anak.  

Di Indonesia anak-anak merupakan pasar 

potensial dan menarik untuk dibahas. Realitas 

demografis Indonesia menunjukkan bahwa anak-

anak adalah pasar potensial yang cukup besar 

untuk pemasaran produk. Sejak awal 1990-an, 

anak-anak menjadi fokus potensial para pemasar 

(Santi & Tony,2016). Keputusan anak-anak dapat 

memengaruhi keputusan orang tua dalam 

membeli produk atau jasa, karena anak-anak 

memiliki peran sebagai influencer (Mowen, 

2000). Hal ini sangat menarik untuk dipelajari 

pemasar di Indonesia, dimana seringkali 

masyarakat Indonesia selalu mengajak anak-anak 

mereka untuk berbelanja.  

Berdasarkan penelitian sebelumnya yang 

dilakukan oleh Arifin (2010), terbukti secara 

simultan store atmosphere yang terdiri dari 

eksterior, general interior, store layout, dan 

interior display berpengaruh terhadap keputusam 

pembelian di Giant hypermarket, Mall Olympic 

Garden Kota Malang. Selain itu, penelitian 

sebelumnya yang dilakukan oleh Kafia Ayadi dan 

Lanian Cao dengan judul Exploring Children’s 

responses to store atmosphere. Penelitian ini 

menemukan bahwa Suasana toko dapat 

memudahkan anak-anak untuk bermain di dalam 

toko, hal itu dapat menyebabkan hasil positif 

dalam bentuk eksplorasi anak-anak di sebuah 

toko, keinginan untuk tinggal lebih lama dan niat 

berkunjung kembali. Namun, temuan penelitian 

ini juga mengidentifikasikan bahwa suasana toko 

bisa menjadi sumber konflik antara orang tua dan 

anak, terutama saat anak kembali pada toko yang 

sama. Ini menunjukkan bahwa perbedaan respon 

anak menyebabkan perbedaan tanggapan pada 

store atmosphere.  

Menurut Kafia Ayadi dan Lanlan Cao 

(2016) Orang tua dan anak-anak memiliki tujuan 

yang berbeda saat berbelanja. Bagi orang tua, 

belanja adalah cara untuk membeli sesuatu, 

sedangkan untuk anak-anak, belanja adalah cara 

untuk bermain. Oleh karena itu, konflik dapat 

tercipta antara orang tua dan anak, karena toko 

tersebut terlalu menarik untuk untuk anak-anak 

namun tidak untuk orangtua Penelitian ini 

menyediakan kontribusi teoritis dan empiris 

terhadap toko ritel anak-anak. Perbedaan 

komunikasi anak orangtua juga menyebabkan 
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perbedaan respon, sehingga pengambilan 

keputusan dapat berbeda. 

Penelitian ini dilakukan untuk 

mengetahui bagaimana pengaruh store 

atmosphere terhadap keputusan pembelian 

dengan respon anak sebagai variabel moderator, 

Peneliti melakukan pembaruan sesuai dengan 

saran peneliti sebelumnya, dengan menambahkan 

sebab-sebab lain sebagai variabel penelitiannya. 

Untuk itu penulis akan melakukan penelitian 

dengan judul “Pengaruh Store Atmospher 

Terhadap Keputusan Pembelian dengan Respon 

Anak sebagai Variabel Moderator” 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Desain penelitian yang digunakan 

menggunakan metode asosiasi kausal serta 

menggunakan pendekatan kuantitatif. Hubungan 

kausal adalah hubungan yang bersifat sebab 

akibat. Pendekatan kuantitatif adalah pendekatan 

dalam penelitian yang menggunakan data berupa 

angka-angka untuk menganalisa hubungan antar 

variabel (Sugiyono, 2014). 

 

Populasi dan Sampel 

Penelitian dilakukan di Yogyakarta pada 

bulan April 2019 hingga Mei 2019. Sampel 

penelitian ini yaitu orangtua dan anak yang 

berumur 7-11 tahun dan merupakan konsumen 

toko ritel di Yogyakarta berjumlah 190 keluarga. 

