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Abstrak

Minum kopi bukan hanya sekedar memanfaatkan kafein yang ada tetapi juga menjadi gaya
hidup masyarakat saat ini. Kondisi ini menyebabkan bisnis kedai kopi sangat diminiati.
Banyaknya bisnis kedai kopi yang bermunculan menciptakan persaingan untuk merebut
konsumen dengan keputusan pembeliannya. Penelitian ini ditujukan untuk mengetahu
keputusan pembelian yang dipengaruhi citra toko, suasana toko, dan harga. Penelitian ini
dilakukan pada salah satu kedai kopi Starbucks yang ada di kota Surabaya. Penelitian
dilakukan menggunakan 100 sampel yang diambil dengan accidental sampling. Penelitian
ini menggunakan regresi linear berganda. Hasilnya menunjukkan citra merek berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial. Store atmosphere juga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial. Selanjutnya harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial. Ketiga variabel
bebas yaitu citra merek, suasana toko, dan harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian secara simultan.

Kata kunci: citra toko, suasana toko, harga, keputusan pembelian .
Abstract

Drinking coffee is not just consuming caffeine but has become a lifestyle for people. This
condition makes coffee shops a very popular business. The number of coffee shops that
exist makes competition to influence purchasing decisions. This research direction to
resolve the part of brand image, store atmosphere, and price on purchasing decisions. The
research population was conducted at a Starbucks coffee shop in the city of Surabaya. The
sample of this study amounted to 100 respondents with the sampling technigque of
Accidental Sampling. The data analysis technique used was multiple linear regression.
Based on the results of research that has been done, it is concluded that brand image has
a significant effect on purchasing decisions partially. Store atmosphere also has a
significant effect on purchasing decisions partially. Furthermore, the price has a significant
effect on purchasing decisions partially. The three independent variables, namely brand
image, store atmosphere, and price have a significant effect on purchasing decisions
simultaneously.

Keywords: brand image, store atmosphere, price, purchase decision.

PENDAHULUAN

Setiap Saat ini bisnis kedai kopi sedang berkembang pesat. Kedai kopi tidak hanya
menyediakan kopi saja, tetapi juga menyediakan makanan ringan serta minuman lain yang
tidak mengandung kopi. Hal ini dilakukan karena konsumen kedai kopi, bukan hanya untuk
berkunjung membeli kopi melainkan untuk bekerja atau sebagai tempat bersosialisasi
dengan koleganya. Dengan banyaknya kedai kopi yang ada, persaingan tidak dapat
dihindari. Persaingan antar kedai kopi umumnya untuk konsumen menjadi fokus pebisnis
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kedai kopi. Pelaku bisnis kedai kopi perlu mengetahui apa saja yang dapat membuat
konsumen memutuskan pemberlian di kedai kopi yang dimiliki.

Keputusan pembelian merupakan proses konsumen sebelum mengonsumsi
produk. (Schiffman dan Kanuk, 2010) menjelaskan bahwa keputusan pembelian
merupakan tindakan untuk memilih alternatif pilihan. Saat melakukan keputusan pembelian,
konsumen akan didorong oleh berbagai motif. Semakin kuat motif maka akan semakin kuat
keputusan pembelian terhadap produk yang akan dikonsumsi (Hsin dan Wang, 2011). Oleh
karena itu perusahaan perlu melakukan pengamatan mengenai motif konsumen untuk
mengambil keputusan (Diallo et al., 2013). Selanjutnya Kotler & Keller (2013) menjelaskan ada
lima langkah yang dilakukan konsumen saat melakukan keputusan pembelian, yan pertama
perkenalan masalah, identifikasi kebutuhan, mencari tahu cara apa saja yang dapat
menyelesaikan masalah, mempertimbangkan cara yang lain, memutuskan untuk melakukan
pembelian, mengetahui keadaan ketika terjadi keputusan. Pada saat melakukan keputusan
pembelian citra positif dari merek produk yang akan dikonsumsi menjadi salah satu motif
(Mardikaningsih dan Sinambela, 2016).

