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MOTTO: 

“Keberhasilan adalah perjalanan panjang dari satu kegagalan ke kegagalan 

berikutnya tanpa kehilangan semangat”  

–Winston Churcill 
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Abstrak: 

 

Ika Trilestari: Pengaruh Experiental Marketing Dan Store Atmosphere Sebagai 

Metode Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Pada Restoran Kali Uceng Di 

Kecamatan Kasembon Kabupaten Malang, Skripsi, Manajemen, FEB UNP 

Kediri, 2024 

 

Kata Kunci: Experiental Marketing, Store Atmosphere, Keputusan Pembelian.  

 

Perkembangan dan persaingan dunia bisnis semakin ketat, sehingga 

kebijakan dan strategi dari perusahaan turut mengalami banyak inovasi dan 

kreatifitas. Maka dari itu, sebuah kepercayaan dan loyalitas dari konsumen 

sangatlah penting demi kemajuan perusahaan dan tentunya hal ini dapat terwujud 

dengan strategi penjualan yang tepat. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk; 1) menganalisis pengaruh experiental marketing terhadap keputusan 

pembelian pada Restoran Kali Uceng, 2) menganalisis pengaruh store atmosphere 

terhadap keputusan pembelian pada Restoran Kali Uceng, 3) menganalisis 

pengaruh experiental marketing dan store atmosphere terhadap keputusan 

pembelian pada Restoran Kali Uceng.  

Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan jenis 

penelitian kausalitas atau sebab akibat. Data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer dan sekunder yang didapatkan dari lapangan secara langsung 

dan sumber-sumber yang sudah ada sebelumnya. AdapunTeknik pengambilan 

data menggunakan kuesioner yang kemudian dibagikan kepada responden 

sebanyak 60 konsumen yang diambil dari sebagian populasi yang pernah 

melakukan pembelian di Restoran Kali Uceng.  

Temuan dari penelitian ini menunjukkan bahwa; 1) secara parsial variabel 

Experiental Marketing mendapatkan nilai signifikan 0,005 < 0,05 yang berarti 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Restoran Kali Uceng, 2) 

secara parsial variabel Store Atmosphere mendapatkan nilai signifikan 0,030 < 

0,05 yang berarti berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

Restoran Kali Uceng; 3) Secara simultan variabel Experiental Marketing dan 

variabel Store Atmosphere mendapatkan nilai Sig. 0,000 < 0,05 yang berarti 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Restoran Kali Uceng. Dengan hasil 

tersebut, Restoran Kali Uceng perlu memperhatikan faktor experiental marketing 

karena faktor tersebut memiliki pengaruh yang paling besar dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Tidak hanya itu, faktor store atmosphere harus 

ditingkatkan lagi, karena dengan adanya store atmosphere akan menjadi salah satu 

pertimbangan dan secara tidak langsung akan mempengaruhi keputusan 

pembelian. Untuk pihak-pihak yang akan melaksanakan penelitian lebih lanjut 

dianjurkan agar menambahkan variabel dan menggunakan model penelitian yang 

berbeda pada penelitian berikutnya agar bisa memperkuat pendapat. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dan persaingan dunia bisnis semakin ketat, 

sehingga kebijakan dan strategi dari perusahaan turut mengalami banyak 

inovasi dan kreatifitas. Sebuah kepercayaan dan loyalitas dari konsumen 

sangatlah penting demi kemajuan perusahaan dan tentunya hal ini dapat 

terwujud dengan strategi penjualan yang tepat. Perusahaan jika ingin 

mendapatkan profit atau keuntungan yang maksimal, sudah seharusnya 

melakukan berbagai macam upaya untuk meningkatkan dan 

mengembangkan layanannya agar dapat tercapai tujuan yang diharapkan. 

