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ABSTRAK

Setiap usaha pada dasarnya pasti bertujuan untuk mendapatkan keuntungan yang
maksimal demi mempertahankan keberadaan usahanya ditengah persaingan. Dalam hal ini
penjualan yang diterima oleh 9/11 Cafe & Concept Store periode tahun 2016-2020 mengalami
fluktuasi. Penurunan ini terjadi karena adanya masalah dengan store atmosphere terkait sistem
pendingin terkadang tidak on dan kualitas produk terkait rasa makanan terkadang cenderung
tidak konsisten. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh store atmosphere dan
kualitas produk terhadap niat membeli pada 9/11 Cafe & Concept Store.

Populasi dalam penelitian ini yaitu konsumen yang sedang mengunjungi 9/11 Cafe &
Concept Store. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 104 konsumen yang ditentukan
berdasarkan metode non probability sampling. Alat analisis yang digunakan yaitu analisis
regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS Statistic 25.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa store atmosphere dan kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat membeli pada 9/11 Cafe & Concept Store. Bagi peneliti
selanjutnya jika masih dalam situasi pandemi Covid 19 maka proses wawancara kepada
konsumen diharapkan hanya dilakukan kepada beberapa konsumen saja dan pemberian
kuesioner secara online melalui google form guna mengurangi penyebaran Covid 19.

Kata Kunci: store atmosphere, kualitas produk, niat membeli

ABSTRACT

Every business basically aims to get the maximum profit in order to maintain the
existence of its business in the midst of competition. In this case the sales received by 9/11 Cafe
& Concept Store for the 2016-2020 period fluctuated. This decrease occurred due to problems
with the store atmosphere related to the cooling system not on and the product quality related
to the taste of food sometimes tended to be inconsistent. This study aims to determine the effect
of store atmosphere and product quality on purchase intentions at 9/11 Cafe & Concept Store.

The population in this study are consumers who are visiting 9/11 Cafe & Concept Store.
The sample this study were 104 consumers who were determined based on the non- probability
sampling method. The analytical tool used is multiple linear regression analysis with the help
of the SPSS Statistic 25 program.

The results showed that store atmosphere and product quality had a positive and
significant effect on purchase intention at 9/11 Cafe & Concept Store. For further researchers
if are still in the Covid 19 pandemic situation the interview process to consumers is expected
to only be done to a few consumers and the provision of online questionnaires via google form
to reduce the spread of Covid 19.
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| PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Era globalisasi membawa dampak
positif bagi perkembangan dunia bisnis saat
ini. Kondisi persaingan dalam dunia bisnis
dewasa ini menuntut setiap pengusaha agar
mampu bersaing dan bertahan untuk
mendapatkan konsumen (Fransina, 2018).
Pasar yang terbuka luas menjadikan
peluang semakin lebar, sehingga berbagai
pilihan produk yang diberikan kepada
konsumen semakin banyak dan membuat
semakin berkembangnya harapan
konsumen untuk memenuhi produk yang
diinginkan. konsumen saat ini sudah mulai
kritis dan cerdas dalam memilih produk
mana Yyang mereka Dbutuhkan dan
bagaimana manfaatnya untuk mereka.
Merida (2018) mengatakan bahwa setiap
usaha pada dasarnya pasti bertujuan untuk
mendapatkan keuntungan yang masksimal
demi mempertahankan keberadaan
usahanya ditengah persaingan. Hal ini
menjadikan  kondisi  kompetisi  antar
perusahaan berlangsung ketat. Persaingan
yang ketat menuntut para pengusaha untuk
kreatif dan inovatif dalam menjalankan
usaha, tentunya dalam hal ini dengan
menentukan strategi yang tepat dalam
berkompetisi,  yaitu  usaha  dalam
melakukan pemenuhan kebutuhan
konsumen yang selalu bervariasi. Salah
satu yang perlu dilakukan pengusaha
adalah melakukan sebuah peluang bisnis.
Bahari (2018) mengatakan bahwa peluang
bisnis  didapat melalui  pengamatan
fenomena sosial yang terjadi dimasyarakat
dewasa ini, salah satu fenomena yang
terjadi adalah kesibukan masyarakat dari
belajar sampai bekerja yang menyebabkan
efek stress oleh karena itu mereka
memerlukan sebuah ruangan untuk rehat
sejenak dari segala aktifitas yang padat.
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Salah satu jenis usaha yang paling
menjanjikan di era globalisasi ini yakni
Restoran yang bergerak dibidang kuliner.
Perkembangan bisnis kuliner saat ini
merupakan salah satu bisnis yang
berkembang pesat. Hal tersebut dapat
dilihat dengan semakin banyaknya bisnis
kuliner yang berkembang diberbagai
daerah khusunya di Bali. Saat ini niat
membeli produk pada makanan dan
minuman selalu berubah-ubah dan lebih
mengikuti  keinginan atau tren yang
berkembang. Perkembangan Restoran di
Bali khususnya di kota Denpasar semakin
berkembang pesat. Banyak Restoran
dengan berbagai produk dan konsep
interior maupun exterior yang ditawarkan
untuk mempengaruhi niat membeli pada
konsumen baik dari kalangan lokal maupun
asing.

