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ABSTRAK

Marcolast Yusuf Pamungkas, 2024, Pengaruh Store Atmosphere, Kelengkapan Produk dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes.
Bisnis ritel saat ini berkembang sangat cepat. bisnis ritel yang berkembang sangat cepat yaitu Toserba, Swalayan dan lain-lain. banyaknya ritel yang ada sekarang menjadikan persaingan bisnis yang semakin ketat. Adanya persaingan dalam bisnis ritel ini maka membuat banyaknya pilihan tempat berbelanja yang tersedia bagi konsumen. Situasi tersebut membuat pelaku usaha harus membuat strategi tepat untuk menciptakan inovasi serta ciri khas pada perusahaan. hal ini dilakukan untuk menarik hati para konsumen lama maupun baru untuk berkunjung
Tujuan penelitian ini yaitu 1) untuk mengetahui pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian. 2) untuk mengetahui pengaruh kelengkapan produk terhadap keputusan pembelian. 3) untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian. 4) untuk mengetahui pengaruh store atmosphere, kelengkapan produk, dan lokasi terhadap keputusan pembelian.
Penelitian  ini  menggunakan  metode  kuantitatif.  Jenis  data  dan  sumber  data  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  adalah  data  primer. Populasi dalam penelitian ini adalah 100 konsumen. Alat analisis yang diujikan yaitu Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Uji MSI (Metode Suksesif Interval), Uji Asumsi Klasik, Analisis Regresi Linier Berganda, Uji Hipotesis, dan Uji Koefisien Determinasi.
Berdasarkan hasil penelitian ini diperoleh; 1) Store atmosphere berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 3,079 > 1,984 dengan nilai signifikan 0,003 < 0,05. 2) Kelengkapan Produk berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 19,181 > 1,984 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. 3) Lokasi berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai t hitung 4,096 > 1,984 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. 4) Store Atmosphere, Kelengkapan Produk, dan Lokasi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian dengan nilai F hitung 173,643> F tabel 2,70 dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. 5) Store Atmosphere, Kelengkpan Produk, dan Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 84% yang ditunjukkan pada nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,840
Kesimpulan dari penelitian ini adalah  Store Atmosphere, Kelengkapan Produk, dan Lokasi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes.
Kata Kunci : Store Atmosphere, Kelengkapan Produk, dan Lokasi
ABSTRACT
Marcolast Yusuf Pamungkas, 2024, Store Atmosphere, Product Completeness and Location on Purchasing Decisions at the Mayga Department Store, Brebes Regency.

The retail business is currently developing very fast. retail businesses that are growing very quickly, namely department stores, supermarkets and others. The large number of retailers that exist now makes business competition increasingly tight. The existence of competition in the retail business means that there are many shopping choices available to consumers. This situation makes business actors have to make the right strategy to create innovation and unique characteristics for the company. This is done to attract old and new consumers to visit

The purpose of this research is 1) to determine the influence of store atmosphere on purchasing decisions. 2) to determine the effect of product completeness on purchasing decisions. 3) to determine the influence of location on purchasing decisions. 4) to determine the influence of store atmosphere, product completeness, and location on purchasing decisions.

This research uses quantitative methods.  The type of data and data sources used in this research are primary data. The population in this research was 100 consumers. The analytical tools tested are Validity Test, Reliability Test, MSI Test (Successive Interval Method), Classical Assumption Test, Multiple Linear Regression Analysis, Hypothesis Test, and Coefficient of Determination Test.

Based on the results of this research, it was obtained; 1) Store atmosphere partially influences purchasing decisions with a calculated t value of 3.079 > 1.984 with a significant value of 0.003 < 0.05. 2) Product completeness partially influences purchasing decisions with a calculated t value of 19.181 > 1.984 with a significant value of 0.000 < 0.05. 3) Location partially influences purchasing decisions with a calculated t value of 4.096 > 1.984 with a significant value of 0.000 < 0.05. 4) Store Atmosphere, Product Completeness and Location simultaneously influence purchasing decisions with a calculated F value of 173.643> F table 2.70 with a significant value of 0.000 < 0.05. 5) Store Atmosphere, Product Completeness and Location influence purchasing decisions by 84% as shown in the coefficient of determination (R2) value of 0.840

The conclusion of this research is that Store Atmosphere, Product Completeness, and Location influence Purchasing Decisions at the Mayga Department Store, Brebes Regency.

Keywords: Store Atmosphere, Product Completeness, and Location
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Bisnis ritel saat ini berkembang sangat cepat. bisnis ritel yang berkembang sangat cepat yaitu Toserba, Swalayan dan lain-lain. banyaknya ritel yang ada sekarang menjadikan persaingan bisnis yang semakin ketat. Adanya persaingan dalam bisnis ritel ini maka membuat banyaknya pilihan tempat berbelanja yang tersedia bagi konsumen. Situasi tersebut membuat pelaku usaha harus membuat strategi tepat untuk menciptakan inovasi serta ciri khas pada perusahaan. hal ini dilakukan untuk menarik hati para konsumen lama maupun baru untuk berkunjung. Cara tersebut digunakan agar Perusahaan mampu meraih keunggulan bersaing serta bisa mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. (Gusaroh et al., 2023).
Bisnis ritel adalah setiap usaha bisnis yang volume penjualannya terutama berasal dari eceran (Kotler & Philip Keller, 2008:140). Bisnis ritel dapat didefinisikan sebagai bisnis menjual barang dan jasa pelayanan yang telah diberi nilai tambah untuk memenuhi kebutuhan pribadi, keluarga, atau pengguna akhir lainnya (Syihabudhin, 2008:110). Pelaku usaha baik di kota maupun di kabupaten mulai mendirikan bisnis ritel ini karena memiliki potensi yang cukup menjanjikan. Bisnis ritel juga menawarkan berbagai macam produk serta harga yang bervariasi sesuai dengan kebutuhan konsumen. (Wibowo et al., 2023).
Meskipun bisnis ritel menawarkan produk dan harga yang bervariasi namun tidak mudah bagi konsumen dalam memutuskan pembelian. Keputusan pembelian merupakan proses untuk menggabungkan pengetahuan guna menilai beberapa tingkah laku alternatif serta menentukan salah satu diantaranya (Sangadji, 2013:121). Proses konsumen dalam membuat keputusan untuk membeli barang atau jasa tentunya berbeda. Pada dasarnya, konsumen memiliki perilaku pembelian yang cukup rumit, karena ada banyak perbedaan antara produk yang sama dengan merek dan spesifikasi yang berbeda. Konsumen harus memiliki keyakinan dan rasa percaya diri yang kuat saat membuat keputusan pembelian. Keputusan pembelian juga menjadi salah satu faktor sangat penting karena memberi perusahaan kesempatan untuk menilai ketertarikan konsumen terhadap produk yang ada. Ada beberapa faktor yang mempengaruhi konsumen untuk membuat keputusan pembelian, seperti store atmosphere, kelengkapan produk, dan lokasi. (Syibabudhin, 2008).
Faktor pertama yang sangat mempengaruhi konsumen dalam berbelanja yaitu store atmosphere atau suasana toko. Suasana toko merupakan hal penting dalam keputusan pembelian. Karena konsumen pasti lebih memilih suasana toko yang rapi dan nyaman. Store atmosphere merupakan kombinasi dari karakteristik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperatur, musik, aroma yang secara menyeluruh, akan menciptakan citra dalam benak konsumen (Utami, 2008:322). Suasana toko yang bertanggung jawab untuk menciptakan suasana yang sesuai dengan keinginan konsumen dan membuat konsumen betah berlama-lama untuk berbelanja ditempat tersebut, yang secara tidak langsung mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Store atmosphere menjadi sarana komunikasi yang dapat berakibat positif apabila dikemas semenarik mungkin, tetapi sebaliknya juga berakibat buruk terhadap proses pembelian. 
Selain Store atmosephere, faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian yaitu Kelengkapan Produk. Karena semakin banyak jenis produk yang ada pada toko tentu akan menjadi pertimbangan konsumen dalam memilih toko retail mana yang akan dikunjungi. Kelengkapan produk merupakan kelengkapan produk yang menyangkut kedalaman, luas dan kualitas yang ditawarkan juga ketersediaan produk tersebut setiap saat ditoko (Utami, 2008:156). Kelengkapan produk yang ada pada bisnis ritel tentunya dapat menjadi poin penting dalam sebuah toko. Produk yang lengkap pada sebuah toko tentu akan membuat konsumen tertarik untuk berkunjung dan membeli, karena produk yang tersedia pada toko sesuai dengan kebutuhan maupun keinginan konsumen.
Selain store atmosphere, kelengkapan produk, lokasi juga menjadi salah satu faktor yang dapat memengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian pada bisnis ritel. Lokasi merupakan faktor utama dalam pemilihan toko oleh konsumen. Hal ini juga merupakan keuntungan bersaing yang tidak mudah untuk ditiru (Utami, 2008:113). Konsumen umumnya lebih memilih melakukan berbelanja ditempat yang strategis. Pemilihan lokasi berpengaruh pada keberhasilan sebuah ritel. Lokasi yang mudah dijangkau, tidak jauh dari tempat tinggal tentunya akan menjadi pertimbangan konsumen untuk memilih retail yang akan dikunjungi. Oleh karena itu dalam proses pemilihan lokasi perusahaan perlu mempertimbangkan area mana yang tepat untuk menentukan usaha agar menghindari terjadinya kesalahan dalam memilih lokasi. Apabila terjadi kesalahan dalam memilih tempat/lokasi tentunya akan berpengaruh  terhadap jumlah konsumen serta  kesuksesan suatu bisnis.
Toserba Mayga Kabupaten Brebes merupakan jaringan bisnis ritel yang bergerak dibidang pemenuhan kebutuhan pokok sehari-hari. Toserba mayga berdiri pada tahun 2011 bernaung dibawah pimpinan CV. Mayga Gemilang. Berada di Jalan Raya Raden Fatah Nomor 36 Sitanggal, Larangan Kabupaten Brebes. Toserba Mayga memiliki visi menjadi Perusahaan ritel dan wisata terbaik, terpercaya dan berkualitas yang mampu bersaing secara global. Serta mempunnyai  misi yaitu tumbuh dan berkembang mersama masyarakat, pengembangan sumber daya manusia, menciptakan jiwa kewirausahaan, mengelola dan mengembangkan bisnis dengan kreatif dan inovatif, dan ikut meningkatkan perekonomian bangsa Indonesia. Toserba Mayga juga menawarkan berbagai macam produk makanan dan minuman, kosmetik, alat tulis pakaian, mainan anak dan lainnya. Penjualan pada Toserba Mayga Kabupaten Brebes ditahun 2022 sampai 2023 mengalami penurunan penjualan.
Berikut ini adalah data penjualan pada Toserba Mayga dapat dilihat pada tabel 1 dibawah ini:
           Tabel 1
Penjualan Toserba Mayga Kabupaten Brebes Tahun 2021-2023