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah purposive sampling. Purposive sampling 

termasuk dalam metode non probability sampling 

(Sugiyono, 2014). Menurut Sugiyono (2014) 

purposive sampling adalah teknik penentuan 

sampel dengan pertimbangan tertentu. Kriteria 

sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 

orangtua dan anak yang berumur 7-11 tahun dan 

merupakan konsumen toko ritel di Yogyakarta 

 

Instrumen Penelitian 

Teknik pengumpulan data yang digunakan 

yaitu angket atau kuesioner tertutup. Angket yang 

disajikan berisi 37 pertanyaan. 13 pertanyaan 

tentang store atmosphere diambil dari Berman & 

Evans, (2001), 5 pertanyaan tentang keputusan 

pembelian dari (Kotler & Keller, 2009), 19 

pertanyaan tentang respon anak diambil dari 

(Caranua & Rosello 2003). Seluruh variabel 

dalam penelitian ini diukur dengan menggunakan 

Skala Likert dengan skala 1-5. 

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa 2 

butir item pertanyaan yang digunakan untuk 

mengukur variabel respon anak tidak valid karena 

menunjukkan nilai lebih kecil dari 0,5. Hasil uji 

reliabilitas menunjukkan bahwa instrumen 

reliabel karena memiliki nilai lebih besar dari 0,7 

(Ghozali, 2011). Besarnya nilai alpha cronbach 

store atmosphere sebesar 0,943, keputusan 

pembelian 0,908 sebesar 0,737, respon anak 

sebesar 0,933. 

 

HASIL PENELITIAN 

Teknik analisis data yang digunakan untuk 

menjawab hipotesis adalah analisis regresi dan uji 

MRAl. 

 

Analisis Deskriptif 

Komposisi responden berdasarkan jenis 

kelamin anak dengan jenis kelamin laki-laki 

berjumlah 92 dengan persentase 48%, anak 

dengan jenis kelamin perempuan berjumlah 98 

dengan persentase 52%. 

Komposisi responden berdasarkan tempat 

tinggal responden yang bertempat tinggal di 

Bantul berjumlah 83 dengan persentase 43,6%, 

responden yang bertempat tinggal di Kulonprogo 

berjumlah 22 dengan persentase 11,6%, 

responden yang bertempat tinggal di Sleman 

berjumlah 36 dengan persentase 19%, responden 

yang bertempat tinggal di Gunungkidul 

berjumlah 13 dengan persentase 6,8%, responden 

yang bertempat tinggal di Kota Yogyakarta 

berjumlah 36 dengan persentase 19%. 

Komposisi responden berdasarkan 

pekerjaan orang tua sebagai PNS/TNI/Polri 

berjumlah 34 dengan persentase 18%, pekerjaan 

orangtua sebagai swasta/pegawai swasta 

berjumlah 82 dengan persentase 43,00%, 

pekerjaan orangtua Lainnya berjumlah 74 dengan 

persentase 39,00%. 

Komposisi responden berdasarkan 

pendapatan orangtua responden yang memiliki 

pendapatan kurang dari Rp 1.000.000,00 

berjumlah 33 dengan persentase 17,40%, sebesar 

Rp 1.000.000,00-Rp 2.000.000,00 berjumlah 52 

dengan persentase 27,30%, sebesar Rp 

2.000.000,00-Rp 3.000.000,00 berjumlah 47 

dengan persentase 24,80%, sebesar >Rp 
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3.000.000,00 berjumlah 58 dengan persentase 

30,50%. 

Komposisi responden berdasarkan 

intensitas datang ke ritel dalam 1 bulan responden 

yang mengunjungi toko ritel di Yogyakarta dalam 

1 bulan kurang dari1kali berjumlah 63 dengan 

persentase 33,10%, sebanyak 2 kali berjumlah 61 

dengan persentase 32,10% sebanyak 3 kali 

berjumlah 36 dengan persentase 18,90%, 

sebanyak 4 kali berjumlah 14 dengan persentase 

7,40%, sebanyak lebih dari 4kali berjumlah 16 

dengan persentase 8,50%. 