Citra merek merupakan pandangan seorang konsumen pada suatu merek yang
tertanam pada benak konsumen apakah merek tersebut baik atau buruk (Kotler dan Keller,
2013; Schimp, 2010). Persepsi ini akan tercermin pada tindakan konsumen saat memilih
merek tertentu daripada merek pesaing. Citra merek yang baik akan selalu diingat sebagai
pembanding terhadap merek lainnya (Ahmmed et al., 2017; Lee, 2011). Selanjutnya citra
merek suatu produk yang selalu akan diingat oleh konsumen adalah strategi yang paling
baik untuk mendapatkan keunggulan memengaruhi keputusan pembelian (Batra dan
Homer, 2004). Keputusan pembelian dipengaruhi oleh citra merek telah diteliti sebelumnya
(Oladepo dan Abimbola, 2015; Raj dan Roy, 2015; Darmawan, 2011).

Suasana kedai kopi merupakan bagian dari alasan konsumen mengambil keputusan
untuk membeli di kedai tersebut. Suasana toko direncanakan untuk memberikan kesan positif
kepada konsumen (Gilbert, 2013). Menurut Berman dan Evan (2018), suasana toko akan
memberikan kesan kepada konsumen melalui karakteristik fisik toko. Suasana toko harus
didesain agar dapat menarik perhatian pelanggan yang distimulus oleh panca indra (Levy dan
Weitz, 2014). Suasana toko merupakan desain melalui visual, warna, cahaya, dan pengharum
(Kotler dan Keller, 2013). Perencanaan suasana toko dilakukan untuk mencari perhatian dan
memberi kesan kepada konsumen sehingga mampu memengaruhi keputusan pembelian.
Sebelumnya telah dilakukan penelitian mengenai peran suasana toko terhadap keputusan
pembelian (Barnes, 2001; Mowen and Minor, 2002; Cheng et al., 2009).

Untuk mengambil keputusan pembelian, konsumen juga memperhatikan sektor
harga. Perusahaan melakukan pendekatan harga sesuai dengan tujuan perusahaan.
Perusahaan perlu memperhatikan harga produk untuk mendorong konsumen membeli
produk mereka. Harga juga dianggap sebagai pertukaran yang dinilai dengan satuan untuk
manfaat yang diterima oleh konsumen atau mendapatkan hak atas produk tersebut (Kotler
dan Armstrong, 2014). Harga akan menjadi pendukung untuk keputusan pembelian karena
kan menjadi pertimbangan dengan manfaat dari produk yang akan dibeli (Ryu, 2020; Zielke,
2006). Dengan pandangan harga yang dianggap konsumen tinggi maka keputusan
pembelian akan menjadi rendah dan sebaliknya (Djati, 2004). Sebelumnya telah dilakukan
penelitian mengenai peran harga terhadap keputusan pembelian (Kukar et al., 2012;
Sinambela, 2017; Hanzaee; dan Yazd, 2010).

Pemahaman pelaku bisnis terhadap faktor yang mendukung konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian akan mempengaruhi penjualan. Penelitian ini dilakukan
untuk melihat keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh citra merek, suasana toko, dan
harga.