	Laporan Penjualan Toserba Mayga Kabupaten Brebes

	Bulan
	2021
	Persentase
	2022
	Persentase
	2023
	Persentase

	Januari
	Rp.394.663.275
	6,88%
	Rp.575.647.906
	7,94%
	Rp.482.424.773
	7,64%

	Februari
	Rp.557.349.062
	9,71%
	Rp.717.512.210
	9,90%
	Rp.692.253.473
	10,97%

	Maret
	Rp.783.322.120
	13,65%
	Rp.985.036.086
	13,59%
	Rp.938.530.900
	14,87%

	April
	Rp.469.916.755
	8,19%
	Rp.541.726.126
	7,48%
	Rp.374.135.011
	5,93%

	Mei
	Rp.497.720.578
	8,68%
	Rp.588.916.949
	8,13%
	Rp.558.790.873
	8,85%

	Juni
	Rp.287.179.215
	5,01%
	Rp.483.738.270
	6,68%
	Rp.365.893.462
	5,80%

	Juli
	Rp.366.234.146
	6,38%
	Rp.468.772.270
	6,47%
	Rp.373.274.364
	5,91%

	Agustus
	Rp.510.944.560
	8,91%
	Rp.621.694.862
	8,58%
	Rp.611.843.191
	9,69%

	September
	Rp.406.515.132
	7,09%
	Rp.409.715.241
	5,65%
	Rp.169.089.582
	2,68%

	Oktober
	Rp.261.311.184
	4,55%
	Rp.304.344.178
	4,20%
	Rp.319.226.637
	5,06%

	November
	Rp.420.540.572
	7,33%
	Rp.556.490.032
	7,68%
	Rp.530.417.682
	8,40%

	Desember
	Rp.781.648.080
	13,62%
	Rp.992.083.464
	13,69%
	Rp.895.226.664
	14,18%

	Total
	Rp.5.737.344.679
	
	Rp.7.175.678.134
	
	Rp.6.311.106.612
	



Sumber : Toserba Mayga Brebes (2023) 
Berdasarkan hasil data penjualan di Toserba Mayga mengalami fluktuatif. Tahun 2021 total hasil penjualan sebesar Rp.5.737.344.679 dimana jumlah penjualan terbesar pada bulan maret, mencapai 13,65% dari total penjualan rata-rata sebanyak Rp.783.322.120. Namun pada bulan Oktober pada tahun yang sama terjadi penurunan penjualan sebesar 4,55%, dengan mencatat rata-rata penjualan sebesar Rp.261.311.184, sedangkan total hasil penjualan tahun 2022 mengalami peningkatan total penjualan yang cukup signifikan yaitu sebesar Rp.7.175.678.134, dimana jumlah penjualan terbesar pada bulan desember, mencapai 13,69% dari total penjualan rata-rata sebanyak Rp.992.083.464. Namun pada bulan Oktober pada tahun yang sama terjadi penurunan penjualan sebesar 4,20%, dengan mencatat rata-rata penjualan sebesar Rp.304.344.178, hal ini dikarenakan oleh kondisi covid-19 yang menurun serta pemerintah yang mengeluarkan peraturan bahwa masyarakat sudah diizinkan untuk beraktivitas seperti biasa, tetapi pada tahun berikutnya 2023, hasil penjualan di Toserba Mayga mengalami penurunan dengan total penjualan sebesar  Rp.6.311.106.612, dimana jumlah penjualan terbesar pada bulan maret, mencapai 14,87% dari total penjualan rata-rata sebanyak Rp.938.530.900. Namun pada bulan september pada tahun yang sama terjadi penurunan penjualan sebesar 2,68%, dengan mencatat rata-rata penjualan sebesar Rp.169.089.582, penurunan total penjualan bisa disebabkan oleh banyak faktor salah satunya karena banyaknya pesaing yang ada didaerah sekitar.
Toserba Mayga memiliki permasalahan pada Store Atmosphere atau Suasana Toko yang kurang nyaman untuk berbelanja. Adanya suasana toko yang kurang nyaman menjadikan konsumen kurang betah untuk berlama-lama didalam toko. Konsumen juga bisa membandingkan kenyamanan antara Toserba Mayga dengan toko ritel yang lain. Permasalahan ini merujuk pada penelitian Raykani, D A M Hartati, PS Yoga, 2023  “Pengaruh Perilaku Konsumen, Keragaman Produk dan Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian di Toko Renon Bali”. Banyaknya produk yang dikurangi stoknya membuat suasana toko menjadi kurang tertata dan banyak tempat display menjadi kosong. Hal ini menyebabkan store atmosphere atau suasana toko menjadi kurang menarik perhatian konsumen. Store atmosphere yang ada membuat konsumen akan memilih untuk berbelanja pada toko lain yang menyediakan kebutuhan lebih lengkap serta tampilan display produk yang lebih menarik. permasalahan tersebut kemungkinan menyebabkan rendahnya keputusan pembelian konsumen.
Permasalahan selanjutnya yaitu kelengkapan produk, kelengkapan produk yang terdapat di Toserba Mayga juga cukup bervariasi namun kurang lengkap karena masih ada rak yang masih belum terisi oleh produk. Serta tata letak produk juga harus diperhatikan oleh Toserba Mayga karena produk yang lengkap dan tertata rapi tentu akan lebih menarik konsumen untuk datang. hal tersebut tentunya membuat konsumen senang untuk memilih barang atau kebutuhan yang akan dibeli. Permasalahan ini merujuk pada penelitian Gosaroh, Risti , Santyo, Deby, Sumelvia, 2023 “Pengaruh Store Atmosphere, Kelengkapan Produk, dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Swalayan Prasanthi Sumberkepuh Nganjuk” Salah satu yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam memilih toko ritel yaitu kelengkapan produk yang mereka dijual. Seharusnya Swalayan dapat menawarkan serta menambah produk-produk yang belum ada di Swalayan tersebut. Sehingga kelengkapan produk bisa memenuhi kebutuhan konsumen. Dengan menawarkan pilihan produk yang baik, pemilik swalayan harus harus dapat mengontrol kelengkapan produk yang dijualnya agar dapat menarik minat konsumen untuk berbelanja pada swalayan tersebut
Selain itu letak Toserba Mayga yang strategis berada di Jalan Raya tepatnya di Jalan Raden Fatah, Larangan, Lameran, Sitanggal Kabupaten Brebes. meskipun lokasi tersebut memiliki akses kendaraan yang mudah dijangkau karena berada dipinggir jalan konsumen juga bisa dengan mudah untuk datang di Toserba Mayga. Namun adanya pesaing yang berada di lokasi tersebut tentunya ini bisa menjadi pertimbangan konsumen dalam memilih toko untuk mereka kunjungi. Permasalahan ini merujuk pada penelitian Wiyanti et al., 2023 “Pengaruh Harga Paket Produk, Suasana Kafe dan Lokasi Terhadap Minat Beli Konsumen Kafe di Belikopi Kota Tegal” Lokasi kafe Belikopi kota Tegal yang berada ditengah-tengah kota Tegal sehingga mudah dijangkau dan lokasinya sangat tepat untuk tongkrongan anak muda. Dan lokasi kafe juga sangat menentukan minat beli konsumen, lokasi memudahkan konsumen untuk menjangkau kafe dan membuat mereka lebih tertarik untuk berkunjung. Akan tetapi lokasi yang ramai juga ternyata tidak memberikan minat yang tinggi bagi pengunjung kafe
Dari fenomena yang telah dipaparkan diatas sebelumnya maka peneliti tertarik untuk meneliti “Pengaruh Store Atmosphere, Kelengkapan Produk dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes” 
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka rumusan masalah pada penelitian ini adalah bagaimana Toserba Mayga dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumennya melalui store atmosphere, kelengkapan produk dan lokasi. Adapun pertanyaan penelitiannya adalah sebagai berikut:

1. Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes ?

2. Apakah kelengkapan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes ?

3. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes ?

4. Apakah store atmosphere, kelengkapan produk, dan lokasi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes ?

C. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui :
1. Untuk menganalisis pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes
2. Untuk menganalisis pengaruh kelengkapan produk terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes
3. Untuk menganalisis pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes
4. Untuk menganalisis pengaruh store atmosphere, kelengkapan produk dan lokasi terhadap keputusan pembelian Toserba Mayga Kabupaten Brebes
D. Manfaat Penelitian
Manfaat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan bisa menambah wawasan dan pengetahuan tentang keputusan pembelian melalui store atmosphere, kelengkapan produk dan lokasi.
2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan bisa bermanfaat untuk meningkatkan keputusan pembelian dan peningkatan dalam penjualan melalui store atmosphere, kelengkapan produk dan lokasi terhadap keputusan pembelian sehingga di Toserba Mayga Kabupaten Brebes dapat meningkatkan citra perusahaan di masyarakat.
BAB II

TINJAUAN PUSTAKA
A. Landasan Teori
1. Grand Theory

Perilaku konsumen menurut (Sangadji, 2013:7), perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam pemerolehan, pengonsumsian, dan penghabisan produk/jasa termasuk proses yang mendahului menyusul tindakan ini. Perilaku konsumen adalah disiplin ilmu yang mempelajari perilaku individu, kelompok, atau organisasi dan proses-proses yang digunakan konsumen untuk menyeleksi, menggunakan produk, pelayanan, pengalaman (ide) untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen, dan dampak dari proses-proses tersebut pada konsumen guna mencapai dan memenuhi kebutuhannya baik dalam penggunaan, pengonsumsian, maupun penghabisan barang dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan yang menyusul, tindakan atau perilaku yang dilakukan konsumen yang dimulai dengan merasakan adanya kebutuhan dan keinginan, kemudian berusaha mendapatkan produk yang diinginkan, mengonsumsi produk tersebut, dan berakhir dengan tindakan-tindakan pasca pembelian, yaitu perasaan puas atau tidak puas. (Sangadji, 2013:9)
Dengan memprediksi perilaku konsumen, perusahaan bisa merancang pola konsumsi yang tepat melalui kegiatan promosi dalam rangka mempengaruhi konsumen sehingga tertarik untuk membeli produk perusahaan, dan perusahaan dapat memprediksi selera konsumen sehingga dapat memproduksi barang atau jasa yang sesuai dengan selera konsumen. (Sangadji, 2013:3)
Tindakan atau perilaku yang dilakukan konsumen yang dimulai dengan merasakan adanya kebutuhan dan keinginan, kemudian berusaha mendapatkan produk yang diinginkan, mengonsumsi produk tersebut, dan berakhir dengan tindakan-tindakan pasca pembelian yaitu perasaan puas atau tidak puas. (Sangadji, 2013:10) 
Para pembeli memiliki motif-motif pembelian (Buying Motives) yang mendorong mereka untuk melakukan pembelian. Mengenai buying motives ada 4 macam : (Utami, 2008:58) 
a) Motif primer, yaitu suatu motif yang menimbulkan pemilihan     terhadap kategori umum suatu produk tertentu.

