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ABSTRAK - Pada jaman modern seperti sekarang ini perkembangan usaha ritel di Indonesia 

sangatlah pesat, hal ini menyebabkan daya saing antar peritel semakin tinggi. Dengan adanya 

persaingan tersebut maka usaha ritel harus mempunyai strategi yang kuat untuk mengambil sebanyak 

mungkin konsumen agar usaha ritel yang sudah berjalan lama tidak kalah bersaing, salah satunya 

Toko Pojok Badas Kediri yang menggunakan cara Strategi bauran pemasaran ritel.  

Strategi ini berperan penting dalam pengambilan keputusan konsumen untuk membeli produk di 

toko Pojok Badas Kediri. Strategi pemasaran ritel yang diteliti yaitu produk, pelayanan, atmosfir, dan 

lokasi. Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh produk, pelayanan, 

atmosfir, lokasi terhadap keputusan pembelian di Toko Pojok Badas Kediri. 

Dalam penelitian ini pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif. 

Teknik dalam penelitian ini menggunakan teknik eksplanasi yang bermaksud menjelaskan tentang 

produk, pelayanan, atmosfir, lokasi dan keputusan pembelian serta hubungannya antara variabel 

tersebut, data yang digunakan yaitu data primer dan skunder. Sampel yang digunakan sebagian dari 

konsumen Toko Pojok Badas Kediri sejumlah 100 responden dengan teknik Simple Random 

Sampling. Teknik analisis data yang digunakan regresi linear berganda. 

Kesimpulan hasil penelitian ini adalah (1) Secara hasil uji parsial variabel produk, pelayanan 

dan atmosfir berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel 

lokasi tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. (2) Secara simultan, 

variabel produk, pelayanan, atmosfir dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan simpulan hasil penelitian yang dilakukan di Toko Pojok Badas Kediri, 

diharapkan  dapat selalu mempertahankan kualitas dan ketersediaan barang, pelayanan selalu 

maksimal, atmosfir toko yang nyaman, dan lokasi dengan penanda yang mudah dicari konsumen. 

Dengan meningkatkan hal tersebut diharapkan dapat mencapai target toko dan membuat konsumen 

melakukan pembelian ulang.  

 

 

Kata kunci :  Produk, Pelayanan, Atmosfir, Lokasi, Keputusan Pembelian 
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I. LATAR BELAKANG 

Perkembangan zaman dan 

perkembangan suatu negara yang 

melahirkan pemikiran manusia akan 

keinginan tidak menjadi sederhana lagi, 

sehingga struktur perekonomian secara 

bertahap mengalami perubahan dan bahkan 

belakangan ini perubahan tersebut tampak 

semakin cepat. Begitu pula perkembangan 

usaha retail atau eceran yang ada di 

Indonesia sekarang ini meningkat begitu 

pesat. Jumlah dan lokasi usaha tersebut 

cenderung mengikuti pertumbuhan jumlah 

penduduk. Kelangsungan usaha eceran 

sangat dipengaruhi oleh kemampuan dalam 

memberikan pelayanan secara memuaskan 

terhadap kebutuhan konsumen. Selama 

dapat memenuhi kebutuhan serta 

memberikan kepuasan kepada konsumen, 

maka keberadaan usaha eceran dapat 

dipertahankan. 

Jika ingin tetap bisa bertahan dan 

bersaing serta ingin mengembangkan 

bisnisnya, suatu perusahaan eceran harus 

mampu menerapkan strategi yang tepat 

untuk dapat menarik lebih banyak 

pengunjung. Dalam sebuah perusahaan 

eceran sering kali dilakukan beberapa 

strategi yang diharapkan dapat 

meningkatkan penghasilan laba, salah satu 

diantaranya adalah strategi retailing mix 

atau bauran eceran. Selain keberadaan 

modal, perusahaan yang bergerak dalam 

bisnis eceran perlu memperhatikan peluang 

pasar dan juga perlu didukung oleh 

penguasaan teori-teori yang mendasarinya. 