 

Uji Prasyarat Analisis 

Pengujian persyaratan analisis dilakukan 

sebelum uji hipotesis, yang meliputi uji 

normalitas dan uji linieritas.  

a. Uji normalitas data  

Uji normalitas data diperlukan untuk 

melakukan pengujian-pengujian variabel lainnya 

dengan mengasumsikan bahwa nilai residual 

mengikuti distribusi normal. Jika asumsi 

dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid 

dan statistik parametrik tidak dapat digunakan. 

Tujuan dari uji normalitas adalah untuk 

mengetahui apakah masing-masing variabel 

disribusi normal atau tidak (Ghozali, 2011). 

Dalam penelitian ini menggunakan uji statistik 

non-parametik Kolmogorov-smirnov.  

b. Uji linieritas  

Uji ini digunakan untuk melihat apakah 

spesifikasi model yang digunakan sudah benar 

atau tidak Ghozali (2011). Uji linieritas biasanya 

digunakan sebagai persyaratan dalam analisis 

korelasi atau regresi linier. Pengujian pada SPSS 

statistics 20 dengan menggunakan Test of 

Linierity dengan tarif signifikan 0,05. Dua 

variabel dikatakan mempunyai hubungan linier 

apabila signifikansi lebih dari 0,05 Ghozali 

(2011). 

 

Analisis MRA (Moderating Regression 

Analysis)  

Moderated Regression Analysis (MRA) 

atau uji interaksi merupakan aplikasi khusus 

regresi linier berganda di mana dalam persamaan 

regresinya mengandung unsur interkasi 

(perkalian dua atau lebih perkalian dua variabel 

independen) dengan rumus persamaan sebagai 

berikut (Liana, 2009). Cara menguji regresi 

dengan variabel moderating yaitu:  

 

Uji Interaksi  

Uji interaksi sering disebut juga dengan 

Moderated Regression Analysis (MRA).  

Rumus persamaannya adalah:  

Y= a + b1X …………………..(1)  

Y= a + b1X + b2M.…………..(2)  

Y= a + b1X + b2M + b3XM…(3) 

Keterangan:  

X = Independent variable  

M = Moderating variable  

XM = Interaksi antara independent 

variable dan moderating variable. 

 

Uji Hipotesis 

a. Hipotesis 1 

H1: Store Atmosphere (X) berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian (Y). Pengujian 

hipotesis 1 menggunakan regresi linier sederhana, 

dapat dilihat di hasil berikut ini: 

            Tabel 1 . Hipotesis 1 

 

Berdasarkan hasil uji regresi tersebut maka 

dapat ditentukan garis persamaan garis regresi 

untuk hipotesis 1, yaitu: Y = -6,302 + 0,458 X 

Persamaan tersebut menunjukan bahwa konstanta 

sebesar -6,302, hal ini menunjukkan bahwa 

variabel store atmosphere dianggap nol maka 

keputusan pembelian dianggap tetap ada. 

Koefisien regresi store atmosphere menunjukan 

hasil sebesar 0,458 menunjukkan bahwa setiap 

peningkatan store atmosphere akan 

meningkatkan keputusan pembelian. Berdasar 

hasil tersebut menunjukkan arah model ini positif, 

hal ini dibuktikkan dengan nilai koefisien korelasi 

(r) sebesar 0,530. Koefisien determinasi (R 

square) sebesar 0,281 hal ini menunjukkan bahwa 
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sebesar 28,1% keputusan pembelian dipengaruhi 

oleh store atmosphere, 

 

sedangkan 71,9% lainnya dipengaruhi oleh 

variabel lain di luar penelitian ini. Maka dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis pertama yang 

menyatakan bahwa store atmosphere 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

terbukti. 