b) Motif selektif, suatu motif yang mempengaruhi keputusan pemilihan yang menyangkut model, dan merek dari dari kelas-kelas suatu produk. 
c) Motif rasional, yaitu suatu motif yang didasarkan pada kenyataan seperti yang ditujukan oleh suatu produk terhadap konsumen. Sikap belanja ini dipengaruhi oleh alasan rasional dalam pikiran seseorang konsumen. Cara berpikir seorang konsumen bisa begitu kuat sehingga membuat perasaan seperti gengsi menjadi amat kecil atau bahkan hilang. Pada proses membeli suatu barang, satu sifat dapat mendominasi sementara sifat yang lainnya hanya sedikit berperan. Pada kejadian yang berbeda, mungkin saja dominasi terjadi sebaliknya atau kedua sifat motivasi tersebut berimbang.
d) Motif emosional, suatu motif yang menyebabkan pemilihan yang berkaitan dengan perasaan individu atau pengalaman masalalu seseorang. Motivasi emosional merupakan motivasi yang dipengaruhi emosi berkaitan dengan perasaan, baik itu keindahan, gengsi, atau perasaan lainnya termasuk bahkan iba dan rasa marah.
a. Pengertian Keputusan pembelian
Keputusan konsumen adalah salah satu bagian yang ada di dalam perilaku konsumen. menurut merupakan keputusan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih. (Sciffman, leon & Kanuk, 2008:134). Keputusan pembelian merupakan  semua perilaku sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan ketika konsumen secara sadar memilih salah satu diantara alternatif yang ada. (Sangadji, 2013:121)
Menurut (Setiadi, 2003:121) keputusan pembelian merupakan proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih dan memilih salah satunya. Keputusan pembelian merupakan  tahap evaluasi untuk membentuk preferensi antar merek dalam kumpulan pilihan atau juga membentuk maksud untuk membeli merek yang paling disukai. (Kotler & Philip Keller, 2008:188).

a. Faktor faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

Perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor berikut: (Kotler & Philip Keller, 2008:166)
1)  Faktor budaya 

Faktor-faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam. Dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling dasar. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, Pendidikan dan wilayah tempat tinggal.

2)  Faktor sosial
Selain faktor budaya, perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor sosial seperti kelompok referensi, keluarga dan status sosial masyarakat.
a) Kelompok referensi
Kelompok acuan seseorang terdiri atas semua kelompok di sekitar individu yang mempunyai pengaruh baik langsung maupu tidak langsung terhadap perilaku individu tersebut. Kelompok acuan mempengaruhi pendirian dan konsep pribadi seseorang karena individu biasanya berhasrat untuk berperilaku sama dengan kelompok acuan tersebut.
b) Keluarga 

Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen paling penting dalam Masyarakat, dan keluarga mempresentasikan kelompok referensi utama yang paling berpengaruh
c) Peran dan status

Kita dapat mendefinisikan posisi seorang dalam kelompok Dimana ia menjadi anggota berdasarkan peran status. Peran (role) terdiri dari kegiatan yang diharapkan dapat dilakukan seseorang dimana setiap peran menyandang status. 

3) Faktor pribadi 

Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik tersebut meliputi usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan keadaan ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri pembeli.
a) Usia dan tahap siklus hidup

Selera kita dalam makanan, pakaian dan rekreasi sering berhubungan dengan usia kita. Konsumsi juga dibentuk oleh siklus hidup keluarga dan jumlah, usia, serta jenis kelamin orang dalam rumah tangga.
b) Pekerjaan dan keadaan ekonomi

Pekerjaan juga mempengaruhi pola konsumsi. Pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok pekerjaan yang mempunyai minat diatas rata-rata terhadap produk dan jasa mereka dan bahkan menhantarkan produk khusus untuk kelompok pekerjaan tertentu.
c) Kepribadian dan konsep diri

Yaitu sekumpulan sifat psikologis manusia yang menyebabkan respons yang relatif konsisten terhadap rangsangan lingkungan.

d) Gaya hidup dan nilai

Gaya hidup merupakan pola kehidupan seseorang sebagaimana tercermin dalam kegiatan, minat, dan pendapat.
4) Faktor proses psikologis

Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat faktor psikologi utama, faktor-faktor tersebut terdiri dari motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan, dan sikap. Kebutuhan akan menjadi motif jika ia didorong hingga mencapai tahap intensitas yang memadai. Motif adalah kebutuhan yang memadai untuk mendorong seseorang bertindak. Persepsi adalah proses yang digunakan oleh individu untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. 
a) Motivasi 

Motivasi adalah kebutuhan yang memakai untuk mendorong seseorang bertindak. seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. beberapa kebutuhan bersifat biogenis, kebutuhan tersebut muncul dari tekanan biologis seperti lapar, haus, tidak nyaman. Sedangkan kebutuhan yang lain bersifat psikogenis, kebutuhan tersebut muncul dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan, atau rasa keanggotaan kelompok.
b) Persepsi

Disamping motivasi mendasari seseorang untuk melakukan keputusan pembelian maka akan dipengaruhi juga oleh persepsinya terhadap apa yang diinginkan. Konsumen akan menampakkan perilakunya setelah melakukan persepsi terhadap keputusan apa yang akan diambil dalam membeli suatu produk.
c) Pembelajaran

Pembelajaran mendorong perubahan dalam perilaku kita yang timbul dari pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia dipelajari, meskipun pembelajaran itu tidak disengaja.
b. Proses Keputusan pembelian

Ada lima tahapan dalam proses keputusan pembelian yaitu: (Kotler & Philip Keller, 2008:184)
a) Pengenalan masalah 

Proses pembelian konsumen diawali sejak konsumen mengetahui kebutuhan ataupun masalah.
b) Pencarian informasi 
Setelah konsumen mengetahui masalahnya maka konsumen akan terdorong untuk mencari berbagai informasi yang lebih banyak.

c) Evaluasi alternatif 

Setelah konsumen mencari informasi selanjutnya konsumen akan melakukan penilaian tentang beberapa alternatif atau cara lain untuk mencari langkah selanjutnya.
d) Keputusan pembelian

Ditahap ini konsumen memutuskan untuk membeli barang ataupun jasa yang disenangi dengan menggunakan cara yang sudah diketahui atau sudah dievaluasi sebelumnya. 
e) Perilaku pasca pembelian 

Pada proses pembelian ini konsumen akan mengalami puas atau tidak puas terhadap barang ataupun jasa yang sudah dibeli. Konsumen akan mengalami kepuasan apabila barang atau jasa yang dibeli dapat memenuhi ekspektasi. Sebaliknya apabila barang ataupun jasa yang dibelinya tidak sesuai dengan ekspektasi atau kosumen tidak merasa puas kemungkinan konsumen tidak akan melakukan pembelian ulang terhadap produk yang dibeli sebelumnya.
c. Dimensi Keputusan pembelian

Adapun Dimensi keputusan pembelian adalah sebagai berikut: (Tjiptono, 2012:184)
1) Pilihan produk.

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman varian produk dan kualitas produk
2) Kemantapan produk pada saat pembelian. 
Konsumen memilih salah satu dari beberapa alternatif seperti, mutu, kualitas dan faktor lain yang memberikan kemantapan bagi konsumen untuk membeli produk yang dibutuhkan. Kualitas produk yang baik akan membangun semangat konsumen sehingga menjadi penunjang kepuasan konsumen.
3) Pilihan merek. 
Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek
4) Kebiasaan dalam membeli produk. 
Adalah pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam melakukan pembelian produk yang sama. Produk yang sudah dibeli melekat pada benak konsumen dan konsumen merasakan manfaatnya maka konsumen akan merasa tidak nyaman jika membeli produk lain.
5) Pilihan penyalur. 
Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap dan lain-lain.
6) Waktu keputusan pembelian.

Konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-beda, misalnya : ada yang membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau satu tahun sekali.
7) Jumlah pembelian.

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat, pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. Misalnya: kebutuhan akan produk.
Keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh keadaan store atmosphere saat berbelanja, termasuk kelengkapan pada produk serta lokasi yang mudah untuk dijangkau oleh konsumen Toserba Maria et al., (2020)
2. Store Amosphere

a. Store atmosphere 
Store atmosphere merupakan kombinasi dari karakteristik fisik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pencahayaan, pemajangan, warna, temperature, musik, aroma yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak konsumen. (Utami, 2008:322). Store atmosphere merupakan elemen lain dalam melengkapi toko. Setiap toko mempunyai penampilan dan tata letak fisik yang bisa mempersulit atau mempermudah orang untuk bergerak. (Kotler & Philip Keller, 2008:153)
Store atmosphere melibatkan afeksi dalam bentuk status emosi dalam toko yang mungkin tidak disadari sepenuhnya oleh konsumen ketika sedang berbelanja. (Peter, j.Paul Olson, 2000:250). Store atmosphere merupakan salah satu dan berbagai unsur retail marketing mix yang bertujuan untuk memberitahu, menarik, memikat, atau mendorong konsumen untuk datang ke toko untuk melakukan pembelian. (Syihabudhin, 2008:148)
b. Faktor-Faktor yang mempengaruhi Store atmosphere
Ada beberapa faktor yang berpengaruh dalam penciptaan suasana diantaranya sebagai berikut: (Utami, 2008:356)
1) Komunikasi visual
Komunikasi visual terdiri dari grafik, papan tanda, efek panggung baik ditoko dan dijendela akan membantu meningkatkan penjualan dengan memberikan informasi tentang produk dan menyarankan pembeli produk.

2) Pencahayaan

Sistem pencahayaan yang bagus membantu menciptakan ketertarikan pada suatu usaha. Pencahayaan harus memberikan pembawaan warna yang tepat untuk produk. Pemusatan produk sebaiknya dilakukan dengan memberikan cahaya khusus untuk bagian atau produk tertentu. Penggunaan pencahayaan ini bisa menarik perhatian konsumen.