Salah satunya 9/11 Cafe & Concept
Store merupakan Restoran yang berlokasi
di JI. Teuku Umar Barat No 337. Hal ini
menunjukkan bahwa Restoran ini memiliki
lokasi yang strategis. Sesuai dengan
namanya, bahwa Restoran ini resmi berdiri
pada tanggal 09 November 2015. Restoran
ini cukup banyak dikenal oleh kalangan
muda hingga dewasa, khususnya di
Denpasar, itulah sebabnya 9/11 Cafe &
Concept Store masih bertahan sampai saat
ini. telah diketahui bahwa Restoran ini
memiliki keunikan yang terletak pada
desain interior maupun exterior dengan
mengusung tema minimalis modern dan
ambient lighting, serta memiliki berbagai
variasi  pilihan menu makanan dan
minuman yang menarik. Data penjualan
yang diterima oleh 9/11 Cafe & Concept
Store periode tahun 2016-2020 dapat
dilihat pada tabel 1.1 sebagai berikut:
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Tabel 1.1
Data Penjualan Pada 9/11 Cafe &
Concept Store
Periode Tahun 2016-2020

No. Tahun Jumlah Penjualan
1 2016 Rp. 3.412.750.000
2 2017 Rp. 4.056.975.000
3 2018 Rp. 3.741.250.000
4 2019 Rp. 5.475.000.000
5 2020 Rp. 2.974.750.000

Sumber: 9/11 Cafe & Concept Store
(Januari, 2021)

Berdasarkan tabel 1.1 menunjukkan
bahwa terjadinya fluktuasi. Penurunan
pendapatan paling besar terjadi di tahun
2020, Sehingga dapat dikatakan niat
membeli konsumen pada 9/11 Cafe &
Concept Store cenderung tidak stabil.
Penurunan ini terjadi karena adanya
masalah terkait dengan store atmosphere
dan kualitas produk yang terdapat di
Restoran ini. bahwa dari hasil observasi
yang telah dilakukan, terdapat beberapa
keluhan dari konsumen mengenai store
atmosphere terkait suhu yang berada di
dalam ruangan. Konsumen mengatakan
bahwa sistem pendingin seperti AC (Air
Conditioner) terkadang tidak ON (Nyala)
sehingga membuat udara menjadi panas
dan konsumen merasa tidak nyaman.
keluhan kedua mengenai kualitas produk
terkait Taste (rasa). Konsumen mengatakan
bahwa rasa makanan terkadang cenderung
tidak konsisten, seperti sedikit terasa asin,
dan terlalu pedas.