 

 

 

b. Hipotesis 2 

H2 : Store atmosphere (X) dan respon anak 

(M) berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

Pengujian hipotesis 2 menggunakan 

persamaan regresi berganda, dapat dilihat dalam 

tabel berikut ini 

          Tabel 2. Hipotesis 2 

 

Sumber: Data primer diolah, 2019 

Berdasarkan nilai regresi di atas maka 

dapat ditentukkan garis persamaan untuk 

hipotesis 2, yaitu sebagai berikut: Y= -19,321+ 

0,306X + 0,312 M. Nilai koefisien regresi pada 

store atmosphere memunyai nilai sebesar 0,306 

dengan signifikansi sebesar 0,000 menunjukkan 

bahwa store atmosphere mengalami peningkatan, 

maka keputusan pembelian tetap ada dengan 

asumsi bahwa respon anak  tetap. Maka store 

atmosphere berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Nilai koefisien respon anak sebesar 

0,312 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 

(signifikansi pada taraf 5%) menunjukkan bahwa 

variabel respon anak merupakan variabel bebas 

(independent variable) serta respon anak 

berpengaruh pada keputusan pembelian, dan 

respon anak merupakan jenis moderasi semu 

(Quasi Moderator). 

c. Hipotesis 3 

H3: Store atmosphere (X) memegaruhi 

keputusan pembelian (Y) yang dimoderatori oleh 

respon anak (M). 

Pengujian hipotesis 3 menggunakan 

analisis regresi berganda dengan metode interaksi 

(Moderated regression Analysis) dapat dilihat 

dalam tabel berikut ini: 

 

Tabel 3. Hipotesis 3 

    Sumber: Data primer diolah, 2019 

Berdasarkan nilai regresi di atas dapat 

ditentukkan garis persamaan garis regresi untuk 

hipotesis 3, yaitu sebagai berikut. Y= 7,204-

0,189X-0,112 M +0,008 X*M. 

Makna operasional nilai konstanta sebesar 

7,024 menunjukkan bahwa bila terdapat store 

atmosphere dan terjadi interaksi antara store 

atmosphere dan respon anak, maka akan terjadi 

keputusan pembelian. 

Hasil interaksi store atmosphere dan 

respon anak  yaitu 0,008 menunjukkan hasil yang 

positif, artinya terdapat pengaruh positif atau 

searah interaksi store atmosphere dan respon 

anak terhadap keputusan pembelian. Adanya 

respon anak maka akan memperkuat keputusan 

pembelian. Maka hipotesis yang menyatakan 

bahwa store atmosphere berpengaruh pada 

keputusan pembelian yang dimoderatori oleh 

respon anak terbukti. 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Store Atmosphere terhadap 

keputusan Pembelian 

Menurut Utami (2006) Store atmosphere 

adalah desain lingkungan melalui komunikasi 

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

persepsi pelanggan untuk memengaruhi 

pelanggan dalam membeli barang. Store 

atmosphere sebagai alat untuk berkomunikasi 

yang didesain sedemikian rupa agar dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen 

serta sebagai upaya pemahaman perilaku 

konsumen pada toko ritel modern dalam rangka 

merangsang keinginan pelanggan. Hasil 

penelitian dari Turley dan Ronald (2000) 

membuktikan bahwa suasana dapat 

mempengaruhi ketika konsumen berada di dalam 

ruangan dan mempengaruhi mereka untuk 

melakukan pembelian. 

Hasil penelitian ini mendukung 

penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Arifin 

(2010) dengan judul Dampak Store Atmosphere 

terhadap Keputusan Pembelian. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh Store 

Atmosphere terhadap keputusan pembelian. Dari 

hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa 

komponen store atmosphere (exterior, general 

interior, store layout, dan interior display, 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian ini setuju dengan  eksterior 

toko menarik minat pelanggan untuk melakukan 

pembelian. Tempat parkir, kemudian papan nama 

toko, dan  pintu masuk toko juga berpengaruh. 

General interior pada toko dapat menarik minat 

mereka untuk melakukan pembelian, warna dan 

pencahayaan merupakan faktor yang paling 

berpengaruh, dan kemudian faktor lainnya yaitu 

kebersihan, kasir, dan wiarniaga. Store layout 

yang meliputi alokasi ruang, pengelompokan 

produk, dan lalu lintas toko dapat menarik minat 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

 

Store Armosphere dan respon anak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Hasil dari hipotesis 2 menunjukkan 

bahwa variabel store atmosphere memunyai nilai 

koefisien regresi sebesar 0,306 dengan sig 0,000 

menyatakan bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Apabila store atmosphere mengalami 

peningkatan maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian. Nilai koefisien respon anak sebesar 

0,312 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 

(signifikansi pada taraf 5%) menunjukkan bahwa 

variabel respon anak merupakan variabel bebas 

(independent variable) serta respon anak 

berpengaruh pada keputusan pembelian, dan 

respon anak merupakan jenis moderasi semu 

(Quasi Moderator).  

