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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah sore atmosphere, persepsi harga dan juga promosi 

instagram memiliki perngaruh terhadao keputusan pembelian melalui minat beli konsumen di coffee 

shop anantari. Populasi penelitian ini mencakup seluruh konsumen anantari. Teknik pengambilan 

sampel yang digunakan Purposive Sampling, di mana 109 responden diambil sebagai sampel penelitian 

dengan kriteria seseorang pernah mengunjungi produk anantari minimal sekali. Teknik analisis data 

menggunakan metode Partial Least Square (PLS) pada aplikasi SmartPLS 3.0. Penelitian ini mendapatkan 

hasil  bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Hasil yang berbeda terdapat 

pada store atmosphere dan promosi instagram yang tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 

Kemudian store atmosphere, persepsi harga, promosi instagram serta minat beli memiliki pengaruh 

positif dan signifikan pada keputusan pembelian konsumen. Pada uji terakhir yaitu analisis jalur 

membuktikan bahwa variabel minat beli memediasi hubungan antara persepsi harga dengan keputusan 

pembeleian tetapi variabel minat beli tidak memediasi hubungan antara store atmosphere dan promosi 

instgram terhadap keputusan pembelian. 

Kata Kunci: Store Atmosphere, Harga, Promosi, Instagram, Keputusan Pembelian, Minat Beli 
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Abstract 

This research aims to find out whether the afternoon atmosphere, price perception and Instagram 

promotions influence purchasing decisions through the purchasing interest of Anantari coffee shop 

consumers. The population of this research is all Anantari consumers. The sampling technique used was 

purposive sampling, where 109 respondents were taken as research samples with the criteria that 

someone had visited anantari products at least once. The data analysis technique uses the Partial Least 

Square (PLS) method in the SmartPLS 3.0 application. This research found that price perception has a 

significant effect on buying interest. Different results were found in store atmosphere and Instagram 

promotions which did not have a significant effect on buying interest. Then store atmosphere, price 

perception, Instagram promotions and purchase interest have a positive and significant influence on 

consumer purchasing decisions. In the final test, namely path analysis, it proves that the purchase 

interest variable mediates the relationship between price perception and purchase decisions, but the 

purchase interest variable does not mediate the relationship between store atmosphere and Instagram 

promotions on purchase decisions. 

Keywords: Store Atmosphere, Price, Instagram, Promotion, Purchase Decision, Purchase Intention 

 

PENDAHULUAN 

Dunia bisnis di Indonesia terus berkembang dengan pesat. hal itulah yang 

menciptakan adanya banyak persaingan, dimana para pengusaha dituntut untuk membuat 

strategi yang efektif karena adanya perubahan cara orang menikmati produk, perubahan 

gaya hidup, serta  tata cara dalam masyarakat. Salah satu industri bisnis yang banyak 

diminati saat ini adalah food and beverage. Berdasarkan data yang ada pada badan pusat 

statistika (bps) dalam laporan Statistik, Penyedia Makan dan Minum pada tahun 2022 di 

Indonesia sebanyak 10.900 jenis. hal ini membuktikan bahwa di Indonesia bisnis makanan 

dan minuman terus berkembang, dengan berbagai variasi dan ciri khas berbeda sesuai 

dengan daerahnya seperti yang ada di kota semarang.  

Kota semarang memiliki perkembangan industri kuliner yang cukup pesat, dilansir 

dalam portal semarang satu data bahwa ada sebanyak 3.031 kategori yang tersebar. Salah 

satu jenis bisnis yang sedang tren dikalangan anak muda adalah bisnis coffe shop dan 

café/cafetaria sebanyak 296 outlet yang mengalami penigkatan setiap tahunnya. Kafe 

adalah salah satu industri bisnis yang sedang berkembang populer dikalangan anak muda, 

pemilik kafe perlu berpikir dan berinovasi sekreatif mungkin dalam mempertahankan 

bisnisnya (Sjawal et al., 2020). Kafe sendiri tidak hanya menyajikan makanan dan minuman, 

tetapi juga memiliki fasilitas yang membuat pengunjung ingin tinggal berjam-jam banyak 

anak zaman sekarang terutama para mahasiswa mengunjungi kafe hanya untuk sekedar 

nongkrong dan wifi-an. 
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Para pelaku bisnis berlomba-lomba membuat strategi yang menarik untuk 

mempengaruhi para konsumen dalam memutuskan pembelian suatu barang. Menurut  

(Apriyadi et al., 2021) keputusan pembelian adalah proses dalam menyeleksi suatu produk 

dari dua pilihan atau lebih memilih alternatif yang lain. Proses pengambilan keputusan yang 

digunakan konsumen untuk melakukan pembelian bervariasi hal itu sesuai berdasarkan jenis 

produk yang dibeli, berapa harganya, dan apakah barang tesebut akan sering dibeli atau 

tidak. Disamping itu faktor internal juga sangat dominan mempengaruhi variabel minat beli, 

variabel store atmosphere, variabel persepsi harga dan variabel promosi instagram.  