Penelitian ini juga diperkuat karena
ditemukannya research gap, dengan
penelitian yang telah dilakukan oleh Alifia,
dkk. (2020), Rohman, dkk. (2020), dan
Rezky (2020) menyatakan bahwa store
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atmosphere  berpengaruh  positif  dan
signifikan  terhadap niat  membeli,
sedangkan Indranopa & Hermanto (2020)
serta Diana & Bahgie (2020) menyatakan
bahwa store atmosphere tidak berpengaruh
signifikan  terhadap niat  membeli.
Penelitian yang telah dilakukan oleh Irawan
(2020), Arianto & Difa (2020), dan Tania,
dkk. (2020) menyatakan bahwa kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap niat membeli, sedangkan Maimun

(2018) dan Karundeng, dkk. (2019)
menyatakan bahwa kualitas produk tidak
berpengaruh  signifikan terhadap niat
membeli.

Berdasarkan fenomena yang terjadi
di lapangan, maka layak dilakukan
penelitian untuk mengetahui pengaruh
store atmosphere dan kualitas produk
terhadap niat membeli pada 9/11 Cafe &
Concept Store.

1.2 Rumusan Masalah

1) Apakah store atmosphere berpengaruh
terhadap niat membeli pada 9/11 Cafe
& Concept Store?

2) Apakah kualitas produk berpengaruh
terhadap niat membeli pada 9/11 Cafe
& Concept Store?

I TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Theory Of Reasoned Action (TRA)
Theory of reasoned action (TRA) atau
teori tindakan beralasan dicetuskan oleh
Ajzen & Fishbein pada tahun 1975
(Hartono, 2007). Teori ini merupakan
sebuah model sosial kognitif yang
menyediakan sebuah framework dalam
memahami perilaku sadar seorang individu.
Asumsi dasar yang disusun pada teori ini
adalah bahwa manusia berperilaku dengan
cara yang sadar dan mempertimbangkan
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segala informasi yang tersedia. Dalam teori
ini, dilakukan atau tidak dilakukannya
suatu perilaku ditentukan oleh niat
seseorang. Ajzen & Fishbein dalam
Hartono (2007) mengemukakan bahwa niat
melakukan atau tidak melakukan perilaku
tertentu dipengaruhi oleh dua faktor
penentu dasar, faktor pertama berhubungan
dengan sikap (attitude) dan faktor kedua
berhubungan dengan pengaruh sosial yaitu
norma subjektif (subjective norms).
2.1.2 Store Atmosphere

Store atmosphere adalah desain
lingkungan melalui komunikasi visual,
pencahayaan, warna, musik, dan wangi-
wangian untuk menstimulasi persepsi dan
respon emosional pelanggan dan akhirnya
mempengaruhi perilaku pelanggan dalam
membeli  barang (Levy & Weitz,
2001:576). Levy & Weitz (2012:37)
mengungkapkan bahwa indikator store
atmosphere antara lain pencahayaan, tata
letak barang, suhu di dalam ruangan serta
desain dan warna.
2.1.3 Kualitas Produk

Schiffman &  Kanuk  (2007)
mendefinisikan bahwa kualitas produk
adalah kemampuan suatu perusahaan untuk
memberikan identitas atau ciri pada setiap
produknya sehingga konsumen dapat
mengenali produk tersebut. Shaharudin,
dkk. (2011) mengungkapkan bahwa
indikator kualitas produk antara lain
freshness,  presentation, taste serta
innovative food.
2.14 Niat Membeli

Niat membeli adalah kecenderungan
dan hasrat yang secara kuat mendorong
individu untuk membeli suatu produk
(Bosnjak, dkk. 2006). Schiffman & Kanuk
(2004: 470-471) mengungkapkan bahwa
indikator niat membeli antara lain tertarik
untuk mencari informasi mengenai produk,
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mempertimbangkan intuk membeli, tertarik
untuk mencoba, ingin mengetahui produk
serta ingin memiliki produk.