Anak-anak merespons secara pasif 

suasana toko ketika mereka memasuki toko, 

mereka mengamati hal hal yang dianggap mereka 

unik, seperti jejak kaki yang dilukis di tanah, 

lampu, meja dan kursi, musik, tempat bermain 

dan sebagainya. Mereka merasakan elemen visual 

(misalnya warna, dekorasi, desain interior, bentuk 

furnitur dan pengaturan item di toko), elemen 

aural (misalnya musik latar belakang) dan elemen 

lingkungan (Kafia & Lanian, 2016). 

Assael dalam Miftahuddin (2005) 

mengemukakan bahwa sebenarnya daya tarik 

utama dari pasar anak ini bukan sekadar daya 

belinya, namun karena anak telah menjadi 

influencer yang sangat kuat dalam konsumsi 

keluarga. Peningkatan peran relatif anak yang 

cukup signifikan dalam keputusan konsumsi 

keluarga merupakan mata rantai tak terpisahkan 

dari proses sosialisasi konsumen (consumer 

socialization) terhadap anak dalam keluarga.   

 

Store atmosphere berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian dengan respon anak 

sebagai variabel moderator 

Hasil dari hipotesis 3, nilai konstanta 

sebesar 7,024 menunjukkan bahwa bila terdapat 

store atmosphere dan terjadi interaksi antara store 

atmosphere dan respon anak, maka akan terjadi 

keputusan pembelian. Hasil interaksi store 

atmosphere dan respon anak  yaitu 0,008 

menunjukkan hasil yang positif, artinya terdapat 

pengaruh positif atau searah interaksi store 

atmosphere dan respon anak terhadap keputusan 

pembelian. Adanya respon anak maka akan 

memperkuat keputusan pembelian. Maka 

hipotesis yang menyatakan bahwa store 

atmosphere berpengaruh pada keputusan 

pembelian yang dimoderatori oleh respon anak 

terbukti. 

Penelitian ini mendukung penelitian yang 

dilakukan  Kafia Ayadi dan Lanian Cao (2016) 

dengan judul Exploring Children’s to Store 

Atmosphere. Penelitian ini mengungkapkan 

bahwa dampak dari store atmosphere terhadap 

respon anak-anak terhadap lingkungan toko dan 

perilaku mereka di toko yang merupakan 
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fenomena yang kompleks. Anak-anak secara 

pasif dan aktif merespon suasana toko.  Suasana 

toko dapat mengarah pada hasil positif dalam 

bentuk eksplorasi anak-anak terhadap toko, 

keinginan untuk tinggal lebih lama, keputusan 

pembelian orangtua, dan niat untuk berkunjung 

kembali.  

 

 

 

 

 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat 

diambil beberapa kesimpulan, antara lain sebagai 

berikut. 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan 

antara store atmosphere terhadap keputusan 

pembelian.  

2. Terdapat pengaruh positif store atmosphere 

dan respon anak terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Store atmosphere berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian yang dimoderasi oleh 

respon anak. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, 

dan kesimpulan yang diperoleh, maka saran yang 

dapat diberikan peneliti adalah sebagai berikut. 

1. Bagi Perusahaan Ritel 

a. Berdasar hasil penelitian, hasil 

persamaan koefisien regresi diperoleh 

store atmosphere dengan koefisien 

determinasi R Square sebesar 0,281 

menyebabkan koefisiennya rendah. Oleh 

karena itu diharapkan agar peritel 

memperhatikan dan meningkatkan 

suasana toko yang baik, sehingga 

pengunjung lebih nyaman dan akan 

tinggal lebih lama sehingga mendorong 

untuk membeli sesuatu. 