METODE
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Populasi penelitian kuantitatif ini merupakan konsumen yang pernah mengonsumsi
produk pada gerai Starbucks Coffee di Kota Surabaya. Teknik pengambilan sampling
menggunakan metode Accidental Sampling. Penelitian ini menggunakan 100 respoden
sebagai sampel penelitian. Penelitian ini memakai regresi linear berganda untuk
menganalisis data yaitu dengan tes t, uji F, dan koefisien determinasi. Penelitian ini juga
menggunakan uji asumsi klasik yang sebelumnya menggunakan tes validitas dan reliabilitas.
Variabel bebas pertama pada penelitian ini adalah citra merek. Pandangan konsumen pada
mengenai suatu produk merupakan definisi citra merek menurut Kotler dan Armstrong,
(2014). Aaker dan Biel (2009) menyebutkan dimensi dari citra merek adalah: 1) citra
pembuat yang diciptakan; 2) gambaran pemakai yang terjadi; dan 3) citra produk untuk
konsumen. Variabel bebas kedua pada penelitian ini adalah suasana toko. Menurut Gilbert
(2013), suasana toko merupakan perencanaan menarik konsumen untuk melakukan
keputusan pembeliaan berdasarkan keadaan fisik toko tersebut. Indikator suasana toko
menurut Berman dan Evan (2010) ada 4 yaitu 1) bagian depan toko; bagian dalam toko; 3)
tata letak; dan 4) papan nama toko. Variabel bebas ketiga pada penelitian ini adalah harga.
Kotler (2008) menyatakan harga dengan bentuk pertukaran yang dilakukan konsumen atas
niali manfaat dari produk yang dikonsumsi. Kotler dan Armstrong (2014) menjelaskan harga
memiliki empat dimensi sebagai berikut: 1) harga sesuai; 2) harga terjangkau; 3) harga dan
manfaat sesuai; 4) kualitas dan harga sesuai.

Keputusan pembelian merupakan variabel terikat yang akan diteliti pada studi ini
Definisi keputusan pembelian adalah proses sebelum melakukan pembelian untuk memilih
alternatif yang disediakan (Schiffman dan Kanuk, 2010). Kotler (2003) menjelaskan dimensi
keputusan pembelian yaitu 1) jenis kebutuhan diri; 2) kondisi sebelum melakukan keputusan
pembelian; 3) sikap saat menggunakan; 4) sikap setelah keputusan. Indikator setiap variabel
akan diterjemahkan menjadi bentuk pernyataan pada kuesioner. Setiap pernyataan diukur
dengan 1-5 dari skala likert.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik dari responden yang digunakan pada studi ini tersaji Tabel 1.

Tabel 1. Profil Responden

Karakteristik Responden Total Responden
Deskripsi Kelompok Jumlah %

Jenis kelamin Peremp“?” 38 41,3
Laki-laki 54 58,7
< 20 tahun 18 19,6
20-29 tahun 21 22,8
Usia 30-39 tahun 24 26,1
40-49 tahun 13 14,1
> 50 tahun 16 17,4

Lama bekerja di <1 tahun 12 13
perusahaan saat 1 -3 tahun 32 34,8
ini 4 — 6 tahun 25 27,2

> 6 tahun 23 25

Sumber: diperoleh dari hasil tabulasi data

Tabel 1 menjelaskan gambaran responden pada penelitia yang dilakukan. | 1.
Responden laki-laki merupakan responden terbanyak yang digunakan menurut karateristik
dari jenis kelamin yaitu sebesar 63%. Berdasarkan usia, rentang usia 25-34 merupakan
responden mayoritas yaitu sebesar 39%. Berdasarkan tingkat pendidikan, responden
terbanyak dari tingkat pendidikan S1 sebesar 35%.
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Setiap pernyataan yang tertulis pada kuesioner penelitian ini memperoleh nilai di
atas 0,3. Berdasarkan hasil ini, disimpulkan item pernyataan kuesioner valid ini dinyatakan
valid. Selanjutnya uiji reliabilitas. Variabel bebas penelitian perlu diuji apakah reliabel atau
tidak. Tes reliabilitas penelitian disajikan di Tabel 2. Berdasarkan Tabel 2, nilai Cronbach
Alpha variabel citra merek sebesar 0,745, nilai Cronbach Alpha variabel suasana toko
sebesar 0,789, nilai uji Cronbach Alpha harga sebesar 0,779, serta nilai Cronbach Alpha
keputusan pembelian sebesar 0,674. Berdasarkan hasil ini, variabel yang diteliti pada studi
ini dikatakan andal. Pernyataan ini dilihat dari nilai dasar, bahwa variabel dinyatakan reliabel
apabila nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 0,6.