3) Warna 

Penggunaan warna yang kreatif bisa meningkatkan kesan usaha dan membantu menciptakan suasana hati. Warna adalah alat yang sangat kuat dalam visualisasi produk dagangan. Warna juga menciptakan daya Tarik dan sangat dapat melahirkan penjualan. warna dipakai untuk menciptakan daya tarik, menumbuhkan perhatian, menciptakan semangat dan merangsang setiap konsumen utnuk bertindak. Warna memiliki tenaga dan dapat berdampak pada rasa setiap konsumen.
4) Musik

Pemilihan musik yang tepat tentunya akan memberikan rasa nyaman kepada konsumen sehingga mau meluangkan waktu lebih lama untuk melihat produk yang dijual didalam toko. Semakin lama konsumen berada didalam toko semakin besar terciptanya impulse buying atau pembelian yang tidak direncanakan.
5) Aroma 

Aroma, bau, wangi-wangian merupakan salah satu elemen dari suasana toko yang sengaja dihadirkan dalam lingkungan toko sebagai salah satu daya tarik bagi konsumen.  Aroma didalam lingkungan toko menjadi suatu faktor untuk dipelajari, karena tingkat keharuman dipercaya memungkinkan untuk memancing reaksi emosional tertentu dari konsumen. Banyak Keputusan membeli yang didasarkan pada emosi dan bau memiliki dampak yang besar pada emosi konsumen. Aroma juga memiliki dampak positif pada pembelian dan kepuasan konsumen.
c. Dimensi Store atmosphere
Dimensi store atmosphere terdiri dari beberapa elemen yaitu : (Berman, barry Evans, Joel.R Chatterjee, 2018:465)
1) Store Exterior (Bagian depan toko)
Store Exterior merupakan bagian depan pada toko yang mencerminkan kemantapan, kekokohan Perusahaan dan sifat kegiatan yang ada didalamnya, serta menciptakan kepercayaan dan goodwill bagi konsumen store exterior mempunyai fungsi sebagai identifikasi atau tanda pengenalan, elemen-elemen store exterior terdiri dari:
a. Bagian depan toko

Bagian depan toko meliputi pintu masuk dan konstruksi gedung. Store front harus mencerminkan keunikan, kemantapan, kekokohan atau hal-hal lain yang sesuai dengan citra toko tersebut 

b. Papan nama 

Papan nama adalah suatu tanda yang digunakan untuk memajang nama atau logo pada suatu toko. Papan nama dapat dibuat dengan teknik pewarnaan, penulisan huruf atau penggunaan lampu neon dan dapat terdiri dari nama atau logo saja atau bisa dikombinasikan dengan slogan dan informasi lainnya. Agar lebih efektif papan nama harus diletakkan diluar toko supaya lebih menarik.

c. Pintu masuk (marquee)
Pintu masuk harus direncanakan sebaik mungkin, sehingga dapat mengundang konsumen untuk masuk melihat kedalam toko dan mengurangi lalu lintas kemacetan keluar masuk konsumen pintu masuk harus mempunyai tiga masalah utama yang harus diputuskan :

1. Jumlah pintu masuk, disesuaikan dengan besar kecilnya bangunan salah satu faktor yang membatasi jumlah pintu masuk adalah masalah keamanan.

2. Jenis pintu masuk yang digunakan, apakah akan menggunakan pintu otomatis atau pintu tarik dorong.

3. Lebar pintu masuk, pintu masuk yang lebar akan menciptakan suasana dan kesan yang berbeda dibandingkan dengan pintu masuk yang sempit, kecil dan berdesak-desakan. Menghindari kemacetan arus lalulintas yang masuk dan keluar toko sehingga konsumen lebih nyaman keluar masuk toko.
2) General Interior (Bagian dalam toko)
General Interior dari suatu toko harus dirancang untuk memaksinalkan visual merchandising. Seperti diketahui, iklan dapat, menarik pembeli untuk datang ke toko, tapi yang paling utama yang dapat membuat penjualan setelah pembelian berada ditoko adalah display. Display yang baik adalah yang dapat menarik perhatian para konsumen dan membantu mereka agar mudah mengamati, memeriksa, dan memilih barang-barang dan akhirnya melakukan pembelian ketika konsumen masuk ke dalam toko yang diciptakan melalui elemen-elemen general interor terdiri dari:(Wiyanti, Maulida, et al., 2023)
a. Layout (Tata ruang toko)

Penentuan jenis lantai (kayu, keramik, karpet) desain, dan warna lantai penting karena konsumen dapat mengembangkan mereka berdasarkan apa yang mereka lihat. 
b. Lighting (Pencahayaan toko)
Warna dan tata cahaya dapat memberikan image pada konsumen. Warna yang cerah dan terang akan memberikan image berbeda dengan warna lembut dan kurang terang. Tata cahaya bisa memberikan dampak langsumg maupun tidak langsung. Tata cahaya yang baik mempunyai kualitas dan warna yang dapat membuat produk-produk yang ditawarkan terlihat lebih menarik, terlihat berbeda bila dibandingkan dengan yang sebenarnya.
c. Fixtures (Perlengkapan Toko)

Memilih peralatan penunjang dan cara penyusunan produk harus dilakukan dengan baik agar didapat hasil yang sesuai dengan keinginan karena barang-barang tersebut berbeda bentuk, karakter maupun harga, sehingga penempatannya berbeda.
d. Temperature (Suhu udara toko)

Pengelola toko harus mengatur suhu udara, agar didalam ruangan tidak terlalu panas atau dingin. Suhu udara juga berpengaruh pada kenyamanan konsumen. Sehingga image toko juga dipengaruhi dengan penggunaan AC, kipas angin, dan jendela terbuka.
e. Distance (Jarak rak barang)

Rak barang harus diatur sedemikian rupa agar cukup lebar dan membuat konsumen lebih mudah dalam memilih barang agar konsumen merasa nyaman dan lebih betah untuk berlama-lama di toko.
f. Dead areas (Area khusus toko )

Dead area adalah ruangan didalam toko dimana display yang normal tidak bisa diterapkan karena akan terasa janggal, misalnya pintu masuk, toilet, dan sudut ruangan. Pengelola harus bisa menerapkan barang barang biasa untuk memperindah dan memberikan kesan yang menarik seperti cermin atau tanaman.
g. Personal (Kepribadian toko)

Karyawan yang sopan, ramah, berpenampilan menarik dan mempunyai pengetahuan yang cukup tentang produk yang dijual tentunya akan meningkatkan citra toko dan loyalitas konsumen dalam memilih toko untuk berbelanja.
h. Merchandise (Barang dagangan toko)

Barang dagangan yang dijual pengecer juga mempengaruhi citra toko. Pengelola toko harus memutuskan mengenai variasi, warna, ukuran, kualitas, lebar, dan kedalaman produk yang akan dijual.
i. Cashier (Kasir)

Pengelola toko harus memutuskan dua hal yang berkenaan dengan kasir pertama adalah penentuan jumlah kasir yang memadai agar konsumen tidak terlalu lama untuk mengantri untuk melakukan proses pembayaran. Kedua adalah penentuan lokasi untuk kasir, kasir harus ditempatkan dilokasi yang strategis dan sebisa mungkin menghindari kemacetan atau antrian antara konsumen yang keluar dan masuk ke dalam toko.
j. Technology modernization (Teknologi toko)

Toko harus dapat melayani konsumen secanggih mungkin. Misalnya dalam melakukan pembayaran dibuat secanggih mungkin dan cepat baik dalam pembayan secara tunai maupun pembayaran kredit dan debit, diskon dan voucher.
k. Cleanliness (Kebersihan toko)

Kebersihan dapat menjadi pertimbangan utama bagi konsumen untuk berbelanja ditoko. Pengelola toko harus mempunyai rencana yang baik dalam pemeliharaan kebersihan toko walaupun exterior dan interior baik namun apabila tidak dirawat kebersihannya tentu akan menimbulkan penilaian negative dari konsumen.
3) Store Layout (Tata letak)
Store layout atau tata letak toko adalah rencana untuk menentukan lokasi tertentu dan pengaturan dari jalan atau gang didalam toko yang cukup lebar guna memudahkan para konsumen untuk berlalu-lalang ditoko. Store layout akan mengundang masuk atau menyebabkan konsumen menjauhi toko tersebut ketika konsumen melihat kondisi bagian dalam toko melalui jendela etalase atau pintu masuk. Layout yang baik akan mampu mengundang konsumen untuk betah berkeliling lebih lama. Berikut ini adalah elemen-elemen yang terdapat pada store layout:

a. Alokasi lantai ruangan, dalam suatu toko ruangan yang ada harus dialokasikan untuk:

1. Selling space (ruangan untuk penjualan)

Area yang digunakan untuk memajang barang dagangan, interaksi antara karyawan bagian penjualan dengan pelanggan, demonstrasi dan lain-lain. Alokasi ruangan untuk penjualan memiliki porsi terbesar dari total ruangan.
2. Ruangan untuk barang dagangan 

Area bukan display yang digunakan untuk persediaan barang atau gudang misalkan pada toko sandal yang mempunyai tempat untuk penyimpanan produk.

3. Ruangan untuk karyawan

Area yang digunakan untuk tempat berganti baju seragam, untuk istirahat maupun makan siang. Ruangan ini harus memiliki control ketat karena hal ini dipengaruhi oleh moral dan tingkat keimanan karyawan.
4. Ruangan untuk pelanggan

Area yang dibuat untuk meningkatkan kenyamanan konsumen seperti toilet, café, ruang tunggu, area merokok dan lain-lain.
b. Produk, barang yang dipajang dapat dikelompokkan sebagai berikut:

1. Pengelompokan produk fungsional. Pengelompokan barang dagangan berdasarkan pengguna akhir yang sama. 
2. Pengelompokan produk berdasarkan motivasi: pembelian pengelompokan barang yang menunjukkan sifat konsumen.
3. Pengelompokan produk berdasarkan segmen pasar. Meletakkan barang dagangan sesuai pasar sasaran yang ingin dicapai.
4. Pengelompokan produk berdasarkan penyimpanan. Pengelompokan barang dagangan yang memerlukan penanganan khusus. Seperti supermarket yang memiliki kulkas dan ruangan bersuhu dingin.
c. Traffic flow (pola arus lalu lintas). dibagi menjadi dua dasar yaitu: 
1. Arus lalulintas lurus. Pengaturan pola lalulintas yang mengarahkan konsumen sesuai dengan gang-gang dan parabot didalam toko.
2. Arus lalulintas membelok. Pengaturan ini memungkinkan konsumen membentuk pola lalulintasnya sendiri.
4) Interior Display (Papan pengumuman)
Interior display adalah tanda yang digunakan untuk memberikan informasi kepada konsumen untuk mempengaruhi suasana pada lingkungan toko, interior display terdiri dari: 
1. Assorment display 
Menyajikan produk-produk dagangan secara campuran atau bermacam-macam barang untuk pelanggan. Dengan berbagai macam barang secara terbuka memberikan kesempatan pada pelanggan untuk merasakan dan mencoba beberapa produk.
2. Theme-setting display
Display ini menyesuaikan dengan lingkungan atau musiman. Pengecer display tergantung trend maupun event khusus. seperti lebaran sale atau Christmas sale yang digunakan untuk menarik konsumen.
3. Ensemble display
Display ini cukup popular pada akhir-akhir ini, yaitu dengan melakukan pengelompokan dan memajang dalam kategori terpisah (misal bagian kaos kaki, pakaian dalam dan lain-lain), kemudian secara lengkap dipajang pada suatu tempat, misalnya dalam satu rak.
4. Posters, signs, and card display 
Tanda-tanda yang bertujuan untuk memberikan informasi dan memudahkan konsumen Ketika berbelanja mengenai lokasi barang didalam toko. Iklan dapat mendorong konsumen untuk berbelanja. Tujuan dari tanda-tanda untuk meningkatkan penjualan produk melalui informasi yang diberikan konsumen.
3. Kelengkapan Produk

a. Pengertian kelengkapan produk

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. (Tjiptono, 2008:95). Utami mendefinisikan produk merupakan keseluruhan dari penawaran yang dilakukan secara normal oleh perusahaan kepada konsumen dalam memberikan pelayanan, letak toko, dan nama barang dagangannya. Konsumen akan memberikan kesan yang baik terhadap suatu toko apabila toko tersebut dapat menyediakan barang yang dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen. (Utami,  2008:104)
Kelengkapan produk merupakan kelengkapan produk yang menyangkut kedalaman, luas dan kualitas yang ditawarkan juga ketersediaan produk tersebut setiap saat ditoko (Utami, 2008:156). Definisi lain tentang kelengkapan produk adalah apabila konsumen datang untuk membeli barang, barang yang dicarinya tersebut akan mudah didapat, dengan keterbatasan waktu yang dimilikinya. Setiap konsumen berharap segala kebutuhan yang diinginkannya bisa diperolehnya disatu toko sehingga konsumen tidak perlu pergi ketoko lain untuk mencari barang yang tidak didapatkannya ditoko. (Syihabudhin, 2008:246)
b. Klasifikasi produk 
Klasifikasi produk bisa dilakukan atas berbagai macam sudut pandang, (Tjiptono, 2008:98). Produk dapat diklasifikasikan kedalam dua kelompok utama yaitu: 
1) Barang 
Barang merupakan produk yang berwujud fisik, sehingga bisa dilihat, diraba, disentuh, dirasa, dipegang, disimpan, dipindahkan, dan perlakuan fisik lainnya. (Tjiptono, 2008:98)
a. Barang tidak tahan lama