Perubahan yang terjadi diberbagai sisi bidang kehidupan secara 

tidak langsung ikut mempengaruhi pola hidup masyarakat. Demikian 

halnya dengan konsumsi masyarakat, terus mengalami perubahan. Hal ini 

dapat dilihat dari pengeluaran rata-rata perkapita untuk makanan terus 

mengalami peningkatan. Selain itu, mobilitas penduduk semakin 

meningkat sehingga banyaknya ibu rumah tangga dan wanita yang 

bekerja, menyebabkan tuntutan kepraktisan dalam mengkonsumsi 

makanan. 

Usaha-usaha kuliner bermunculan, yang dimulai dari yang kelas 

kaki lima, warung makan, restoran, cafe dan lain-lain. Persaingan bisnis 

dibidang kuliner akhir-akhir ini sangat tajam, yang menyebabkan 
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pengusaha untuk berinisiatif membangun bisnis dengan baik. Jadi, tidaklah 

mengherankan jika saat ini banyak tempat kuliner juga melengkapi tempat 

usahanya dengan fasilitas-fasilitas yang dapat memberikan kenyamanan 

bagi pelanggannya, seperti pemandangan yang asri, meja kursi yang 

nyaman, toilet yang bersih dan wangi, wifi gratis, sebagai hiburan sambil 

menunggu makanan dihidangkan, tempat parkir yang lapang dan aman, 

sarana bermain anak-anak dan sebagainya. Persaingan yang semakin ketat 

membuat masing-masing rumah makan saling berusaha untuk menarik 

konsumen sebanyak-banyaknya, maka dari itu rumah makan haruslah 

menjaga konsumen yang ada supaya tidak berpindah tempat, dengan cara 

meningkatkan kualitas pelayanannya agar konsumen merasa puas. 

Kondisi pelanggan yang semakin kritis dalam hal menilai kualitas 

juga mengharuskan perusahaan untuk dapat mempertahankan dan 

meningkatkan mutu produknya agar terhindar dari klaim atau 

ketidakpuasan konsumen. Kepuasan konsumen menjadi hal dasar yang 

paling utama dan penting untuk menunjukkan nilai lebih suatu perusahaan 

dari pesaing-pesaing bisnis lainnya, sehingga para konsumen memilih 

untuk membeli produk mereka yang kemudian akan memberikan dampak 

yang baik untuk perusahaan tersebut. Saat ini konsumen dalam memilih 

suatu produk akan melalui tahap percobaan terlebih dahulu. 

Menurut (Kotler & Amstrong, 2017) Keputusan pembelian 

merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan 
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bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan 

dan keinginan mereka. Untuk memahami pengambilan keputusan 

konsumen, terlebih dahulu harus memahami sifat keterlibatan konsumen 

dengan produk atau jasa. Dalam arti secara umum keputusan pembelian 

merupakan suatu keputusan dimana konsumen telah memutuskan 

pembelian akhir suatu barang atau jasa dengan berbagai pertimbangan. 

Salah satu konsep pemasaran yang dapat digunakan untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu melalui metode 

experiental marketing. Experiental marketing merupakan sebuah konsep 

pemasaran yang bukan hanya memberikan informasi dan peluang kepada 

konsumen untuk memperoleh pengalaman untuk manfaat yang akan 

diperoleh, tetapi juga membangkitkan emosi dan perasaan yang 

berdampak pada pemasaran terutama penjualan suatu produk (Smith. & 

Hanover, n.d. 2016). Hal ini didukung dengan penelitian yang dilakukukan 

oleh (Hermaningtyas et al., 2022) yang menyatakan bahwa variabel 

experiental marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Inti dari experiental marketing adalah membangun suatu hubungan 

yang langgeng dengan konsumen melalui 5 aspek yaitu panca indera 

(sense), perasaan (feel), cara beprikir (think), kebiasaan (act), dan relasi 

(relate). Semua produk atau layanan saat ini harus terkena lima faktor ini. 