Tabel 2. Uji Reliabilitas

Variables Cronbach’s Alpha Status
Citra Merek (X.1) 0. 745 Reliabel
Suasana Toko (X.2) 0. 789 Reliabel
Harga (X.3) 0.779 Reliabel
Keputusan Pembelian () 0.674 Reliabel

Sumber: Hasil Ouput SPSS

Uji normalitas penelitian ini dilakukan dengan mengamati Gambar 1. Dari Gambar
1, data tersebar disekitar garis diagonal. Hasil ini menunjukkan data enelitian terdistribusi
normal. Dengan ini model regresi variabel residual memiliki distribusi normal.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

Observe: d Cum Prob

Gambar 1. Uji Normalitas Sumber: Hasil Ouput SPSS

Nilai tolerance dan nilai VIF merupakan dasar pada uji multikolinearitas. Variabel
penelitian dinyatakan mengalami multikolinearitas jika nilai VIF antara 1-10 sedangkan hasil
penelitian di atas 0,1 untuk nilai tolerance. Hasil penelitian ini diperoleh hasil nilai tolerance
citra merek sebesar 0,107 sedangkan untuk VIF yang didapatkan bernilai 9,310. Suasana
toko bernilai 0,107 dengan nilai VIF sebesar 9,362. Selanjutnya nilai tolerance harga
diperoleh sebesar 0,091 dan nilai VIF sebesar 10.963. Dari hasil yang telah diperoleh dapat
dikatakan antara variabel bebas yang diteliti di studi ini tidak berkolerasi. Durbin Watson
merupakan dasar untuk tes autokorelasi pada studi ini. Didapatkan data Durbin Watson
bernilai sebesar 1.473. Nilai DW yang terletak antara dua dan negative dua menunjukkan
tidak terjadi autokorelasi.
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Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual
°

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Uji HeteroskedastisitasSumber: Hasil Ouput SPSS

Uji heteroskedastisitas penelitian ini menggunakan pengamatan pada scattrerplot
yang dihasilkan SPSS yang dapat dilihat Gambar 2. Pada penelitian ini tidak mengalami
heteroskedastisitas. Pernyataan ini berdasarkan titik-titik data penelitian ini menyebar dan
tidak membentuk pola tertentu.

Tabel 3. Uji t dan Model Regresi

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.390 1.210 1.149 .253
X.1 .383 .056 401 6.785 .000
X.2 .201 .058 .205 3.464 .001
X.3 391 .063 .398 6.213 .000

Sumber: Hasil Ouput SPSS

Hasil analisis uji t dapat dilihat pada Tabel 3. Berdasarkan Tabel 3, nilai signifikan
citra merek diperoleh 0,000. Untuk nilai signifikan suasana toko diperoleh sebesar 0,001.
Selanjutnya nilai signifikan untuk variabel harga sebesar 0,000. Dengan ini secara parsiak
keputusan pembelian didukung oleh peran citra merek secara signifikan. Suasana toko juga
memiliki peran yang signifikan pada keputusan pembelian sebab nilai signifikan yang
didapatkan kurang 0,05. Selanjutnya keputusan pembelian dipengaruhi signifikan secara
arsial oleh harga dengan nilai signifikan yang didapatkan lebih rendah dari 0,05. Dari
analisis data diperoleh model regresi linear berganda: Y = 1,390+ 0,383X.1 + 0,201X.2 +
0,391X.3. Dari model ini ditunjukkan bahwa nilai keputusan pembelian sebesar 1,390 jika
brand image, store atmosphere, dan harga bernilai O.

Tabel 4. ANOVA?

Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 3710.941 3 1236.980 857.717 .000b
Residual 138.449 96 1.442
Total 3849.390 99

Sumber: Hasil Ouput SPSS

Selanjutnya dilakukan uji F yang dapat dilihat pada Tabel 4. Berdasarkan Tabel 4
menunjukkan nilai F sebesar 857.717 dengan nilai signifikan 0,000. Nilai ini menyatakan
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keputusan pembelian dipengaruhi oleh citra merek, suasana toko, dan harga dengan
signifikan secara simultan.