Barang tidak tahan lama merupakan barang yang berwujud yang biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali pemakaian. Dengan kata lain, umur ekonomisnya dalam kondisi normal kurang dari satu tahun.

b. Barang tahan lama

Barang tahan lama adalah barang berwujud yang biasanya bisa bertahan lama dengan banyak pemakaian (umur ekonomisnya untuk pemakaian normal adalah satu tahun atau lebih).
2) Jasa

Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk dijual. Barang konsumen adalah barang yang yang dikonsumsi untuk kepentingan konsumen akhir sendiri (individu dan rumah tangga), bukan untuk tujuan bisnis. Barang konsumen dapat diklsifikasikan antara lain(Faesol et al., 2024):

1) Convience goods
Convience goods adalah barang yang pada umumnya memiliki frekuensi pembelian tinggi (sering dibeli), dibutuhkan dalam waktu segera, dan hanya memerlukan usaha yang minimum (sangat kecil) dalam perbandingan dan pembeliannya.
2) Shopping goods 

Shopping goods merupakan barang yang dalam proses pemilihan dan pembeliannya dibandingkan oleh konsumen diantara berbagai alternatif yang tersedia. 

3) Specialty goods

Specialty goods merupakan barang barang yang memiliki karakteristik atau identifikasi merek yang unik dimana sekelompok konsumen bersedia melakukan usaha khusus untuk membelinya.
Contoh: mobil dan kamera nikon.
4) Unsought goods 

Unsought goods adalah barang-barang yang tidak diketahui konsumen atau kalaupun sudah diketahui, tetapi belum terpikirkan untuk membelinya.
Contoh: asuransi jiwa, tanah kuburan dan batu nisan.
c. Faktor-faktor Kelengkapan Produk 
Faktor-faktor yang dipertimbangkan oleh ritel dalam memilih kelengkapan produk yang dijualnya yaitu variety, width or breath, depth, consistency, dan balance. (Utami, 2008:105)
1) Variety
Kelengkapan produk kelengkapan produk yang dijual dapat memengaruhi pertimbangan konsumen dalam memeilih suatu toko.
2) Width or Breath
Tersedianya produk-produk pelengkap dari produk utama yang ditawarkan. Contohnya pada toko roti, selain menyediakan roti juga menyediakan berbagai macam minuman.
3) Depth
Macam dan jenis karakteristik dari suatu produk, misalnya baju yang dijual ditoko tidak hanya dari satu merek saja tetapi juga tersedia merek-merek lainnya.
4) Consistency
Produk yang sudah sesuai dengan keinginan konsumen harus dijaga keberadaannya dengan cara menjaga kelengkapan, kualitas serta harga dari produk yang dijual
5) Balance
Berkaitan erat dengan usaha untuk menyesuaikan jenis dan macam-macam produk yang dijual dengan pasar sasarannya.
d. Dimensi Kelengkapan Produk
Komponen yang paling kritis adalah menentukan keragaman produk dagangan yang akan ditawarkan kepada pelanggan. Maka ritel dapat melakukan beberapa pilihan, yaitu: (Utami, 2008:57)
1. Variasi
Variasi adalah sejumlah kategori barang-barang yang berada didalam toko atau departemen. Toko dengan banyak jenis dapat dikatakan mempunyai keleluasaan yang bagus. Istilah keleluasaan (breadth) dan jenis (variety) sering digunakan saling menggantikan. Untuk menunjukkan keleluasaan barang dagangan.
2. Keberagaman
Keberagaman (assortment) merupakan sejumlah SKU dalam kategori. Toko dengan keberagaman yang luas dapat dikatakan mempunyai kedalaman (depth) yang juga dapat digunakan untuk saling menggantikan.
3. Ketersediaan produk
Ketersediaan produk dapat didefinisikan sebagai persentase permintaan untuk beberapa SKU yang memuaskan. Ketersediaan produk juga dapat berarti level pendukung atau level pelayanan. 
4. Lokasi 

a. Pengertian Lokasi

Lokasi merupakan berhubungan dengan dimana perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi atau kegiatannya, (Lupiyoadi, 2013:96). Lokasi merupakan struktur fisik dari sebuah toko yang merupakan komponen utama yang terlihat dalam membentuk kesan sebuah toko yang dilakukan peritel dalam melakukan penempatan tokonya dan kegiatan dalam menyediakan saluran pelayamam yang dibutuhkan oleh konsumen. (Utami, 2008:107)
Lokasi merupakan aspek penting dalam strategi saluran distribusi. Lokasi yang baik menjamin tersedianya akses cepat, dapat menarik sejumlah besar konsumen, dan cukup kuat untuk mengubah pola berbelanja dan pembelian konsumen. (Peter, j.Paul Olson, 2000:254). Lokasi merupakan faktor yang sangat penting pada retail. lokasi yang tepat pada sebuah usaha tentunya akan lebih sukses dibandingkan usaha lainnya yang berlokasi kurang strategis, meskipun keduanya menjual produk yang sama, oleh pramuniaga yang banyak dan terampil, dan sama-sama punya setting ambience yang bagus. (Ma`ruf, 2005:115)
b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Permintaan suatu wilayah atau Perdagangan
Wilayah yang terbaik adalah tempat yang dapat menghasilkan permintaan tertinggi atau penjualan. Berikut ini adalah faktor-faktor yang membuat wilayah atau area perdagangan menjadi lebih menarik untuk dipilih (Utami, 2008:176).
1) Skala ekonomi versus kanibalisasi.
Diharapkan bahwa sebuah ritel seharusnya memilih lokasi terbaik dalam suatu area perdagangan, tetapi kebanyakan chains mengarah pada sebuah area dengan sebuah jaringan pertokoan. Dengan membuka banyak toko dalam area perdagangan yang sama, dapat menjadi dapat menjadi solusi terhadap toko yang kinerjanya kurang baik. 
2) Demografis dan karakteristik gaya hidup.
Area-area dimana ppopulasi bertumbuh, lebih dinikmati dibandingkan dengan yang area-area dimana area-area yang pupulasinya menunjukkan penurunan. Seringkali ritel mengambil keputusan untuk masuk dalam pusat perbelanjaan yang baru, untuk mengantisipasi terjadinya permintaan yang cukup besar disekitar area pinggiran. Karakteristik gaya hidup dari populasi mungkin relevan untuk dipahami dalam menentukan lokasi ritel. Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa penetapan lokasi juga tergantung pada sasaran.
3) Iklim bisnis.
Hal ini berguna untuk menentukan area mana yang bertumbuh dengan cepat. Analisis lokasi harus menentukan pula bagaimana pertumbuhan seperti itu akan berlanjut dan bagaimana hal tersebut akan mempengaruhi permintaan atas barang dagangan. Pertumbuhan dalam pekerjaan dan pekerjaan itu sendiri tidak cukup untuk meyakinkan sebuah lingkungan ritel yang kuat. Apabila pertumbuhan tidak terdiversifikasi kedalam sejumlah industri, area tersebut mungkin akan menjadi area yang kurang menguntungkan sebagai akibat siklus tren yang terus menurun dan merugikan.
4) Kompetisi, 
Tingkat kompetisi pada lokasi juga mempengaruhi permintaan atas barang. Berikut ini adalah rincian tingkat kompetisi.(Wiyanti, Maulana, et al., 2023)
a) Tingkat kompetisi yang telah mengalami kejenuhan 

Konsumen tetap tertarik pada lokasi seperti ini karena tersedianya pilihan jasa yang ditawarkan.

b) Tingkat kompetisi yang kurang 

Sebuah lokasi yang hanya terdapat sedikit jasa yang spesifik untuk memenuhi kebutuhan populasi.
c) Tingkat kompetisi yang berlebih

Lokasi yang terdapat jasa yang spesifik dan tidak bisa di bedakan oleh konsumen dalam populasi tersebut.
5) Masalah-masalah lokasi secara global 

Hal yang membuat lokasi global menjadi lebih sulit dan menarik secara potensial adalah bahwa mereka yang bertanggungjawab dalam mengambil Keputusan ini adalah mereka yang tidak biasa dengan nuansa daripada masalah lokasi asing yang dibandingkan dengan masalah yang sama negara asalnya. Lokasi usaha dengan tingkat persaingan rendah:
a) Kelebihan : dapat menjual dengan harga yang lebih tinggi karena keterbatasan yang di miliki oleh konsumen, harga sewa lokasi usaha yang relatif lebih murah sehingga bisa menekan biaya operasional.

b) Kekurangan : membutuhkan dana promosi yang besar untuk menarik konsumen, pertukaran informasi yang lambat, berjuang sendiri seputar kepentingan usaha.
c. Global location issue

Ada beberapa hal yang perlu dipertimbangkan oleh global dalam melakukan ekspansi usaha di negara : (Utami, 2008:181).
1) Tingkat perekonomian, pelaku usaha cenderung ber ekspansi kepada negara yang tingkat perekonomiannya maju dan berkembang.
2) Stabilitas politik, stabilitas politik sangat penting karena untuk menjamin keberlangsungan sebuah usaha. Jika kondisi politik tidak stabil maka dapat menurunkan ekspansi pada sebuah bisnis.

3) Peraturan pemerintah lokal, setiap negara mempunyai kebijakan dan peraturan sendiri yang berkaitan dengan perizinan bisnis internasional, perlindungan industri dalam negeri, perlindungan konsumen dan lain sebagainya.

4) Sumber daya manusia, tingkat kualifikasi sumber daya manusia yang berbeda antar negara satu dengan negara lainnya, mengakibatkan orang asing yang di tempatkan pada posisi top management untuk mengelola usahanya.
5) Infrastruktur, infrastruktur juga mencakup bisang teknologi yang dapat mempermudah pertukaran informasi dan koordinasi dengan kantor pusat.