Perusahaan juga perlu melakukan inovasi 

dan ide kreatif agar citra merek toko 

terbentuk, mengingat persaingan toko 

ritel saat ini yang terus meningkat. 

Perusahaan harus lebih meningkatkan 

interior toko dan melakukan inovasi, 

karena pengunjung datang ke suatu toko 

tidak hanya untuk berbelanja namun juga 

menjadi tempat untuk rekreasi keluarga, 

dengan memberikan experience yang 

baik kepada pengunjung,maka mereka 

akan merasa nyaman dan akan 

berkunjung kembali di waktu yang akan 

datang.  

b. Berdasarkan hasil penelitian diketahui 

bahwa penilaian keluarga yang pernah 

berkunjung ke toko ritel dan berdomisili 

di Yogyakarta pada variabel store 

atmosphere pada indikator aroma 

ruangan mendapatkan skor terendah yaitu 

sebesar (730). Oleh karena itu diharapkan 

perusahaan memerhatikan interior toko, 

salah satunya merupakan aroma ruangan. 

Suasana toko yang harum akan 

memberikan kenyamanan bagi konsumen 

ketika mereka berbelanja. Perusahaan 

juga perlu melakukan inovasi dan ide 

kreatif agar citra merek toko terbentuk, 

mengingat persaingan toko ritel saat ini 

yang terus meningkat. Oleh karena itu 

diharapkan adanya pemberian wangi-

wangian di toko sehingga pengunjung 

lebih nyaman dan pengunjung akan 

tinggal lebih lama dan mendorong untuk 

membeli sesuatu. 

Berdasarkan hasil penelitian diketahui 

bahwa pada koefisien regresi diperoleh 

respon anak dengan koefisien determinasi 

R Square sebesar 0,407 menyebabkan 

koefisiennya sedang, oleh karena itu  

diharapkan perusahaan harus lebih 

meningkatkan interior toko dan 

memperhatikan suasana toko yang dapat 

memberikan pengauh positif untuk anak-

anak. Anak-anak merasakan elemen 

visual (misalnya warna, dekorasi, desain 

interior, bentuk furnitur dan pengaturan 

item di toko), elemen aural (misalnya 

musik latar belakang) dan elemen 

lingkungan. Mengingat anak-anak 

merupakan influencer bagi orangtuanya, 

Anak berusia 7-11 tahun sudah dapat 

memberikan pengaruh kepada orangtua 

karena anak diusia tersebut merupakan 

tahap analytical stage, dimana pada umur 
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tersebut anak sudah dapat menganalisis 

suatu barang apa yang akan mereka  beli.  

Oleh karena itu dan melakukan inovasi, 

yang membuat pengunjung terutama 

anak-anak merasa nyaman dan dapat 

bereksplorasi di dalam toko. Ketika 

suasana toko menarik bagi anak-anak, 

maka mereka akan mempengaruhi 

orangtua mereka untuk melakukan 

pembelian barang, karena menurut 

penelitian ini, respon anak berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian.  

 

 

 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian selanjutnya dapat Penelitian 

selanjutnya diharapkan mampu menambah 

variabel lain yang memengaruhi keputusan 

pembelian keluarga, karena penelitian ini 

hanya berfokus pada interaksi orangtua dan 

anak sehingga diharapkan penelitian 

selanjutnya, menggunakan variabel yang 

mendukung keputusan pembelian keluarga, 

misal karyawan toko (shop asisstants), yang 

mendukung dan membantu anak merespon 

store atmosphere. Dalam penelitian 

selnjutnya juga diharapkan menambah 

responden agar data yang dihasilkan lebih 

dapat digeneralisasikan pada lingkup yang 

lebih luas. Mengingat responden merupakan 

orangtua dan anak yang berusia 7-11 tahun, 

terdapat kemungkinan kesalahan tafsir 

dalam menjawab kuesioner yang peneliti 

berikan. Akan lebih baik jika penelitian 

selanjutnya menggunakan kuesioner yang 

lebih mudah dipahami oleh orangtua dan 

anaknya ataupun menggunakan metode 

wawancara secara langsung sehingga hasil 

penelitian yang diperoleh lebih lengkap. 
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INSTRUMEN ANGKET PENELITIAN 

Store Atmosphere (X1), Golnaz (2010). 

