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ABSTRACT

This study aimed to determine the effect of price discount and store atmosphere on customers’
loyalty to increase purchasing decision at Hypermart Lippo in Lubuk Linggau. This study
used total sampling based on predetermined criteria with totaling 157 respondents. The data
collection techniques used observation, documentation and questionnaire. The results showed
that The price discount (XI) has an effect on customers’ loyalty (Y) in using products with a
path coefficient of 1.306. The store admosphere (X2) has effect on customers’ loyalty (Y) in
using products by 1.109. The customers’ loyalty (YY) has effect on purchasing decision (Y1) in
using the product with a coefficient of 0.410. The price discount (XI) has an indirect effect on
purchasing decision (Z) in using the product with a coefficient of 0.870. The store atmosphere
(X2) has an indirect effect on purchasing decision (Z) in using products with a coefficient of
0.468. The customers’ loyalty () has effect on consumers’ purchasing decision (Y1) of daily
necessities products in Lubuk Linggau with a coefficient B of 0.371 or 37.1% and there is a
positive and significant effect on price discount on consumers’ purchasing decision.
Keywords: Price Discount, Store Atmosphere, Customer Loyalty. Purchasing Decision.

PENDAHULUAN

Usaha ritel di Indonesia dari tahun ke tahun mengalami pertumbuhan yang sangat pesat.
Pertumbuhan inilah yang menyebabkan persaingan dalam usaha ritel menjadi sangat ketat.
Pertumbuhan yang terjadi diikuti dengan meningkatnya daya beli masyarakat. Hal inilah yang
mendorong pelaku bisnis untuk bisa lebih proaktif dan berinovasi dalam memberikan produk
maupun pelayanan yang prima untuk mendapatkan keunggulan bersaing untuk memenangkan
pangsa pasar. Pesatnya perkembangan ritel modern ini, berdasarkan pada keinginan
perusahaan untuk memenuhi kebutuhan pelanggannya. Perkembangan bisnis ritel juga
disebabkan oleh semakin banyaknya konsumen yang ingin berbelanja dengan mudah dan
nyaman. Bisnis ritel merupakan semua kegiatan penjualan barang dan jasa secara langsung
pada konsumen akhir untuk pemakaian pribadi dan rumah tangga, bukan untuk keperluan
bisnis ( Tjiptono, 2016).

Bisnis ritel di Indonesia cukup menarik bagi pendatang baru dimana pasar yang ada saat
ini cukup potensial melihat peningkatan perekonomian dan peningkan jumlah penduduk
Negara. Pesatnya perkembangan yang terjadi mengakibatkan adanya persaingan diantara
pengusaha ritel. Salah satu bentuk dari usaha ritel minimarket. Menurut Ma aruf (2015)
minimarket adalah gerai ritel dengan konsep modern yang menjual kebutuhan sehari-hari
yang lokasinya berada di sekitar wilayah pemukiman penduduk sehingga mudah dijangkau
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dan dapat menyaingi gerai-gerai atau warung-warung ritel yang masih bersifat tradisional.
Salah satu usaha minimarket yang berkembang di Indonesia adalah Hypermart Lippo.
Hypermart Lippo Lubuk Linggau adalah salah satu jaringan minimarket terbesar di Lubuk
Linggau yang menawarkan sejumlah barang kebutuhan sehari-hari.

Keputusan pembelian merupakan serangkaian proses yang berawal dari konsumen
mengenal masalahnya, mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan
mengevaluasi produk atau merek tersebut seberapa baik masing-masing alternatif tersebut
dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian serangkaian proses tersebut mengarah
kepada keputusan pembelian (Tjiptono, 2014).

Loyalitas adalah sebuah konsep beragam yang terdiri dari sikap dan perilaku. Rauyruen
dan Miller dalam (Srivastava, 2015). Loyalitas dari perspektif perilaku menurut
Bandopadhyay dan Martel (Srivastava, 2015) terjadi ketika pembelian ulang, pembelian ulang
dapat memupuk adanya loyalitas pelanggan karena adanya perilaku dalam membeli produk
atau jasa yang sama kembali atau secara berulang, sedangkan perspektif sikap loyalitas
menurut kim, dkk (Srivastava, 2015) bahwa sikap loyal ditunjukkan melalui kemampuan
untuk mempertahankan hubungan dengan penyedia layanan