6) Sosial budaya, 
d. Faktor yang Mempengaruhi Daya Tarik Sebuah Lokasi
Masalah-masalah pada suatu lokasi tertentu mempunyai daya tarik secara spesifik, berikut penjelasannya: (Utami, 2008:182)
1) Aksesibilitas 

Suatu lokasi yang strategis untuk sebuah usaha ditentukan oleh dua hal utama yaitu faktor akses (accessibility) dan faktor kenunggulan lokasi (location advantage). Aksebilitas lokasi merupakan suatu kemudahan bagi konsumen yang datang atau masuk maupun keluar suatu lokasi. Ada dua tahap, yakni:
a) Analisis makro 

Untuk menaksir aksesibilitas lokasi pada tingkat makro secara bersamaan mengevaluasi beberapa faktor seperti pola jalan, kondisi jalan, halang serta yang lainnya. Beberapa hal yang terkait akses makro yakni:

1) Penghalang alam, yaitu penghalang akses makro yang berasal dari alam. Penghalang alam bisa mempengaruhi jalannya konsumen menuju lokasi usaha di daerah-daerah pedesaan atau pedalaman yang masih alami. misalnya sungai dan lainnya.
2) Penghalang buatan, merupakan penghalang akses makro yang sengaja dibuat oleh manusia. Semakin banyak penghalang buatan yang harus diakses konsumen maka membuat lokasi tersebut tidak menjadi strategis. Contoh penghalang buatan yakni : polisi tidur, rel kereta api dan sebagainnya.
3) Kondisi jalan, kondisi jalan yang rusak dan mempunyai ruas terbatas serta sempit bisa menggangu akses kosumen menuju lokasi usaha. Kerusakan kondisi jalan membuat lokasi usaha menjadi tidak strategis karena konsumen tentu akan menghindari akses dengan jalan yang buruk.

4) Pola lalu lintas, pola lalu lintas yang di terapkan dapat mempegaruhi akses konsumen. Pelaku usaha harus bisa menempatkan lokasi usahanya dengan mempertimbangkan pola lalu lintas
b) Analisis mikro 

Beberapa hal yang berkaitan dengan analis makro yaitu sebagai berikut:
1) Jarak Penglihatan (Visibility). Lokasi usaha yang strategis harus bisa terlihat dari kejauhan sehingga dapat memudahkan konsumen untuk menemukan lokasi usaha. Selain itu juga pelaku usaha dapat menciptakan Visibility melalui penggunaan papan lampu nama, baliho, atau yang lainnya untuk meningkatkan Visibility usahanya.

2) Lahan Parkir, hal berikutnya yang sangat penting untuk suatu usaha di daerah perkotaan ialah lahan parkir. Kesulitan menemukan termpat parkir akan membuat konsumen pindah mengunjungi lokasi usaha yang tempat parkirnya lebih luas serta aman. Pelaku usaha bisa menggunakan sistem valery untuk mengatasi keterbatasan kapasitas lahan parkir atau bisa juga bekerja sama dengan lokasi tetangga sebagai tempat penitipan kendaraan.
3) Kepadatan Arus Lalu Lintas (Congestion), merupakan salah satu indikator lokasi usaha yang strategis karena dapat mendatangkan konsumen secara tidak langsung. Pelaku usaha yang mempunyai lokasi dekat dengan kepadatan arus lalu lintas dapat menarik konsumen untuk berhenti dan berkunjung ke lokasi usaha.
e. Jenis interaksi lokasi 
Ada tiga jenis interaksi yang mempengaruhi lokasi, yaitu: (Lupiyoadi, 2013:96)
1. Konsumen mendatangi pemberi jasa (Perusahaan): apabila keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat penting. perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga mudah dijangkau, dengan kata lain harus strategis.
2. Pemberi jasa mendatangi konsumen : dalam hal ini lokasi tidak terlalu penting, tetapi harus diperhatikan adalah penyampaian jasa harus tetap berkualitas.

3. Pemberi jasa dan konsumen tidak bertemu secara langsung: berarti penyedia jasa dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu seperti telepon, komputer, atau surat. Dalam hal ini lokasi menjadi sangat tidak penting selama komunikasi antara kedua pihak terlaksana dengan baik.
f. Dimensi lokasi

Ada beberapa pengukuran yang perlu dipertimbangkan dalam pemilihan tempat atau lokasi yaitu : (Tjiptono, 2014:159)
a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkau sarana transportasi umum.
b. Visibilitas, misalnya lokasi yang didapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang yang normal.

c. Lalu lintas (traffic) dimana ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, yaitu banyak orang yang lalu-lalang dapat memberikan peluang besar terjadinya impulse buying, selanjutnya kepadatan dan kemacetan dapat pula menjadi penghambatan.

d. Tempat parkir yang luas, nyaman dan aman baik untuk kendaran roda dua maupun roda empat.
e. Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha dikemudian hari.
f. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang ditawarkan.

g. Kompetisi, yaitu lokasi pesaing.
h. Peraturan pemerintah.
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Ade Parlaungan 
Nasution, 
Sumitro,2020, Ekonomi Bisnis Manajemen dan Akutansi (EMBA)  
Vol 1, Nomor 2

	Pengaruh lokasi usaha, promosi, kualitas layanan dan store atmosphere terhadap keputusan pembelian pada brastagi supermarket Rantauprapat(studi kasus pada brastagi supermarket rantauprapat)


	Hasil penelitian yaitu store atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian


	Persamaan : Variabel bebas Store Atmosphere dan Lokasi

Variabel Terikat

Keputusan pembelian


	Perbedaan:Variabel Bebas Promosi dan kualitas pelayanan

	2.
	Dewa Ayu Mas 
Raykania Maharani,
Putu Sri Hartati, 
Gede Agus Dian Maha 
Yoga, 2023, Jurnal Manajemen, Kewirausahaan dan Pariwisata, Vol, No3

	Pengaruh Perilaku Konsumen, Keragaman Produk dan Store Atmosphere terhadap Keputusan Pembelian Toko Padma di Renon
	Hasil penelitian ini yaitu store atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,212
	Persamaan : Variabel bebas Store Atmosphere 

Variabel Terikat

Keputusan pembelian


	Perbedaan :

Variabel bebas Perilaku Konsumen Keragaman Produk


	3.
	Ristin Gusaroh, Deby Santyo R, Anita Sumelvia D,2023,Triwikrama : Jurnal Ilmu Sosial, Volume 01, Number 05 

	Pengaruh Store Atmosphere, Kelengkapan Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Swalayan Prasanthi Sumber Kepuh Nganjuk


	Hasil penelitian ini yaitu Terdapat pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara kelengkapan produk terhadap keputusan pembelian pada swalayan prasanthi sumberkepuh nganjuk


	Persamaan : Variabel bebas Kelengkapan Produk Store Atmosphere 

Variabel Terikat

Keputusan pembelian


	Perbedaan :

Variabel Harga
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	Alifia Nur Azizah, Ahmad Jauhari, Rafikhein Novia Ayuanti, 2023, Neraca Manajemen, Akutansi, Vol 1, No 3 

	Pengaruh Persepsi Harga, Kelengkapan Barang dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Di Swalayan Berkah Mandiri Mojo Kediri


	Hasil penelitian ini yaitu Ada Pengaruh Secara Signifikan Antara Kelengkapan Barang Terhadap Keputusan Pembelian Pada Swalayan Berkah Mojo Mandiri. 
	Persamaan : Variabel bebas Kelengkapan Produk 
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Keputusan pembelian
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Variabel bebas Harga dan Citra Merek
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	 Pengaruh Variasi Produk, Harga dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian di TNA collection nganjuk 


	Hasil penelitian ini yaitu Lokasi Secara Parsial Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian  di TNA Nganjuk.


	Persamaan : Variabel bebas Lokasi 

Variabel Terikat

Keputusan pembelian
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	Hasil penelitian ini yaitu Lokasi Berpengaruh Secara Parsial Terhadap Keputusan Pembelian Pada Indomaret Point Kawasan Mega Mas
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	Pengaruh Kualitas Pelayanan, Brand image dan Promosi Terhadap keputusan Pembelian  Studi Kasus Gerai Alfamidi Cabang Timoho, Kota Yogyakarta
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	Persamaan : Variabel Terikat

Keputusan pembelian
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	8.
	Mohammad Aries Wibowo, Bayu Pramutoko, Aprilia Dian Evasari, 2023, Twirikrama: Jurnal Ilmu Sosial Volume 1, Number 10

	Pengaruh Kelengkapan Produk, Kualitas Pelayanan dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian di Swalayan Permai Baru Brenggolo

	Hasil penelitian ini yaitu Secara Bersama-sama atau simultan, variable kelengkapan produk, kualitas pelayanan dan lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
	Persamaan : Variabel bebas Kelengkapan Produk dan Lokasi 

Variabel Terikat

Keputusan pembelian


	Perbedaan :
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	9
	Sari Wiyanti, Stevanus, Dwi Ayu Widianingrum, Muhammad Syadan Farizi, Mahardina Yunidar Rahma, Billy Lorenzo Kurniawan, 2023,jurnal bisnis dan kewirausahaan Volume 16, Number 1

	Pengaruh Harga Paket Produk, Suasana Kafe dan Lokasi Terhadap Minat Beli Konsumen Kafe Belikopi Kota Tegal
	Hasil penelitian ini yaitu terdapat pengaruh positif dan signifikan suasana kafe terhadap minat beli konsumen belikopi kota tegal.

	Persamaan : Variabel bebas Lokasi,Suasana kafe
	Perbedaan :

Variabel bebas Harga paket produk Minat beli


	10
	Nuning Nurna Dewi, Rudi Wibowo, 2021, jurnal ecopreneur Volume 4, Number 1

	Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian di Minimarket
	Hasil penelitian ini yaitu Secara Bersama-sama atau simultan, variable harga, kualitas produk dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di minimarket annisa.