Exterior (bagian luar toko) 

1. Papan nama toko memudahkan saya 

untuk mengetahui keberadaan suatu toko  

2. Pintu masuk toko yang luas memudahkan 

akses masuk ke dalam toko 

3. Fasilitas parkir yang luas menjadi salah 

satu pertimbangan dalam memilih toko 

 Interior (bagian dalam toko) 

4. Warna pencahayaan yang baik membuat 

saya tertarik pada suatu produk  

5. Kebersihan lantai toko mendorong saya 

untuk membeli produk lebih banyak 

6. Lingkungan yang ber-AC membuat saya 

nyaman saat berbelanja 

7. Keharuman ruangan toko membuat saya 

tinggal lebih lama 

8. Keberadaan musik latar toko 

meningkatkan kenyamanan saya  

9. Karyawan toko yang ramah memudahkan 

saya untuk memilih suatu produk. 

Interior POP Display 

10. Tampilan outlet toko memungkinkan 

saya melihat produk yang ditampilkan 

dengan jelas 

11. Rak-rak toko yang bersih memotivasi 

saya untuk membeli suatu produk. 

Store Layout (tata ruang toko) 

12. Saya cenderung membeli lebih banyak 

ketika saya melihat tampilan yang 

menarik dan mengesankan 

13. Pengaturan produk yang kreatif dan 

sistematis pada suatu toko membantu 

saya dalam memilih produk. 

Keputusan Pembelian (Y), Rahman et al 

(2015). 

1. Saya memutuskan membeli suatu produk 

di toko yang memiliki suasana toko yang 

baik  

2. Saya ingin mengunjungi toko dengan 

suasana toko yang baik.  

3. Saya akan berbelanja lebih lama di toko 

dengan suasana toko yang baik  

4. Saya membeli produk di toko dengan 

suasana toko yang baik kembali di waktu 

yang akan datang. 

5. Saya ingin memberi tahu keluarga dan 

teman saya tentang toko yang memiliki 

suasana toko yang baik. 

Respon Anak (M) 

Pertanyaan untuk anak 

1. Saya memberi tahu ibu dan ayah di mana 

saya ingin pergi ketika kami akan pergi 

ke suatu tempat 

2. Ibu dan ayah membawa saya ke mana 

saya ingin pergi 

3. Saya memberi tahu ibu saya tentang 

barang untuk dibeli 

4. Ibu saya akan membelikan barang yang 

saya inginkan 

5. Saya memberi tahu ibu saya barang apa 

yang harus dibeli untuk kepentingan 

keluarga 

6. Ibu saya biasanya membeli barang-

barang yang saya inginkan 

Pertanyaan untuk orangtua 

1. Saya meminta anak saya untuk 

membantu saya memutuskan ke mana 

harus pergi belanja 

2. Saya meminta pendapat anak saya saat 

akan membeli sesuatu 

3. Saya bertanya kepada anak saya tentang 

hal-hal yang saya beli untuk diri saya 

4. Saya membiarkan anak-anak saya 

memutuskan hal-hal apa yang harus dan 

tidak boleh dia beli 
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5. Saya bertanya kepada anak saya apa yang 

dia pikirkan tentang hal-hal yang dia beli 

untuk dirinya sendiri 

6. Saya dan anak saya selalu berdiskusi 

tentang barang untuk dibeli 

7. Saya meminta pendapat anak saya ketika 

saya membeli sesuatu untuknya 

8. Saya berbicara dengannya tentang di 

mana berbagai hal dapat dibeli 

9. Saya membiarkan anak saya memutuskan 

di mana keluarga akan berbelanja 

10. Saya memberi tahu anak saya hal-hal apa 

yang harus dia beli 

11. Saya ingin tahu apa yang anak saya 

lakukan dengan uangnya 

12. Saya mengeluh ketika saya tidak suka 

sesuatu yang dibeli anak saya untuk 

dirinya sendiri 

13. Saya memberi tahu anak saya bahwa dia 

tidak diperbolehkan membeli barang-

barang tertentu 