Price discount adalah salah satu strategi promosi penjualan dengan menawarkan produk
dengan harga yang lebih rendah dari seharusnya (Assauri,2012). Menurut Kotler dan Keller
(2012) menyatalan bahwa price discount atau potongan harga merupakan strategi pemasaran
yang penggunaan palingbanyak baik itu secara online maupun secara offline. Dengan
penawaran produk dengan harga yang lebih rendah daripada seharusnya maka akan dapat
menarik minat konsumen agar dapat berbelanja lebih banyak. Berdasarkan observasi awal
yang dilakukan pada Hypermart Lippo Lubuk Linggau memberikan gambaran yang telah
dilakukan pada beberapa orang konsumen/pelanggan yaitu Ibu Sri, Ibu Santi, ibu yuni dan
yang laian pada tanggal 20 desember 2022 banyak menyatakan bahwa potongan harga yang
diberikan terkadang ada dan tidak melakukan prices discount setiap hari, kemudian suasana
toko terkadang tidak berubah sehingga hal ini membuat kurang menarik sehingga pelanggan
untuk loyalitas pada Hypermart Lippo Lubuk Linggau masih kurang ditambah lagi banyaknya
pesaing ritel yang lain seperti Indomaret dan Alfamart di Lubuk Linggau.

METODE

Dalam penelitian ini lokasi yang dijadikan tempat penelitian adalah Pada Minimarket
Hypermart Lippo di Lubuk Linggau. Populasi dalam suatu penelitian merupakan kumpulan
individu atau obyek yang merupakan sifat-sifat umum. Arikunto (2010:173) Menjelaskan
bahwa "populasi adalah keseluruhan subjek penelitian.” Sedangkan menurut Sugiyono
(2010:80) Populasi adalah "Wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya.” maka dari penjelasan para ahli tersebut, penulis
menetapkan populasi dalam penelitian ini adalah pembeli/konsumen yang pernah melakukan
pembelian Minimarket Hypermart Lippo di Lubuk Linggau yang jumlahnya tidak diketahui
dan dapat dikatakan dalam kategori tidak terhingga. Sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak
mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana,
tenaga dan waktu. Maka penelitian dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu
(Sugiyono, 2004). Sampel dalam penelitian ini sebanyak 157 orang responden.
Teknik Pengambilan data dengan menggunakan metode Observasi, Dokumentasi dan
Kuesioner kepada konsumen yang berbelanja pada Minimarket Hypermart Lippo di Lubuk
Linggau dan menggunakan alat analisis path analisis.
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HASIL
Berdasarkan tabel penelitian di atas diketahui nilai Standaridized Coefficient (beta)
masing-masing variabel. Pengaruh langsung Store Admosphere terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen sebesar 0,566 (p5), sedangkan pengaruh tidak langsungya sebesar
1.109 (p1) x 0.410 (p2) 0566 (p3) = 025. Dari hasil tersebut dapat diketahui total pengaruh
Price Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen melalui enggagement sebesar 0,25
+ 1.109 = 1.35. Hal ini berarti besarnya pengaruh total Store Admosphere terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen melalui Loyalitas Pelanggan yaitu 82.3 % dan sisanya
(100-56.6 = 43.4 %) dipengaruhi dari faktor lain.
Berdasarkan hasil analisis jalur tersebut, penelitian ini menggunakan dua persamaan
regresi sebagai berikut:
1. Pengaruh Price Discount (Xi), Store Admosphere (X2), Terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y)
Loyalitas Pelanggan (Y1) = b1 X1+ b2 Xz+ b3 X3 +el
Loyalitas Pelanggan (Y1) = 0.870 X1 + 0.566 X> + el
Loyalitas Pelanggan (Y1) = 1.436 + el
Dari persamaan di atas apabila terjadi kenaikan satu satuan Price Discountdiikuti
kenaikan Loyalitas Pelanggan sebesar 1.436 dan apabila terjadi kenaikan satu satuan Store
Admosphere akan diikuti kenaikan Loyalitas Pelanggan sebesar 1.436. Hal ini menunjukan
bahwa semakin tinggi Price Discountdan Store Admosphere maka semakin tinggi pula
Loyalitas Pelanggan dalam menggunakan Produk Kebutuhan Sehari-hari.
2. Pengaruh Price Discount(Xy), Store Admosphere (X2), Loyalitas Pelanggan Konsumen
(X3) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Y2)
(Y2) = Y1 + bl X1+ b2 Xo+ b3 Xz +el
(Y2) =1.436 + 0.870 X1 + 0.566 X> +el
Dari persamaan di atas apabila terjadi kenaikan satu satuan Price Discount diikuti
kenaikan Keputusan Pembelian Konsumen sebesar 0.870, apabila terjadi kenaikan satu
satuan Store Admosphere akan diikuti kenaikan Keputusan Pembelian Konsumen sebesar
8.70 dan apabila terjadi kenaikan satu satuan Loyalitas Pelanggan akan diikuti kenaikan
Keputusan Pembelian Konsumen sebesar 0,870. Hal ini menunjukan bahwa semakin tinggi
Iklan, Store Admosphere dan Loyalitas Pelanggan maka semakin tinggi pula Loyalitas
Pelanggan serta Keputusan Pembelian Konsumen.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada
Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di Lubuk Linggau melalui penyebaran kuesioner
terhadap 157 orang responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh iklan, Store
Admosphere dan Loyalitas Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan guna meningkatkan
Keputusan Pembelian Konsumen dalam menggunakan Produk Kebutuhan Sehari-hari.