	Persamaan : 

Variabel Terikat

Keputusan Pembelian

	Perbedaan :

Variabel bebas 
Persepsi Harga,Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan 



C. Kerangka Pemikiran Konseptual
1. Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Keputusan Pembelian

Store atmosphere merupakan kombinasi dari karakteristik fisik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pencahayaan, pemajangan, warna, temperature, musik, aroma yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak konsumen. (Utami, 2008:322)
Hal ini diperkuat dengan jurnal penelitian yang dilakukan (Dewa Ayu Mas Raykania Maharani, Putu Sri Hartati, Gede Agus Dian Maha Yoga (2023) hasil penelitian ini menunjukkan bahwa store atmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Toko Padma Renon.
2. Pengaruh Kelengkapan Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Kelengkapan produk merupakan kelengkapan produk yang menyangkut kedalaman, luas dan kualiitas yang ditawarkan juga ketersediaan produk tersebut setiap saat ditoko (Utami, 2008:156).
Hal ini diperkuat dengan jurnal penelitian yang dilakukan (Ristin Gusaroh, Deby Santyo R, Anita Sumelvia D (2023) hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kelengkapan produk pengaruh positif dan signifikan secara terhadap keputusan pembelian Pada Swalayan Prasanthi Sumber Kepuh Nganjuk

3. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian

Lokasi merupakan struktur fisik dari sebuah toko yang merupakan komponen utama yang terlihat dalam membentuk kesan sebuah toko yang dilakukan peritel dalam melakukan penempatan tokonya dan kegiatan dalam menyediakan saluran pelayamam yang dibutuhkan oleh konsumen. (Utami, 2008:107)
Hal ini diperkuat dengan jurnal penelitian yang dilakukan (Sholihatin, Ifa Munir, Miftahul Mahaputra, (2023) hasil  penelitian ini yaitu Lokasi Secara Parsial Berpengaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian  di TNA Nganjuk.
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Gambar 1
Kerangka Pemikiran Konseptual

       Keterangan :


:  Pengaruh Simultan

                                                    :  Pengaruh Parsial
D. Hipotesis
Hipotesis merupakan pernyataan dalam penelitian yang masih lemah sehingga perlu diuji kebenarannya  (Suliyanto, 2018:100). Berdasarkan permasalahan diatas maka hipotesis yang akan diuji pada penelitian ini adalah:
	H1:
	Store Atmosphere berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes

	H2:
	Kelengkapan Produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes

	H3:
	Lokasi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes

	H4:
	Store atmosphere, kelengkapan produk dan Lokasi Berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Kabupaten Brebes


BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang di dasarkan pada data kuantitatif dimana data kuantitatif adalah data yang berbentuk angka atau bilangan (Suliyanto, 2018:20). Sumber data yang digunakan peneliti adalah data primer. Data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama (Suliyanto, 2018:156).
B. Populasi dan Sampel
1. Populasi

Populasi merupakan keseluruhan elemen yang hendak diduga karakteristiknya. Populasi tidak selalu berupa manusia atau mahluk hidup, tetapi bisa berbentuk benda mati. Populasi bukan hanya sekedar ukuran subjek atau elemen yang diteliti, tetapi termasuk karakteristik, sifat subjek atau elemen tersebut (Suliyanto, 2018:177). Populasi pada penelitian ini yaitu seluruh konsumen Toserba Mayga yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti.
2. Sampel

Sampel  adalah  bagian  dari  jumlah  dan  karakterisitik  yang  dimiliki  oleh  populasi  tersebut.  Bila  populasi  besar,  dan  peneliti  tidak  mengkin  mempelajari  semua  yang  ada  pada  populasi,  misalnya  karena  keterbatasan  dana,  tenaga  dan  waktu,  maka  peneliti  dapat  menggunakan  sampel  yang  diambil  dari  populasi  tersebut (Sugiyono, 2022:182). Dalam penelitian ini menggunakan teknik non probability sampling dengan metode insidental sampling, yaitu teknik pengambilan sampel secara kebetulan, yaitu siapa saja konsumen yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, apabila dipandang orang yang kebetulan di temui cocok sebagai sumber data. Menurut (Suliyanto, 2018:180), dikarenakan total populasi tidak diketahui dengan jelas, sehingga total sampel yang dipakai menggunakan rumus Cochran. 
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Keterangan :
	N
	= Jumlah sampel yang diperlukan

	Z2 
	= Harga dalam kurva normal untuk simpanan 5% dengan nilai = 1,96

	P 
	= Peluang benar 50% = 0,5

	q
	= Peluang salah 50% = 0,5

	e
	=Tingakat keselamatan sampel (sampel error) dalam penelitian ini 10% berdasarkan rumus diatas maka dapat dihitung
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n = 96,04
Berdasarkan hasil di atas maka dapat diketahui sampel yang akan digunakan oleh peneliti yaitu 96,04 atau dibulatkan menjadi 100 konsumen Toserba Mayga Brebes.
C. Definisi konseptual dan operasional variabel
1. Definisi konseptual

Konseptual adalah kumpulan konsep berdasarkan fakta yang diteliti, dengan demikian maknanya masih abstrak, bisa bermakna subjektif dan bisa dapat menimbulkan ambigu. Variabel yang masih berbentuk konsep teoritis belum bisa diukur. Agar variabel bisa diukur harus bisa didefinisikan secara objektif setidaknya arti dari variabel tersebut harus konsisten satu sama lain serta indikatornya bisa diukur dengan tepat, (Suliyanto, 2018:147). Pembahasan dalam penelitian ini sebagai berikut:

a. Variabel independen (X)

1)  Store atmosphere
Store atmosphere merupakan salah satu (marketing mix) dalam gerai yang berperan penting dalam memikat pembeli, membuat mereka nyaman dalam memilih barang belanjaan, dan mengingatkan mereka produk apa yang ingin dimiliki baik untuk kepentingan pribadi, maupun untuk kepentingan rumah tangga (Ma`ruf, 2005:201).
2) Kelengkapan produk

Kelengkapan produk merupakan kelengkapan produk yang menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas produk yang ditawarkan juga ketersediaan produk tersebut setiap saat ditoko. (Utami, 2008:156)

3) Lokasi 

Lokasi merupakan berhubungan dengan dimana perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi atau kegiatannya, (Lupiyoadi, 2013:96).
b.  Variabel dependen (Y)

1) Keputusan pembelian 



Keputusan pembelian merupakan tingkah laku yang dengan sengaja didasarkan pada keinginan pembeli dengan kesadaran penuh untuk menentukan salah satu alternatif yang ada.
2. Definisi operasional 

Operasional adalah sebuah konsep yang terkait variabel yang dirumuskan sesuai dengan karakteristik dari variabel tersebut yang bisa diamati. (Suliyanto, 2018:147)
Tabel 3
Operasionalisasi variabel
	Variabel
	Dimensi
	Indikator
	No Item
	Skala
	Sumber

	Keputusan pembelian
(Y)


	Pilihan Produk
	Kebutuhan akan produk
	1
	Likert


	Fandi Tjiptono 
(2012)

	
	
	Kebergagaman produk
	2
	
	

	
	Kemantapan Produk
	Kualitas produk
	3
	
	

	
	
	Mutu
	4
	
	

	
	Pilihan Merek
	Kepercayaan terhadap merek
	5
	
	

	
	
	Popularitas merek
	6
	
	

	
	Kebiasaan Membeli
	Produk melekat dibenak konsumen 
	7
	
	

	
	
	Merasakan manfaatnya 
	8
	
	

	
	
	Tidak nyaman dengan produk lain
	9
	
	

	
	Pilihan Penyalur
	Lokasi mudah dijangkau
	10
	
	

	
	
	Harga murah 
	11
	
	

	
	
	Persediaan lengkap
	12
	
	

	
	Waktu Pembelian
	Rutin membeli
	13
	
	

	
	Jumlah Pembelian
	Jumlah produk yang dibelanjakan
	14
	
	

	Store atmosphere

(X1)
	Store Exterior (Bagian Luar Toko)
	Store Font (Bagian depan toko)
	1
	Likert


	Berman & evans (2018)

	
	
	Papan nama
	2
	
	

	
	
	Marquee (pintu masuk)
	3
	
	

	
	General Interior (Bagian Dalam Toko)
	Tata ruang toko
	4
	
	

	
	
	Pencahayaan toko
	5
	
	

	
	
	Perlengkapan toko
	6
	
	

	
	
	Suhu dan udara toko
	7
	
	

	
	
	Jarak rak barang
	8
	
	

	
	
	Area khusus toko
	9
	
	

	
	
	Kepribadian toko 
	10
	
	

	
	
	Barang dagangan toko
	11
	
	

	
	
	Kasir 
	12
	
	

	
	
	Teknologi toko
	13
	
	

	
	
	Kebersihan toko
	14
	
	

	
	Store Layout ( Tata Letak Toko) 
	Alokasi lantai ruangan
	15
	
	

	
	
	Pengelompokkan produk
	16
	
	

	
	
	Pola arus lalulintas
	17
	
	

	
	Interior Display (Papan Pengumuman)
	Pengaturan Tema 
	18
	
	

	Kelengkapan produk
(X2)

	Variasi


	Kelengkapan variasi bentuk yang ditawarkan
	1
	Likert


	Utami
 (2008)

	
	
	Kelengkapan variasi barang yang di tawarkan
	2
	
	

	
	
	Jenis produk yang saling menggantikan
	3
	
	

	
	
	Diffrensiasi produk yang ditawarkan
	4
	
	

	
	Keberagaman
	Produk yang ditawarkan merupakan kebutuhan sehari-hari
	5
	
	

	
	
	Produk yang ditawarkan berkualitas
	6
	
	

	
	
	Produk yang ditawarkan beragam
	7
	
	

	
	Ketersediaan Produk
	Keterserdiaan produk yang dijual
	8
	
	

	
	
	Macam merek yang tersedia
	9
	
	

	
	
	Produk yang ditawarkan memuaskan
	10
	
	

	Lokasi
(X3)


	Akses
	Lokasi yang mudah dijangkau
	1
	Likert


	Tjiptono (2014)

	
	
	Lokasi berada dipusat kota
	2
	
	

	
	
	Lokasi dapat dilihat
	3
	
	

	
	Visibilitas
	Lokasi yang dapat dilihat dengan jelas
	4
	
	

	
	Lalu lintas
	Kepadatan dan kemacetan lalulintas
	5
	
	

	
	Tempat Parkir yang luas dan aman
	Tempat parkir yang aman
	6
	
	

	
	Ekspansi 
	Tersedianya tempat yang cukup unutuk perluasan usaha dikemudian hari
	7
	
	

	
	Lingkungan 
	Daerah sekitar mendukung jasa yang ditawarkan 
	8
	
	

	
	Persaingan 
	Lokasi pesaing
	9
	
	

	
	Peraturan pemerintah
	Peraturan pemerintah yang mendukung usaha
	10
	
	


D. Metode pengumpulan data

Untuk mengumpulkan sebuah data, peneliti memakai Teknik angket (Kuisioner). Teknik pengumpulan data dilakukan dengan membagikan beberapa pertanyaan kepada responden sehingga mereka dapat menjawab semua pertanyaan yang diajukan. Keuntungan penelitian dengan menggunakan kuisioner menurut (Suliyanto, 2018:167) adalah sebagai berikut :

a. Tidak memerlukan kehadiran peneliti

b. Dapat bagikan serentak 

c. Dapat dijawab oleh responden sesuai dengan waktu yang ada

d. Dapat dibuat anonym
e. Kuisioner dapat dibuat standar
Dalam kuisioner, peneliti memberi skor pada jawaban kedalam 5 kategori yaitu :
Tabel 4
Skala Likert`s
	Simbol
	Jawaban
	Skor

	SS
	Sangat Setuju
	5

	S
	Setuju
	4

	N
	Netral
	3

	TS
	Tidak Setuju
	2

	STS
	Sangat Tidak Setuju
	1



Sumber: (Suliyanto, 2018)

Skala ini mudah dipakai untuk penelitian yang terfokus pada responden dan obyek. Jadi peneliti dapat mempelajari bagaimana respon yang berbeda dari tiap-tiap responden Suliyanto (2018)
E. Uji validitas dan uji reliabilitas instrumen penelitian 
1. Uji validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuisioner tersebut. (Ghozali, 2018:51)
Validitas alat ukur merupakan tingkat ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Berkaitan dengan masalah kecermatan dalam alat ukur yang digunakan. Alat ukur yang digunakan bertujuan untuk mengukur suatu aspek tertentu tapi tidak dapat memberikan hasil ukur yang cermat dan teliti, justru akan menimbulkan berbagai kesalahan.