Tabel 5. Koefesien Determinasi

Model R R Square Adjusted R Std. Error of Durbin-
Square the Estimate Watson
1 .982a .964 .963 1.201 .982a

Sumber: Hasil Ouput SPSS

Untuk uji koefisien determinasi, dapat dilihat pada Tabel 5. Nilai R yang diperoleh
sebesar 0,982 dan nilai koefisien determinasi sebesar 0,964. Hasil ini menunjukkan bahwa
variabel citra merek, suasana toko, dan harga memengaruhi keputusan pembelian sebesar
96,4%. Variabel lain yang tidak diteliti memberikan dukungan sebesar 3,4% sisanya.

Dari analisis yang dilakukan maka didapatkan keputusan pembelian dipengaruhi
signifikan oleh citra merek. Pernyataan ini memperkuat pernyataan empiris yang oleh
Oladepo dan Abimbola (2015); Raj dan Roy (2015); Darmawan (2011). Kesan positif
terhadap merek produk yang tertanam pada ingatan konsumen merupakan cara yang
paling efektif untuk memengaruhi keputusan pembelian (Batra dan Homer, 2004).

Keputusan pembelian juga dipengaruhi signifikan oleh suasana toko secara parsial.
Pernyataan ini memperkuat studi empiris dari Barnes (2001); Mowen and Minor (2002);
Cheng et al. (2009). Suasana toko memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Perencanaan mengenai keadaan yang dapat dirasakan oleh panca indra konsumen akan
memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Selanjutnya penelitian ini menunjukkan bahwa harga berperan pada keputusan
pembelian secara signifikan dengan parsial. Bukti ini memperkuat pernyataan Kukar et al.,
(2012); Sinambela (2017); Darmawan (2004; 2017); Hanzaee dan Yazd (2010). Harga
selalu dibandingkan dengan nilai manfaat yang akan diterima. Harga yang diterapkan oleh
perusahaan harus seuai dengan kemampuan konsumen dan tujuan perusahaan.

Selanjutnya analisis data juga meunjukkan bahwa keputusan penelitian didukung
oleh peranan citra merek, suasana toko, dan harga. Citra merek yang positif, suasana toko
yang sesuai keinginan konsumen, serta harga yang sesuai dengan daya beli konsumen
akan meningkatkan keputusan pembelian.

SIMPULAN

Penelitian ini mendapatkan keputusan pembelian dipengaruhi signifikan oleh citra
merek secara parsial. Selain itu suasana toko memiliki peran yang signifikan pada kenaikan
dan penurunan keputusan pembelian dari konsumen. Selanjutnya penelitian ini juga
menunjukkan peran harga secara signifikan pada keputusan pembelian yang dilakukan
oleh konsumen. Studi ini juga menghasilkan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi
signifikan oleh citra merek, suasana toko, dan harga secara simultan.

Dari hasil ini peneliti memberikan saran kepada pelaku bisnis kedai kopi untuk
memperkenalkan citra merek yang positif dan berbeda daripada kedai kopi yang lain. Perlu
dilakukan stimulus agar merek selalu ada pada ingatan konsumen. Selanjutnya pemilik
kedai kopi perlu melakukan pengamatan mengenai suasana toko yang diharapkan oleh
konsumen. Menerapkan saran mengenai suasana toko dari konsumen akan membuat
konsumen menjadi puas dan akan memengaruhi keputusan pembelian. Penerapan harga
perlu disesuaikan dengan daya saing kedai kopi yang ada. Menerapkan harga yang tinggi
perlu diimbangi dengan kualitas yanga akan diterma oleh konsumen. Peneliti selanjutnya
dapat menambahkan variabel untuk diteliti yang diindikasikan dapat memengaruhi
keputusan pembelian.
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