Pengaruh Price Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Melalui Loyalitas
Pelanggan

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Price
Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di Lubuk
Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien 3 sebesar 0,870 dengan taraf signifikan 0,000 <
0,050 maka HO ditolak yang artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
Price Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Dari hasil analisis tersebut
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menunjukan bahwa semakin tinggi Price Discountmaka semakin tinggi Loyalitas Pelanggan
pelanggan dalam membeli produk yang dapat menimbulkan Keputusan Pembelian Konsumen
dalam melakukan pembelian Produk Kebutuhan Sehari-hari. seperti yang dikemukakan oleh
Hawadi R. Akbar dalam Wibawani (2016:25), Begitupun sebaliknya, rendahnya Price
Discount dalam mempromosikan produk maka dapat berdampak buruk terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen seperti pendapat Slameto (2013:61). Hal ini berarti semakin besar
Price DiscountKonsumen maka semakin baik Keputusan Pembelian Konsumen yang akan
diperoleh Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di Lubuk Linggau.

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Price
Discount terhadap Loyalitas Pelanggan dalam menggunakan Produk Kebutuhan Sehari-hari.
Hal ini dapat dilihat dari keofisien B sebesar 0,410 dengan taraf signifikan 0,000 < 0,050
maka HO ditolak yang artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Price
Discount terhadap Loyalitas Pelanggan. Dari hasil analisis tersebut menunjukan bahwa
semakin baikPrice Discountmaka semakin baik pula Loyalitas Pelanggan dalam
menggunakan produk.

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Loyalitas
Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di
Lubuk Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien [ sebesar 0,410 dengan taraf signifikan
0,000 < 0,05 maka HO ditolak yang artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Dari analisis tersebut
menunjukan bahwa tingginya Loyalitas Pelanggan dalam menggunakan produk semakin
tinggi pula Keputusan Pembelian Konsumen,begitupun sebaliknya. Konsumen yang
mempunyai Loyalitas Pelanggan yang baik cenderung lebih antusias dalam menggunakan
produk  Sebaliknya rendahnya Loyalitas Pelanggan dapat menimbulkan kurangnya
menggunakan produk seperti kurangnya kualitas dalam produk

Pengaruh Store Admosphere terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Melalui
Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Store
Admosphere terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di
Lubuk Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien B sebesar 0.566 dengan taraf signifikan
0,000 < 0,050 maka HO ditolak yang artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
Store Admosphere terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Konsumen. Dari analisis
tersebut menunjukan bahwa tingginya Store Admosphere dalam diri Konsumen semakin
tinggi pula konsumen menggunakan produk. Store Admosphere menunjukan bahwa semakin
baik, bagus citra atau nama yang melekat pada suatu produk maka konsumen akan loyal
dalam melakukan pembelian suatu produk faela sufa (2016).

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Store
Admosphere terhadap Loyalitas Pelanggan Produk Kebutuhan Sehari-hari di Lubuk Linggau.
Hal ini dapat dilihat dari keofisien B sebesar 1.109 dengan taraf signifikan 0,000 < 0,05 maka
HO ditolak yang artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Store
Admosphere terhadap Loyalitas Pelanggan. Dari hasil analisis tersebut menunjukan bahwa
semakin baik, bagus citra atau nama yang melekat pada suatu produk maka Loyalitas
Pelanggan juga akan semakin tinggi (Kadek Ayuk Riska Oktavenia, 2019. Sonatasia, et al.
2020)
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Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Loyalitas
Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di
Lubuk Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien B sebesar 0,371 dengan taraf signifikan
0,000 < 0,05 maka HO ditolak yang artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
Loyalitas Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen . Dari analisis tersebut
menunjukan bahwa tingginya Loyalitas Pelanggan dalam belajar semakin tinggi pula
Keputusan Pembelian Konsumen,begitupun sebaliknya.