Menurut (Ghozali, 2018:51) uji validitas digunakan dengan membandingkan antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel dalam penelitian ini yaitu n=30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2= 28. Dengan df=28 dan alpha =0,05 didapat r tabel = 0,361(dengan melihat r tabel pada df=28 dengan uji dua sisi). Jika r hitung lebih besar daripada r tabel dan bernilai positif, maka butir pertanyaan atau indikator dinyatakan valid.
Untuk melakukan uji validitas digunakan rumus korelasi product moment sebagai berikut:
Rumus:
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Keterangan :

	rxy
	= Koefisien korelasi antara variabel X dan variabel Y

	N

	= Jumlah sampel

	∑xy
	= Jumlah perkalian antara variabel X dan Y

	∑x2   
	= Jumlah dari kuadrat nilai X

	∑y2   
	= Jumlah dari kuadrat nilai Y

	(∑x) 2
	= Jumlah nilai X kemudian dikuadratan

	(∑y)2
	= Jumlah nilai Y kemudian dikuadratan


2. Uji reliabilitas

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuisioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuisioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. (Ghozali, 2018:45).
Dalam mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (a), dapat juga menggunakan alat bantu program komputer SPSS. Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika nilai Cronbach alpha > 0,70 (Ghozali, 2016:47)
Yang rumusnya sebagai berikut: 
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Keterangan :

ri       : reliabilitas instrumen

k
  : banyaknya butir pertanyaan atau kuisioner
Σ[image: image12.png]


 : jumlah varians butir

 QUOTE  [image: image14.png]


   : jumlah varians total
Berdasarkan perhitungan akan didapat reliabilitas instrument dari masing-masing butir kuisioner.
F. Metode analisis data 
Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah dengan menggunakan metode regresi linier berganda. Metode regresi linier berganda merupakan analisis yang digunakan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antar variabel terikat atau variabel dependen  dengan dua atau lebih variabel bebas atau variabel independen.

Sebelum analisis regresi linier berganda dilakukan, maka harus diuji terlebih dahulu dengan menggunakan uji asumsi klasik untuk memastikan apakah metode analisis regresi linier berganda yang digunakan memenuhi syarat pengujian. Uji asumsi klasik wajib dilakukan untuk menguji layak tidaknya model regresi linier berganda yang digunakan pada penelitian ini.
1. Transformasi data 
Method of succsesive interval merupakan proses mengubah data ordinal menjadi data interval yang berguna untuk memenuhi Sebagian dari syarat analisis paramertik yang mana data setidak-tidaknya berskala interval. (Suliyanto, 2018:142)
Langkah-langkah transformasi data ordinal ke data interval sebagai berikut:

a. Pertama perhatikan setiap butir jawaban responden dari angket yang disebarkan.
b. Pada setiap butir ditentukan berapa orang yang mendapat skor 1,2,3,4 dan 5 yang disebut sebagai frekuensi.
c. Setiap frekuensi dibagi dengan banyaknya responden dan hasilnya disebut proporsi
d. Tentukan nilai proporsi kumulatif dengan jalan menjumlahkan nilai proporsi secara berurutan perkolom skor

e. Gunakan tabel distribusi normal, hitung nilai Z untuk setiap proporsi kumulatif yang diperoleh.

f. Tentukan nilai tinggi densitas untuk setiap nilai Z yang diproleh (dengan menggunakan tabel tinggi densitas).
g. Tentukan nilai skala dengan menggunakan rumus :
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h. Tentukan nilai transformasi dengan rumus Y = NS+[1+NSmin]
2. Uji asumsi klasik

Uji asumsi klasik harus dilakukan untuk memeriksa apakah model analisis regresi digunakan dalam penelitian ini atau tidak.
Uji ini meliputi:
a) Uji normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel penggangu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan uji F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistic menjadi tidak valid untuk jumlah sampel kecil. (Ghozali, 2018:161)
Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan melihat grafik histogram yang membandingkan antara data observasi dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. Namun demikian hanya dengan melihat histogram hal ini dapat menyesatkan khususnya untuk jumlah sampel yang kecil. Metode yang lebih handal adalah dengan melihat normal probability plot yang membandingkan distibusi kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting data residual akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi data residual normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya. (Ghozali, 2018:161)
b) Uji heterokedastisitas
Uji heterokedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang homoskesdatisitas atau tidak terjadi heteroskesdatisitas. Kebanyakan data crossextion mengandung situasi hetertokesdasitas karena data ini menghipun data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang dan besar). (Ghozali, 2018:137)
Ada beberapa cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heterokesdastisitas:

1. Melihat grafik plot antara nilai prediksi variable terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. Deteksi ada tidaknya heterokesdastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi, dan sumbu X adalah residual (Yprediksi – Ysesungguhnya) yang telah di-studentized.
Dasar analisis:

a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka mengindikasikan terlah terjadi heterokesdastisitas.

b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokesdastisitas.
c) Uji multikolonieritas
Uji multikolonearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variable bebas (independent). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variael independent. Jika variable independent saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak orthogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang nilai korelasi antar sesama variabel independen sama dengan nol. (Ghozali, 2018:107)
Untuk menemukan ada atau tidaknya multikolonieritas dapat diketahui dengan nilai tolerance dan nilai variance inflation factor (VIF). Kedua ukuran ini menunjukkan bahwa setiap variabel manakah yang dijelaskan oleh variabel dependent lainnya. Tolerance mengukur variabilitas variabel independen terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. jadi nilai tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF = 1/tolerance). Nilai cutoff yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas adalah nilai tolerance ≤ 0,10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10.
d) Uji autokorelasi
Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi linear ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Jika terjadi korelasi, maka dinamakan ada problem autokorelasi. Autokorelasi muncul karena observasi yang berurutan sepanjang waktu berkaitan satu sama lainnya. Masalah ini timbul karena residual (kesalahan pengganggu) tidak bebas dari satu observasi ke observasi lainnya. (Ghozali, 2018:111)
G. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi digunakan untuk mengetahui hubungan fungsional antara variabel independen secara bersama-sama terhadap variabel dependen. (Sugiyono, 2017:57). Rumus yang digunakan yaitu : 
 Ŷ =α+β1X1+ β2X2+ β3X3+e

Keterangan :

Ŷ
= Keputusan Pembelian 

α
= Konstanta

X1
= Store Atmosphere
X2
= Kelengkapan Produk
X3 
= Lokasi

e 
= error

β1,2,3
= Koefisien Regresi
H. Uji hipotesis

a. Uji Parsial (Uji t)
Pengujian parsial atau pengujian ketepatan estimasi parameter (estimasi) digunakan untuk mengukur pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Uji t bertujuan untuk menguji signifikansi variasi hubungan antara variabel independen dengan dependen, apakah variabel independen yaitu variabel store atmosphere, kelengkapan produk, dan lokasi berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu Keputusan pembelian. (Ghozali, 2018:98)
Penetapan hipotesis statistik  yaitu sebagai berikut :

1) Menentukan Formulasi Hipotesis

a. Formulasi Hipotesis 1 :

HO : β1 = 0, Artinya store atmosphere tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Brebes.

Ha : β1 ≠ 0, Artinya store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian  di Toserba Mayga Brebes.
b. Formulasi Hipotesis 2 :

HO : β2 = 0, Artinya kelengkapan produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Brebes. 

Ha : β2  ≠ 0, Artinya kelengkapan produk berpengaruh  keputusan pembelian  di Toserba Mayga Brebes.
c. Formulasi Hipotesis 3 :
HO : β3 = 0, Artinya lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Brebes. 

Ha : β3  ≠ 0, Artinya lokasi berpengaruh terhadap  keputusan pembelian  di Toserba Mayga Brebes.
2) Taraf Signifikan (a)
Untuk menguji signifikan dari koefisien yang diperoleh, makan akan digunakan uji t dua pihak dengan menggunakan Tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5% atau 0,05)
3) Kriteria Pengujian Hipotesis
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Gambar 2
Kriteria Pengujian Hipotesis (Uji t)
Ho diterima apabila – thitung ≤ thitung ≤ ttabel
Ho ditolak apabila thitung > ttabel atau -thitung <-ttabel
4) Menghitung Nilai thitung
Untuk menguji keberartian analis regresi tersebut, maka dapat dihitung dengan rumus :
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Kesalahan standar estimasi (standar error of estimation) diberi symbol Sy.x yang dapat ditentukan dengan menggunakan formulasi sebagai berikut 
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Perhitungan nilai thitung menggunakan rumus:
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Keterangan:
b     : Koefisien regresi

Sb   : Standar error dari b

Sy.x : Standar error dari estimasi 
5) Keputusan 

Ho ditolak atau diterima 
b. Uji Simultan (Uji F)

Uji f digunakan untuk menguji apakah variabel independen (variabel bebas) secara bersama-sama (simultan) mempengaruhi variabel dependen. 
Langkah-langkah untuk melakukan uji F adalah sebagai berikut:
1) Formulasi Hipotesis
	HO : β1,β2,β3 =
	0 Artinya store atmosphere, kelengkapan produk, dan lokasi secara simultan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Brebes.

	HO : β1,β2,β3 ≠
	0, Artinya store atmosphere, kelengkapan produk, dan lokasi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toserba Mayga Brebes.


1) Level of Signifikan (α)

Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, peneliti akan menggunakan uji F dengan tingkat signifikan sebesar 95% atau ( α = 5%). 
2) Kriteria Penngujian Hipotesis
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu:

Fhitung < Ftabel maka Ho diterima

Fhitung > Ftabel maka Ho ditolak 
3) Menghitung Nilai Fhitung
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Keterangan :
a) Menghitung jumlah kuadrat X Y dengan rumus :
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b) Menghitung jumlah kuadrat total dengan rumus :
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c) Menghitung jumlah kuadrat regresi dengan rumus :
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d) Menghitung jumlah kuadrat residu dengan rumus :
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Keterangan:

K : Jumlah variabel bebas

n  : Jumlah sampel 
4) Kesimpulan 

Ho : ditolak atau diterima 
I. Koefisien Determinasi

Koefisien Determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh kamampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel- variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. (Ghozali, 2018:97)
Kd = R2 x 100%
Keterangan:
Kd
= Besarnya koefisien determinasi

R
= Koefisien korelasi
Store Atmosphere(X1)





Keputusan Pembelian (Y)





Kelengkapan Produk (X2)





Lokasi (X3)









