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	Abstract

	INFO ARTIKEL
	The purpose of this research is to test and analyze influence of Store Environment, Sales Promotion, and Perceived Value to Purchase Decision to Customer Matahari Departemen Store in Semarang Central Java. The research design used in descriptive research and causality research. The sampling in the study used 206 respondent with purposive sampling. The research data is processed with IBM Statistic 23.0 as a tool. This study uses multiple regression analysis. The result showed that Store Environment, Perceived Value influence Purchase Decision, but for Sales Promotion not influence to Purchase Decision. Overall, independent variables affect Loyalty simultaneously. 
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	Maksud dari riset ini buat menguji dan menganalisa dampak Lingkungan Toko, Promosi Penjualan, Nilai Persepsi terhadap Keputusan Pembelian konsumen Matahari Departemen Store di Semarang Jawa Tengah. Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian kausalitas dan deskriptif. Sampling yang digunakan adalah Purposive Sampling dan didapatkan sampel sejumlah 206 responden. Penelitian ini memakai metode statistik dengan program IBM statistic 23.0 sebagai alat ujinya. Riset ini memakai analisa regresi berganda. Hasil penelitian memperlihatkan kalau Lingkungan Toko, Nilai Persepsi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Tetapi untuk Promosi Penjualan tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Secara keseluruhan variabel independen mempengaruhi Keputusan Pembelian secara bersama–sama. 
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PENDAHULUAN
Groos Domestik Produk (GDP) merupakan indikator untuk mengukur kondisi perekonomian suatu negara dalam waktu yang ditentukan, nilai pasar barang serta jasa yang dihasilkan oleh sebuah negara dalam waktu tertentu dan merupakan produksi barang serta jasa yang dihasilkan oleh unit ekonomi. Di Indonesia, bisnis ritel diferensiasi. jadi 2 kelompok, ialah ritel tradisional serta ritel modern. Pasar tradisional merupakan pasar yang dibentuk serta dikelola oleh Pemerintah, berupa tenda, pertokoan, stan dan kios yang dikelola oleh pedagang kecil, menengah dan non-pemerintah atau sebagai koperasi, modal kecil serta dengan proses jual beli benda lewat proses tawar menawar. serta Modern Markets, ialah toko- toko dengan sistem layanan mandiri, menjual bermacam tipe produk di ritel berupa minimarket, supermarket, hypermarket, department store dan lainnya.

Department Store adalah jenis bisnis dalam bentuk ritel yang menyediakan berbagai macam produk serta produk termasuk peralatan rumah tangga, pakaian dan kebutuhan lainnya. Pembelian, layanan, dan promosi biasanya dilakukan di setiap bagian untuk memudahkan konsumen berbelanja dan biasanya dipimpin oleh seseorang yang bertanggung jawab atas bentuk keseluruhan dan juga personel.

Oleh sebab itu, riset ini mau menguji apakah Variabel Lingkungan Toko, Promosi Penjualan, Nilai yang Dirasakan di perusahaan Ramayana akan mempengaruhi Keputusan Pembelian atau tidak.

Lingkungan Toko
Keegan dan Green (2015:400) suasana toko itu " sebuah perusahaan mungkin memiliki kompetensi yang dapat menjadi dasar untuk keunggulan kompetitif di pasar ritel tertentu”.

Wisman (2015) Mendefinisikan lingkungan toko adalah area toko yang baik yang bisa menarik pembeli, membuat pelanggan aman dalam berbelanja serta menegaskan produk yang butuh dipunyai baik buat kebutuhan individu ataupun rumah tangga.

Kotler dan Keller (2016:561) suasana toko lagi "setiap toko memiliki tampilan dan loyout fisik yang membuatnya sulit atau mudah bergerak untuk membantu toko untuk menjual”.

Lingkungan toko Hanaysha (2018) adalah "dalam konteks ritel menemukan bahwa suasana dan desain toko adalah fitur penting yang mempengaruhi preferensi merek, kualitas layanan dan produk dan persepsi harga”.