Pengaruh Loyalitas Pelanggan Konsumen terhadap Keputusan Pembelianmelalui
Loyalitas Pelanggan

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Loyalitas
Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di
Lubuk Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien [ sebesar 0.410 dengan taraf signifikan
0,000 < 0,050 maka HO ditolak yang artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan
antara Price Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Dari hasil analisis tersebut
menunjukan bahwa adanya pengaruh yang signifikan Loyalitas Pelanggan terhadap Kepuasan
Konsumen, maka tingkat pembelian akan terus tinggi umar (2015).

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Loyalitas
Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan Produk Kebutuhan Sehari-hari di Lubuk Linggau.
Hal ini dapat dilihat dari keofisien B sebesar 0.410 dengan taraf signifikan 0,000 < 0,050
maka HO ditolak yang artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Price
Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Dari hasil analisis tersebut menunjukan
bahwa adanya pengaruh yang signifikan Loyalitas Pelanggan terhadap Loyalitas Pelanggan
dalam Loyalitas Pelanggan pelanggan (Kotler (2003, Onsardi, et al. 2021).

Berdasarkan hasil analisis regresi di atas menunjukan adanya pengaruh Loyalitas
Pelanggan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Kebutuhan Sehari-hari di
Lubuk Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien B sebesar 0.410 dengan taraf signifikan
0,000 < 0,050 maka HO ditolak yang artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan
antara Price Discount terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. Dari hasil analisis tersebut
menunjukan bahwa tingginya Loyalitas Pelanggan dalam menggunakan produk semakin
tinggi pula Keputusan Pembelian Konsumen,begitupun sebaliknya. Konsumen yang
mempunyai Loyalitas Pelanggan yang baik cenderung lebih antusias dalam menggunakan
produk  Sebaliknya rendahnya Loyalitas Pelanggan dapat menimbulkan kurangnya
menggunakan produk seperti kurangnya kualitas dalam produk.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang pengaruh Price Discount
(X1), Store Admosphere (X2), Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) guna meningkatkan
Keputusan Pembelian Konsumen (Y1) dalam menggunakan Produk Kebutuhan Sehari-hari
dapat disimpulkan sebagai berikut : Price Discount (Xi1) berpengaruh terhadap Loyalitas
Pelanggan (YY) dalam menggunakan produk . Hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang
dilakukan dengan koefisien jalur sebesar 1.306 Store Admosphere (X2) berpengaruh terhadap
Loyalitas Pelanggan (Y) dalam menggunakan produk. Dapat dilihat dari hasil penelitian yang
dilakukan yaitu sebesar 1.109 Loyalitas Pelanggan (Y) berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian(Y1) dalam menggunakan produk . Hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang
dilakukan dengan koefisien sebesar 0,410. Price Discount (X1) berpengaruh secaran tidak
langsung terhadap Keputusan Pembelian (Z) dalam menggunakan produk . Hal ini dapat
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dilihat dari hasil penelitian yang dilakukan dengan koefisien sebesar 0.870. Store
Admosphere (X2) berpengaruh secara tidak langsung terhadap Keputusan Pembelian (Z)
dalam menggunakan produk . Hal ini dapat dilihat dari hasil penelitian yang dilakukan dengan
koefisien sebesar 0,468. Loyalitas Pelanggan () terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
(Y1) Produk Kebutuhan Sehari-hari di Lubuk Linggau. Hal ini dapat dilihat dari keofisien [
sebesar 0,371 atau 37,1 % dengan taraf signifikan 0,000 < 0,050 maka HO ditolak yang
artinya bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Price Discount terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen. Penelitian ini menggunakan dua persamaan regresi sebagai
berikut: Pengaruh Price Discount(X1), Store Admosphere (X:), Loyalitas Pelanggan
Konsumen (X3) Terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

Loyalitas Pelanggan (Y1) = b1 X1+ b2 Xa+ b3 X3 +el

Loyalitas Pelanggan (Y1) = 1.306 X1 + 1.109 Xz +el

Loyalitas Pelanggan (Y1) = 2.415 + el

(Y2) = Y1+ bl X+ b2 Xo+ b3 X3 +el

(Y2) =2.306 + 1.306 X1 +1.109 X +el
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