11l KERANGKA BERPIKIR DAN
HIPOTESIS

3.1 Model Penelitian

Gambar 3.1
Model Penelitian

Store
Atmosphere

Niat
Membeli

Kualitas
Produk

Sumber: Hasil Pemikiran Penulis, (2021)

3.2 Hipotesis
3.2.1 Pengaruh Store Atmosphere (SA)
Terhadap Niat Membeli (NM)
Store atmosphere yang didesain
secara tepat dan baik akan dapat
mendorong  konsumen  untuk  mau
memasuki Restoran tersebut. Menciptakan
store  atmosphere  yang  nyaman,
menyenangkan, mengikuti trend, serta
indah dilihat mata maka akan menimbulkan
kesan menarik dan mempengaruhi niat
membeli konsumen (Sutisna, 2001:164).

Store atmosphere dapat menciptakan
suasana lingkungan pembelian yang
menyenangkan bagi konsumen. Store

atmosphere dapat memberikan persepsi
terhadap konsumen yang akhirnya akan
menimbulkan respon dan menciptakan
kenyamanan bagi konsumen pada saat
menikmati suasana di dalam Restoran.
Semakin menarik store atmosphere yang
dimiliki maka akan mempengaruhi niat
membeli pada konsumen.
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Pengaruh store atmosphere terhadap
niat membeli diperkuat dengan penelitian
yang telah dilakukan oleh Alifia, dkk.
(2020), Rohman, dkk. (2020), Rezky
(2020), Alam & Trianasari (2020), Rabil &
Siregar (2020), Gracia & Dipayanti (2020)
menyatakan bahwa store atmosphere
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
niat membeli. Berdasarkan uraian di atas,
maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H1: Store atmosphere berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat
membeli.

3.2.2 Pengaruh Kualitas Produk (KP)
Terhadap Niat Membeli (NM)
Produk yang berkualitas dirasakan

langsung mempengaruhi konsumen dalam

niat membeli (salem, dkk. 2015).
Konsumen memiliki beberapa persepsi
mengenai  kualitas  produk  sebelum

memutuskan untuk membeli suatu produk.
Jika produk memiliki kualitas yang tinggi,
maka niat membeli konsumen juga tinggi.
Jika suatu produk dibuat sesuai dengan
dimensi kualitas maka akan mempengaruhi
niat membeli pada konsumen. Semakin
baik kualitas akan produk yang dihasilkan
maka akan mempengaruhi niat membeli
pada konsumen,

Pengaruh kualitas produk terhadap
niat membeli diperkuat dengan penelitian
yang telah dilakukan oleh Irawan (2020),
Arianto & Difa (2020), Tania, dkk. (2020),
Damanik & Purba (2020), Ramadhan
(2020), Agustini & Rulirianto (2020)
menyatakan bahwa kualitas  produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
niat membeli. Berdasarkan uraian diatas,
maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H2: Kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat
membeli.
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IV METODE PENELITIAN

Penulis melakukan penelitian
mengenai pengaruh store atmosphere (SA)
dan kualitas produk (KP) terhadap niat
membeli (NM) di salah satu Restoran.
Penelitian ini tepatnya dilakukan pada 9/11
Cafe & Concept Store yang beralamat di JI.
Teuku  Umar  Barat No. 337,
Padangsambian, Kec. Denpasar Barat.,
Kota Denpasar, Bali 80119. Obyek dalam
penelitian ini yaitu store atmosphere (SA)
dan kualitas produk (KP) terhadap niat
membeli (NM) pada 9/11 Cafe & Concept
Store. Terdapat dua jenis variabel dalam
penelitian ini yaitu variabel bebas dan
terikat. Jenis data yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu data kuantitatif dan
kualitatif. Sumber data yang digunakan
dalam penelitian ini yaitu data primer dan
sekunder. Populasi dalam penelitian ini
yaitu konsumen yang sedang mengunjungi
9/11 Cafe & Concept Store yang jumlah
populasinya belum diketahui secara pasti.
Dengan menggunakan perhitungan jumlah
indikator dikali 8 (13 x 8) dan berdasarkan
metode non probability sampling maka
jumlah sampel yang dipakai dalam
penelitian ini yaitu 104 konsumen. Metode
pengumpulan data yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu wawancara, observasi,
kuesioner serta dokumentasi. Data dalam
penelitian ini akan dianalisis secara
kuantitatif dengan bantuan program SPSS
Statistic 25. Adapun Teknik analisis data
yang digunakan dalam penelitian ini yaitu
analisis regresi linear berganda.

V HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1 Hasil Analisis
5.1.1 Hasil Analisis Regresi Linear
Berganda
Tujuan  analisis  regresi  linear
berganda yaitu untuk mengetahui arah dan
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seberapa besar pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat (Ghozali,
2018:160). Hasil analisis regresi linier
berganda dapat dilihat pada tabel 5.1
sebagai berikut:

Tabel 5.1
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients

Model B Std. Error

Beta T Sig.

1 (Constant) 2.234 1.530 1.460

Store Atmosphere .866 .137] .185 6.951

Kualitas Produk .828 121 .650 6.846

.147

.000]

.000]

a. Dependent Variable: Niat Membeli (NM)
Sumber: Lampiran 8

Berdasarkan tabel 5.1 maka diperoleh
persamaan regresi linier berganda yaitu
NM = 2,234 + 0,866SA+ 0,828KP + e.
Berdasarkan hasil persamaan ini akan
dijelaskan pola pengaruh variabel bebas
terhadap variabel terikat sebagai berikut:

a = 2,234 artinya jika store atmosphere dan
kualitas produk dianggap tidak ada
atau 0 maka nilai niat membeli yaitu
sebesar 2,234.

1 = 0,866 artinya jika kualitas produk
dianggap konstan atau nilainya tetap
maka meningkatknya store
atmosphere sebesar satu satuan akan
diikuti  oleh  meningkatnya niat
membeli yaitu sebesar 0,866.

B2 = 0,828 artinya jika store atmosphere
dianggap konstan atau nilainya tetap
maka meningkatnya kualitas produk
sebesar satu satuan akan diikuti oleh
meningkatnya niat membeli yaitu
sebesar 0,828.

5.1.2 Hasil Uji t (Parsial)

Tujuan uji t yaitu untuk menunjukkan
seberapa besar pengaruh satu variabel
bebas secara individual dalam
menerangkan variasi  variabel terikat
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(Ghozali, 2018:179). Jika nilai t hitung >t
tabel dan taraf signifikansi t < o (0,05)
maka HO ditolak dan Ha diterima. Hal ini
membuktikan secara parsial terdapat
pengaruh positif dan signifikan antara
variabel bebas terhadap variabel terikat.

Berdasarkan tabel 5.1 menunjukkan
bahwa nilai t hitung yaitu sebesar 6,951
sedangkan t tabel yaitu sebesar 1,660 dan
taraf nilai  signifikansi 0,000 atau
signifikansi t < a (0,05) sehingga dapat
disimpulkan bahwa t hitung > t tabel maka
HO ditolak dan Ha diterima. Hal ini
membuktikan bahwa secara parsial store
atmosphere  berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap niat membeli.

Berdasarkan tabel 5.1 menunjukkan
bahwa nilai t hitung yaitu sebesar 6,846
sedangkan t tabel yaitu sebesar 1,660 dan
taraf nilai  signifikansi 0,000 atau
signifikansi t < a (0,05) sehingga dapat
disimpulkan bahwa t hitung > t tabel maka
HO ditolak dan Ha diterima. Hal ini
membuktikan bahwa secara parsial kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap niat membeli.