Lingkungan toko Hanaysha (2018) adalah "dalam konteks ritel menemukan bahwa suasana dan desain toko adalah fitur penting yang mempengaruhi preferensi merek, kualitas layanan dan produk dan persepsi harga"

Schiffman dan Wisenblit (2019:135) mendifinisikan suasana toko itu "harus sesuai dengan harapan pembeli untuk menghindari dirasakan berlebihan atau meremehkan”.
Berdasarkan definisi di atas, lingkungan toko adalah lingkungan atmosfer yang terbentuk dalam hal tata letak, tata letak warna, desain toko, dekorasi, musik, ruang, estetika dan lingkungan yang dianggap penting sehingga konsumen tertarik dan berbelanja di toko.

Promosi Penjualan

Keegan dan Green (2015:449) promosi penjualan lagi " refres untuk setiap konsumen berbayar atau program komunikasi perdagangan dengan durasi terbatas yang menambahkan nilai nyata pada produk atau merek"

Pelawi (2015) mendefinisikan promosi penjualan adalah Promosi penjualan adalah bagian dari promosi penjualan baru yang menambah nilai bagi konsumen dengan memotivasi mereka untuk melihat produk dan kemudian tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan
Lovelock dan Wirtz (2016:257) promosi penjualan lagi "sebagai komunikasi dengan promosi penjualan insentif biasanya spesifik untuk periode waktu, harga, atau kelompok pelanggan".

 Kotler dan Keller (2016:622) Promosi Penjualan Kembali "Komponen utama dari kampanye pemasaran, yang terdiri dari mengumpulkan sebagian besar instrumen insentif jangka pendek yang secara khusus ditujukan untuk mempromosikan pembelian produk atau layanan yang lebih cepat atau lebih baik.
Hanaysha (2018) mendifinisikan promosi penjualan adalah "sebagai komponen penting dalam kampanye pemasaran untuk isnpiring dan simulasi respon yang lebih cepat dan efektif (mengoporasi kuantitas dan kecepatan pembelian) terhadap penjualan produk atau layanan tertentu".

Berdasarkan pemahaman di atas, promosi penjualan disimpulkan sebagai strategi pemasaran yang digunakan untuk menarik pelanggan dan menarik konsumen untuk melakukan pembelian pada penjualan produk dengan memberikan harga penawaran khusus.

Nilai yang Dirasakan

Kotler dan Keller (2016:151) dirasakan nilainya "Perceived valueis perbedaan antara evaluasi calon pelanggan terhadap semua manfaat dan semua biaya penawaran dan yang dirasakan"

Lovelock dan Wirtz (2016:73) dirasakan nilainya "bahwa pelanggan dapat memilih antara dua atau lebih pilihan standar, tetapi tanpa mengubah pilihan mereka"

Lonita dan Ruslim (2019) Nilai yang dirasakan ialah penilaian umum yang dibuat konsumen terhadap kegunaan produk berdasarkan apa yang diterima dan diberikan.

Schiffman dan Wisenblit (2019:126) dirasakan nilainya "Bagaimana konsumen memandang harga serendah, tinggi, atau adil kuat mempengaruhi niat pembelian dan kepuasan pasca pembelian"

Berdasarkan pemahaman di atas, Persepsi nilai dapat diartikan sebagai penilaian umum yang diterima konsumen atas manfaat suatu produk berdasarkan apa yang diterima dan diberikan.

Keputusan Pembelian

Briliana (2015) Keputusan pembelian Merupakan keputusan yang diambil seseorang untuk memilih produk yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya setelah mempertimbangkan berbagai alternatif, termasuk harga yang ditawarkan dan keuntungan yang diperoleh.