Menurut Ma’ruf (2006:13) bahwa didalam 

bauran eceran terdapat tujuh unsur, yaitu: 

Produk, Penetapan harga, Lokasi, 

Periklanan ,Suasana Toko, Pelayanan 

pelanggan dan Promosi. 

Apabila strategi bauran pemasaran 

ini sukses, maka pengaruhnya terhadap 

perilaku pembelian konsumen akan 

berakhir pada pengambilan keputusan 

pembelian. Keputusan pembelian 

merupakan perilaku pembelian seseorang 

dalam menentukan suatu pilihan produk 

untuk mencapai kepuasan sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Dimana pengambilan keputusan membeli 

ini melewati tahap-tahap mulai dari 

pengenalan masalah, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan pembelian, 

sampai perilaku pasca pembelian. (Kotler 

dan Amstrong, 2001: 222). 

Untuk dapat menarik konsumen dan 

dapat bersaing dengan toko lain, maka hal 

yang dilakukan toko adalah memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen 

sehingga konsumen mencapai kepuasan 

dengan cara memberikan produk yang 

berkualitas dan selengkap mungkin, 

pelayanan yang memuaskan, atmosfir atau 

suasana toko yang nyaman dan lokasi yang 

memadai sehingga akan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 
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Berdasarkan alasan tersebut diatas 

peneliti tertarik untuk mengadakan 

penelitian terhadap konsumen toko Pojok 

Badas dengan judul “Analisis Pengaruh 

Produk, Pelayanan, Atmosfir Dan Lokasi 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Pada Toko Pojok Badas”. 

 

II. METODE PENELITIAN 

Variabel Penelitian 

Variabel bebas pada penelitian ini 

Produk (X1), Pelayanan (X2), Atmosfir 

(X3) dan Lokasi (X4). 

Dalam penelitian ini yang menjadi 

variabel terikat adalah Keputusan 

Pembelian(Y). 

Pendekatan Penelitian 

Pendekatan penelitian yang 

digunakan pendekatan kuantitatif, yaitu 

data yang diperoleh dalam bentuk angka-

angka yang dapat dihitung, yang diperoleh 

dari kuesioner yang dibagikan dan 

berhubungan dengan masalah yang diteliti. 

Teknik Penelitian 

Teknik penelitian ini menggunakan 

eksplanasi. Teknik eksplanasi dalam 

penelitian ini bermaksud menjelaskan 

beberapa variabel –variabel yang di teliti 

serta hubungannya antara satu variabel 

dengan variabel yang lain. Variabel 

tersebut adalah produk, pelayanan, 

atmosfir (suasana toko), lokasi dan 

kaputusan pembelian pada toko Pojok 

Badas dengan menggunakan data primer 

dan sekunder. 

Tempat Penelitian 

Tempat yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah di Toko Pojok Badas 

yang berada di Jl. Jombang Badas no.159 . 

Waktu Penelitian 

Adapun waktu penelitian yang 

dilakukan selama 8  bulan terhitung mulai 

bulan Maret sampai Oktober 2015.  

Populasi 

Menurut Sugiyono (2010 : 115) 

populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek /subjek, yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

konsumen yang berkunjung dan 

melakukan pembelian di Toko Pojok 

Badas Jl. Jombang Badas no 159. 

Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah 

dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut (Sugiyono, 2010 : 116).  

Prosedur yang kemudian digunakan untuk 

pengumpulan data adalah teknik 

probability sampling, yaitu teknik 

sampling yang memberikan peluang yang 

sama bagi setiap unsur (anggota) populasi 

untuk dipilih menjadi anggota sampel. 