5.2 Pembahasan
5.2.1 Pengaruh Store Atmosphere (SA)

Terhadap Niat Membeli (NM)

Dari penelitian yang telah dilakukan
mengenai  pengaruh store atmosphere
terhadap niat membeli dalam menggunakan
teknik analisis regresi linear berganda
dengan bantuan program SPSS Statisctic 25
menunjukkan diperolehnya hasil uji yaitu
sebesar 0,866 dan memperoleh nilai t
hitung > t tabel yaitu sebesar 6,951 > 1,660
dan taraf nilai signifikansi 0,000 atau
signifikansi t < o (0,05). Berdasarkan hasil
uji tersebut telah membuktikan bahwa store
atmosphere  berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap nait membeli. Dengan
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demikian hipotesis awal yang menyatakan
H1: store atmosphere berpengaruh positif
dan signifikan terhadap niat membeli
diterima.

5.2.2 Pengaruh Kualitas Produk (KP)

Terhadap Niat Membeli (NM)

Dari penelitian yang telah dilakukan
mengenai  pengaruh  kualitas  produk
terhadap niat membeli dalam menggunakan
teknik analisis regresi linear berganda
dengan bantuan program SPSS Statistic 25
menunjukkan diperolehnya hasil uji yaitu
sebesar 0,828 dan memperoleh nilai t
hitung > t tabel yaitu sebesar 6,846 > 1,660
dan taraf nilai signifikansi 0,000 atau
signifikansi t < a (0,05). Berdasarkan hasil
uji tersebut telah membuktikan bahwa
kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap nait membeli. Dengan
demikian hipotesis awal yang menyatakan
H2: kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap niat membeli
diterima.

VI PENUTUP

6.1 Simpulan

1) Store atmosphere berpengaruh positif
dan signifikan terhadap niat membeli
pada 9/11 Cafe & Concept Store.

2) Kaualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap niat membeli
pada 9/11 Cafe & Concept Store.

6.2 Keterbatasan Dan Saran

6.2.1 Keterbatasan

1) Dari  hasil  jawaban  responden
menunjukkan bahwa yang memiliki
rata-rata skor terendah pada variabel
store atmosphere yaitu pernyataan
pertama  terkait  menurut  saya
pencahayaan pada 9/11 Cafe & Concept
Store sangat baik.
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2) Dari hasil jawaban responden
menunjukkan bahwa yang memiliki
rata-rata skor terendah pada variabel
kualitas produk yaitu pernyataan ketiga
terkait menurut saya rasa makanan dan
minuman yang disajikan 9/11 Cafe &
Concept Store enak.

3) Peneliti mengalami sedikit kesulitan
dimasa pandemi Covid 19 terkait
keterbatasan proses wawancara kepada
konsumen 9/11 Cafe & Concept Store.

4) Pemberian kuesioner kepada konsumen
9/11 Cafe & Concept Store untuk
pengumpulan data yang tidak bisa

dilakukan secara langsung karena
adanya pandemi Covid 19.
6.2.2 Saran

1) Berdasarkan penilaian pada variabel
store atmosphere terkait pernyataan
pertama diharapkan 9/11 Cafe &
Concept Store dapat memberikan
pencahayaan ruangan yang lebih baik
lagi kedepannya untuk konsumen demi
mempengaruhi niat membeli pada
konsumen.

2) Berdasarkan penilaian pada variabel
kualitas produk terkait pernyataan
ketiga diharapkan 9/11 Cafe & Concept
Store dapat menjaga konsistensi cita
rasa pada makanan & minuman yang
sesuai dengan lidah konsumen demi
mempengaruhi niat membeli pada
konsumen.

3) Bagi peneliti selanjutnya jika masih
dalam situasi pandemi Covid 19 maka
proses wawancara kepada konsumen
diharapkan hanya dilakukan kepada
beberapa  konsumen saja  guna
mengurangi penyebaran Covid 19 agar
memperoleh informasi yang akurat
dengan tetap mematuhi protokol
kesehatan.
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4) Bagi peneliti selanjutnya jika masih
dalam situasi pandemi Covid 19 maka
pemberian kuesioner kepada konsumen
diharapkan untuk dilakukan secara
online melalui google form guna
mengurangi penyebaran Covid 19 agar
memperoleh  tanggapan  konsumen
mengenai variabel yang diteliti.
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