Kotler dan Keller (2016:198) keputusan pembelian lagi "dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi di antara merek dalam pilihan yang ditetapkan dan juga dapat membentuk niat untuk membeli merek yang paling preffered"

Lovelock dan Wirtz (2016:64) keputusan pembelian lagi "keputusan pembelian adalah situasi ketika konsumen siap untuk memilih opsi yang paling mereka sukai, setelah konsumen mengevaluasi kemungkinan alternatif".

Berdasarkan pemahaman di atas, keputusan pembelian adalah perilaku konsumen yang membentuk dan mengevaluasi untuk memilih antara beberapa merek mapan dan menciptakan niat sehingga memutuskan untuk membeli dari merek.
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Gambar 1. Model penelitian
METODE PENELITIAN

Dalam riset ini desain yang dipakai adalah deskriptif serta kausalitas. Yang bermaksud guna menentukan efek lingkungan toko, promosi penjualan, nilai yang dirasakan pada keputusan pembelian konsumen Matahari Departemen Store di Semarang Jawa Tengah.

Objek penelitian adalah pengunjung konsumen Matahari Departemen Store di Semarang Jawa Tengah. Dan pengumpulan data memakai Kuesioner sebagai alat utama pengumpulan data. Responden penelitian ini berbelanja di Matahari departemen Store di Semarang Jawa Tengah dua kali dalam 2 bulan terakhir.

total sampel yang rencananya akan dipakai oleh peneliti adalah 210 responden, di mana sampel telah melebihi jumlah sampel besar yang ditentukan oleh Hair et al. (2014:100) setidaknya 100 responden.

Penelitian ini menggunakan beberapa analisis regresi, menurut Hair et al. (2014:154) analisis regresi ganda adalah "regresi ganda adalah model regresi dengan dua variabel atau lebih independen" Semua data yang dikumpulkan diproses menggunakan SPSS 2.0.
Tabel 1 Variabel dan Skala Pengukuran
	No
	Variabel
	Indikator pertanyaan
	Skala

	1.
	Lingkungan Toko (X1)
	1.
	Toko Matahari selalu bersih
	Likert

	
	
	2.
	Toko Matahari memiliki suasana yang menyenangkan dengan musik
	

	
	
	3.
	Suasana dan dekorasi di toko Matahari mendorong saya untuk berkunjung lagi
	

	
	
	4.
	Kualitas mesin pendingin (AC) di toko Matahari membuat kehadiran saya di dalamnya terasa nyaman
	

	2.
	Promosi Penjualan (X2)
	1.
	Penawaran harga toko Matahari sering ditawarkan
	Likert

	
	
	2.
	Promosi musiman tersedia di Toko Matahari
	

	 
	 
	3.
	Penawaran harga toko Matahari yang menarik
	 

	3.
	Nilai yang Dirasakan (X3)
	1.
	Toko Matahari memasarkan produk serta layanan bernilai baik
	Likert

	
	
	2.
	Toko Matahari membawa dampak nilai luar biasa buat pelanggannya
	

	
	
	3.
	Produk serta layanan toko Matahari  sangat bisa diandalkan
	

	
	
	4.
	 Karyawan di toko Matahari mendukung teknis kepada pelanggan
	

	4.
	Keputusan Pembelian (Y)
	1.
	Saya sangat senang dengan keputusan saya saat membeli produk dari toko Matahari
	Likert

	
	
	2.
	Saya akan merekomendasikan belanja secara positif di toko Matahari kepada orang lain
	

	
	
	3.
	Saya sering berbelanja dari toko Matahari
	

	
	
	4.
	Saya berniat untuk berbelanja lagi di toko-toko Matahari di masa depan
	

	 
	 
	5.
	Secara keseluruhan, saya senang dengan pembelian barang dari toko Matahari
	 


Hasil DAN DISKUSI

Table 1 Adjusted R-square

	 
	 
	 
	 
	Adjusted R 
	Std. Errpr of the

	Model
	 
	R
	R Square
	Square
	Estimate

	1
	 
	.608a
	.370
	.361
	1.502


Sumber: pengolahan data SPSS 23.0 Septembern 2020

Dalam tabel 1 terlihat kalau nilai Adjusted R Square adalah 0,361 yang berarti bahwa 36,1% dari variasi variabel Keputusan Pembelian (Y) bisa diterangkan sama variasi dalam variabel Store Environment (X1), Sales Promotion (X2) dan Perceived Value (X3) sementara sisanya adalah 63,9% dijelaskan oleh variasi dalam variabel lain yang tidak ada dalam studi ini.