Konsumen harus dapat merasakan, berpikir dan bertindak sesuai dengan 

harapan. Bahkan jika memungkinkan konsumen dibuat untuk menciptakan 

rasa memiliki terhadap produk atau jasa sehingga pada akhirnya 
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merasakan diferensiasi bagi produk atau jasa tersebut (Batat, 2019). Dapat 

dikatakan bahwa pengertian experiential marketing adalah suatu aktivitas 

untuk melakukan antisipasi, pengelolaan dan pencapaian kepuasan 

konsumen melalui proses pertukaran yang merupakan peristiwa-peristiwa 

pribadi yang terjadi sebagai tanggapan atau beberapa stimulus.  

Selain experiental marketing, terdapat store atmosphere yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Store atmosphere merupakan 

kegiatan merancang atau mendesain lingkungan toko untuk menciptakan 

suasana toko yang sedemikian rupa nyaman, unik melalui pemilihan 

desain, pengaturan tata letak ruangan dan penataannya (Nasution & 

Soemantri, 2020). Penataan ini bertujuan untuk menarik minat konsumen 

untuk datang dan mempengaruhi emosi konsumen sehingga dapat 

menimbulkan hasrat untuk membeli pada toko tersebut (Syafri & Besra, 

2019). Menurut (Arianto & Satrio, 2020) bahwa store atmosphere tidak 

hanya dapat memberikan suasana lingkungan pembelian yang 

menyenangkan saja pada konsumennya tetapi juga dapat memberikan nilai 

tambah terhadap produk yang dijual apabila suasana toko tersebut indah 

dan baik. Ini berarti store atmosphere (suasana toko) berusaha untuk 

mempengaruhi keadaan emosional dalam toko yang mungkin tidak 

disadari sepenuhnya oleh konsumen disaat mereka akan membeli (Syafri 

& Besra, 2019). Hal ini didukung dengan penelitian yang dilakukukan 

oleh (Tantowi & Pratomo, 2020) yang menyatakan bahwa variabel store 

atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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Restoran Kali Uceng merupakan restoran yang berada di 

Kecamatan Kasembon Kabupaten Malang. Restoran Kali Uceng 

menawarkan berbagai jenis makanan mulai dari makanan ringan hingga 

berat. Selain itu Restoran Kali Uceng berada di wilayah yang sangat 

strategis karena berada di lokasi wisata. Untuk memenangkan persaingan 

di bidang makanan, Restoran Kali Uceng menciptakan keunggulan 

kompetitif pada strategi produk yang dihasilkan, yaitu dengan 

menciptakan produk yang memiliki ciri khas. Restoran Kali Uceng 

merupakan spesialis pengolahan ikan yang hidup di sungai. Selain itu 

Restoran Kali Uceng mengutamakan pelayanan yang cepat sehingga 

konsumen merasa lebih puas dengan pelayanan yang diberikan. Dengan 

ciri khas menu makanan, lokasi yang nyaman dan strategis, suasana 

Restoran Kali Uceng mulai dari ruang depan semua bernuansa alami serta 

pelayanan yang ditawarkan oleh restoran kali uceng menyebabkan 

konsumen lebih puas untuk memilih Restoran Kali Uceng dibandingkan 

restoran lain yang berada di sekitarnya. Namun beberapa konsumen 

enggan untuk melakukan pembelian ulang karena belum maksimalnya rasa 

makanan yang dihidangkan walaupun lokasi strategis dan pelayanan baik. 

Sehingga belum ada peningkatan pelanggan pada Restoran Kali Uceng. 

Berdasarkan dari latar belakang yang telah dipaparkan di atas, 

peneliti ingin mengetahui seberapa besar pengaruh experiental marketing 

dan store atmosphere sebagai metode pemasaran sehingga konsumen 

berminat untuk membeli makanan di Restoran Kali Uceng. Oleh karena 
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itu, peneliti ingin melakukan sebuah penelitian mengenai hal tersebut yang 

mana penelitiannya berjudul “Pengaruh Experiental Marketing dan 

Store Atmosphere sebagai Metode Pemasaran terhadap Keputusan 

Pembelian pada Restoran Kali Uceng di Kecamatan Kasembon 

Kabupaten Malang”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, dapat diidentifikasi masalahnya 

yaitu Restoran Kali Uceng belum dapat meningkatkan jumlah pelanggan, 

pelayanan yang diberikan Restoran Kali Uceng baik dan lokasi yang nyaman 

serta strategis tetapi karena belum maksimalnya rasa makanan yang 

dihidangkan konsumen merasa keberatan dan enggan untuk melakukan 

pembelian selanjutnya. 