Kemudian digunakan metode Simple 

Random Sampling, yaitu pengambilan 

sampel anggota populasi dilakukan secara 
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acak tanpa memperhatikan strata yang ada 

dalam populasi itu. Cara demikian 

dilakukan karena anggota populasi 

dianggap homogen. Dikarenakan jumlah 

populasinya tidak diketahui secara pasti 

maka untuk menentukan besarnya sampel 

digunakan rumus unknown populations 

(Frendy, 2011:53) dan hasilnya di peroleh 

100 responden. 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

Uji Validitas 

 

Uji Reliabilitas 

 

Hasil Analisis Data 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 

Uji Multikolinearitas 

 

Uji Heteroskedastisitas 
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Uji Autokorelasi 

 

Uji Regresi Linier Berganda 

 

Berdasarkan hasil tabel 4.18 maka 

dapat  dibuat persamaan regresi berganda 

sebagai berikut : 

Y = 1,729 + 0,386 X1 + 0,278 X2 + 0,130 

X3 +0,097 X4 + ....€ 

Uji Hipotesis 

Uji Parsial (Uji t) 

 

Nilai signifikansi produk sebesar 

0.000 < 0,05, artinya Ho ditolak dan Ha 

diterima. Berdasarkan perhitungan di atas 

maka produk (X1) secara parsial atau 

individu berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). 

Nilai signifikansi pelayanan toko 

sebesar  0.001 < 0,05, artinya Ho ditolak 

dan Ha diterima. Berdasarkan perhitungan 

di atas maka pelayanan (X2) secara parsial 

atau individu berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

Nilai signifikansi atmosfir sebesar 

0.036 < 0,05, artinya Ho ditolak dan Ha 

diterima. Berdasarkan perhitungan di atas 

maka atmosfir (X3) secara parsial atau 

individu berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). 

Nilai signifikansi lokasi sebesar 

0.109 > 0,05, artinya Ho diterima dan Ha 

ditolak. Berdasarkan perhitungan di atas 

maka lokasi (X4) secara parsial atau 

individu tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Y). 
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Uji Simultan (Uji F) 

 

Berdasarkan pada tabel 4.20 di atas 

dapat diketahui bahwa nilai sig. adalah 

0,000 < 0,05, yang artinya Ho ditolak dan 

Ha diterima. Hal ini berarti secara 

bersama-sama produk (X1), pelayanan 

(X2), atosfir (X3), dan lokasi (X4) 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

Uji Koefisien Determinasi 

 

Berdasarkan tabel 4.21 di atas 

diketahui nilai R adalah 0,630. Hal ini 

menunjukkan bahwa keeratan hubungan 

variabel bebas dan variabel terikat adalah 

hubungan yang cukup berarti. Dan 

diketahui untuk nilai adjusted R Square 

adalah 0.372. Hal ini menunjukkan bahwa 

variabel produk, pelayanan, atmosfir dan 

lokasi mampu menerangkan variabel 

keputusan pembelian sebesar 37%. Berarti 

masih ada variabel lain sebesar 63% yang 

menerangkan variabel keputusan 

pembelian, akan tetapi variabel tersebut 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Kesimpulan 

Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

Toko Pojok Badas. Hal ini berarti 

pengadaan produk yang baik dan 

berkualitas akan meningkatkan keputusan 

pembelian. 

Pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

Toko Pojok Badas. Hal ini berarti 

pelayanan yang baik pada konsumen akan 

meningkatkan keputusan pembelian. 

Atmosfir (suasana toko) berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian Toko Pojok Badas. Hal ini 

berarti atmosfir (suasana toko) yang 

nyaman akan meningkatkan keputusan 

pembelian. 

Lokasi tidak berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

Toko Pojok Badas. berdasarkan 

pengamatan keramaian lalu lintas 

kendaraan juga mempengaruhi sulitnya 

mencapai lokasi toko, selain itu faktor 

leader market juga membuat lokasi tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian.  Untuk selanjutnya lokasi di 

harapkan lebih memudahkan konsumen 

untuk menjangkaunya misal dengan 

memberikan pintu masuk dan pintu keluar 
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di jalur atau titik yang aman untuk lalu 

lintas menuju toko. 

Berdasarkan pengujian secara 

simultan dalam penelitian ini membuktikan 

ada pengaruh signifikan secara bersama 

antara produk, pelayanan, atmosfir dan 

lokasi terhadap keputusan pembelian Toko 

Pojok Badas. 
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