Tabel 2 Hasil Uji F
	 
	 
	Sum of
	 
	Mean
	 
	 

	Model
	 
	Squares
	Df
	Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	267.335
	3
	89.112
	39.524
	.000a

	
	Residual
	455.427
	202
	2.255
	
	

	 
	Total
	722.762
	205
	 
	 
	 


 Sumber: pengolahan data SPSS 23.0 September2020
Significant level(α)

Ada dua pendekatan F Test untuk menentukan model dikatakan cocok

1. Pendekatan P-Value

Dalam tabel 2 dapat dilihat bahwa nilai sig adalah 0.000 di mana nilai α adalah 0,05. P-value (0.000) <α (0,05), maka dapat disimpulkan bahwa model tersebut sesuai kriteria.

2. Pendekatan Nilai Kritis

Dalam tabel 2 terlihat kalau nilai Fcount adalah 39.524 sedangkan nilai Fα adalah 2,70, nilai Fα diperoleh dengan mempertimbangkan nilai df1 = 3 dan df2 = 202 atau dengan rumus DF2 = 206-3-1 = 202 dan nilai α = 0,05.

Nilai Fcount (39.524)> Ftable (2,70), maka dapat disimpulkan bahwa model tersebut sesuai kriteria.
Table 3 Test results T

	 
	 
	Unstandardized
	 
	Standardized
	 
	 

	
	
	Coefficients
	 
	Coefficients
	
	

	Model
	 
	B
	Std. Error
	Beta
	T
	Sig.

	1
	(Constant)
	6.145
	1.571
	 
	3.913
	.000

	
	X1
	.426
	.072
	.359
	5.895
	.000

	
	X2
	.194
	.106
	.120
	1.824
	.070

	 
	X3
	.363
	.082
	.295
	4.449
	.000


Sumber: pengolahan data SPSS 23.0 September 2020
Significant level(α)

Nilai α=5%, maka nilai α2=0,05/2=0,02

Nilai – hitung-t≤ - t-table (5.895≥ 1.960) maka bisa disimpulkan kalau Ha diterima, maksudnya ada efek Dari Store Environment on Purchase Decision konsumen Ramayana di Jakarta Timur.

Nilai t-count> t-table (1.824 <1.960), maka bisa disimpulkan kalau Ha ditolak, maksudnya tidak ada pengaruh Promosi Penjualan atas Keputusan Pembelian konsumen Ramayana di Jakarta Timur. Nilai t-count> t-table (4.449> 1.960), maka bisa disimpulkan kalau Ha diterima, maksudnya ada efek dari Perceived Value pada Keputusan Pembelian konsumen Matahari Departemen Store di Semarang Jawa Tengah.
KESIMPULAN
Sesuai hasil analisis serta pembahasan yang dilaksanakan di bab IV, didapat kesimpulan sebagai berikut:

1.
Ada pengaruh Lingkungan Toko terhadap Keputusan Pembelian konsumen Matahari Departemen Store Di Semarang Jawa Tengah.
2.
Tidak ada pengaruh Promosi Penjualan atas Keputusan Pembelian konsumen Matahari Departemen Store Di Semarang Jawa Tengeh.
3.
Terdapat pengaruh Perceived Value kepada Keputusan Pembelian konsumen Matahari Departemen Store di Semarang Jawa Tengah.
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