 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, peneliti membatasi 

masalah yang diteliti agar lebih terarah dan spesifik. Ruang lingkup yang 

akan diteliti dalam penelitian ini yaitu bagaimana penerapan experiental 

marketing dan store atmosphere dan dampak penerapan experiental 

marketing dan store atmosphere terhadap Keputusan pembelian pada 

Restoran Kali Uceng. 

Mengingat banyaknya perkembangan yang bisa ditemukan dalam 

permasalahan ini, maka peneliti membuat batasan-batasan masalah yang 
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jelas mengenai apa yang dibuat dan diselesaikan dalam penelitian ini. 

Pembatasan pada penelitian ini yaitu konsumen Restoran Kali Uceng di 

Kecamatan Kasembon Kabupaten Malang yang pernah menjadi konsumen 

minimal satu kali pembelian. 

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan penyajian latar belakang, ditemukan rumusan 

masalahnya, antara lain: 

1. Apakah experiental marketing berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada Restoran Kali Uceng? 

2. Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada Restoran Kali Uceng? 

3. Apakah experiental marketing dan store atmosphere berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada Restoran Kali Uceng? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mempelajari lebih lanjut terkait 

apa yang ingin diketahui peneliti berdasarkan rumusan masalah yang telah 

dijelaskan, yaitu: 

1. Untuk menganalisis pengaruh experiental marketing terhadap keputusan 

pembelian pada Restoran Kali Uceng. 

2. Untuk menganalisis pengaruh store atmosphere terhadap keputusan 

pembelian pada Restoran Kali Uceng. 
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3. Untuk menganalisis pengaruh experiental marketing dan store 

atmosphere terhadap keputusan pembelian pada Restoran Kali Uceng. 

 

F. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoritis 

Dari segi teori, harapannya adalah bahwa temuan penelitian ini 

bisa menurunkan penjelasan yang mendalam dan kontribusi untuk 

memperkaya pengetahuan serta pemahaman mengenai variabel 

experiental marketing dan store atmosphere terhadap keputusan 

pembelian berhubungan satu sama lain pada suatu perusahaan industri 

maupun perusahaan jasa. 

2. Secara Praktis 

a. Bagi Peneliti 

1) Untuk memperluas pengetahuan serta pemahaman terkait 

bidang manajemen pemasaran secara khusus pada experiental 

marketing dan store atmosphere terhadap keputusan 

pembelian. 

2) Untuk sarana pelatihan kepada penulis guna melakukan 

penelitian dan melengkapi tugas akhir skripsi guna 

memperoleh gelar Sarjana pada Program Studi Manajemen 

Universitas Nusantara PGRI Kediri. 
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b. Bagi Perusahaan 

Diharapkan pada penelitian ini dapat menurunkan referensi, 

wawasan tambahan mengenai kualitas pelayanan, kelengkapan 

fasilitas dan kepuasan pelanggan guna meningkatkan loyalitas 

pelanggan. 

c. Bagi Akademisi 

1) Untuk meningkatkan pengetahuan tentang faktor experiental 

marketing dan store atmosphere yang memengaruhi serta 

memberikan kontribusi yang bermanfaat bagi peneliti 

selanjutnya dengan topik yang relevan. 

2) Diharapkan juga bahwa penelitian ini bisa memberikan 

kontribusi nilai tambah bagi mahasiswa dalam pengetahuan 

yang didapatkan dari skripsi ini. 

3. Untuk Peneliti Selanjutnya 

Para peneliti yang membutuhkan data ini dapat menggunakan 

penelitian ini sebagai sumber informasi dan rujukan, serta menjadi 

dasar perbandingan untuk penelitian selanjutnya terkait dengan 

experiental marketing, store atmosphere  dan keputusan pembelian
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