Minat beli tidak dapat dipisahkan dari teori keputusan pembelian konsumen, karena 

minat merupakan salah satu dari proses keputusan pembelian. Minat beli konsumen adalah 

keinginan yang tersembunyi pada diri konsumen dikarenakan tidak ada yang tahu apa yang 

diminati dan diharapkan konsumen. Sedangkan minat beli terjadi karena konsumen 

melakukan pembelian dengan mencari informasi dari produk yang diinginkan (Suhendra et 

al., 2023). Pada pembelian di coffe shop minat beli termasuk prediktor penting dari perilaku 

pembelian aktual, minat pembelian mengacu pada hasil penilaian konsumen mengenai 

pencarian informasi, kualitas produk, dan evaluasi produk. Selanjutnya, minat pembelian 

akan meningkat dan memungkinkan konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang 

lebih baik. (Lestari et al., 2022). 

Kafe  di Kota Semarang selain menawarkan berbagai macam jenis makanan dan 

minuman juga menawarkan pengalaman yang unik ketika menikmati waktu di café dan 

coffe shop tersebut. Salah satunya adalah pada store atmosphere yang unik dapat menarik 

perhatian konsumen, sehingga para pelaku bisnis harus bisa menciptakan atmosphere yang 

membuat konsumen merasa nyaman seperti halnya dengan memperhatikan penampilan 

design interior atauapun view  pada store baik itu indoor maupun outdoor. Hal ini dapat 

berdampak pada persepsi emosional yang konsumen dapatkan sehingga menciptakan 

keputusan pembelian (Apriyadi et al., 2021).  

Untuk menarik keputusan pembelian konsumen membeli produk yang ditawarkan 

maka dibutuhkan adanya persepsi harga. Persepsi harga merupakan penilaian konsumen 

terhadap nilai yang mereka peroleh dari transaksi dikenal sebagai persepsi harga (Tecoalu 

et al., 2021). Pandangan konsumen tentang persepsi tingkat harga bahwa hasil kepercayaan  

kepercayaan konsumen (evaluasi harga dan kewajaran harga) dan perilaku konsumen 

(pemilihan toko, penundaan pemilihan, dan kuantitas transaksi) merupakan faktor-faktor 

dalam persepsi tingkat harga konsumen (Cakici & Tekeli, 2022).  

Social media menjadi bagian yang tak terpisahkan dari keperluan promosi untuk 

banyak pembisnis. Menurut (Hidayah & Apriliani, 2019) mengatakan bahwa promosi 
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konsumen akan memunculkan rasa ingin tau dan akhirnya akan tergerak untuk melakukan 

pembelian, karena pada dasarnya para konsumen ketika diberikan informasi rinci tentang 

bagaimana produk tersebut yang ingin mereka beli untuk mencapainya tujuan yang 

diinginkan. Adanya promosi memberikan peluang bagi para pelaku bisnis dalam 

mempopulerkan produk mereka agar mudah diketahui oleh masyarakat seperti 

menggunakan media sosial sebagai medianya. 

Beragamnya kompetitor coffe shop yang ada di wilayah Semarang, peneliti memilih 

Kafe Anantari. Kafe Anantari adalah salah satu bisnis yang menyediakan berbagai makanan 

dan minuman (terutama kopi) yang beralamatkan di Jalan Jangli Kec.Tembalang. Kafe ini 

memilki daya tarik berupa view yang bisa langsung melihat hamparan perbukitan yang hijau 

dan untuk konsep area indoornya yaitu pendopo. Berdasarkan hasil dari rating dan ulasan 

yang ada di goggle maps banyak konsumen yang merasa suka dan puas terutama pada 

citylight perbukitan dari kafe tersebut, harga dan kualitas yang ditawarkan sangat sesuai 

dengan apa yang dirasakan oleh konsumen. Hal ini didukung melalui survey kepada 10 

orang konsumen yang berada disana yang mengatakan bahwa store atmosphere dan harga 

sangat mendominasi dalam menarik keputusan pembelian, sedangkan untuk promosi 

instagram kurang menarik karena masih banyak yang belum mengetahui kafe anantari dari 

instagram. 

Berdasarkan Fenomena bisnis coffe shop yang terus berkembang dengan berbagai 

inovasi yang mengikuti trend masa kini, sehingga penelitian ini diangkat penliti untuk 

membuktikan “pengaruh store atmosphere, persepsi harga, dan promosi instagram 

terhadap keputusan pembelian dimediasi oleh minat beli pada konsumen di anantari coffe 

Semarang”. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian dilakukan dengan metode pendekatan kuantitatif, serta memakai variabel 

independen (store atmosphere, persepsi harga dan promosi instagram), variabel dependen 

(keputusan pembelian) dan variabel mediasi (minat beli). Dalam mengumpulkan datanya 

peneliti menggunakan wawancara dan penyebaran kuesioner pada google form dengan 

menggunakan skala likert 1-5. Populasinya mencakup seluruh konsumen yang berkunjung 

di kafe anantari. Alasan memilih objek kafe tersebut karena anantari masuk terhadap 

kreteria pada fenomena yang daingakat oleh peneliti. Penelitian ini membutuhkan waktu 

selama 3 bulan yaitu november-desember.  Dalam penelitian ini menggunakan metode 

purposive sampling dalam pengambilan sampelnya dan didasarkan pada karakteristik 

tertentu. Adapaun kriterianya sebagai berikut : 
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1. Sudah pernah melakukan pembelian dan datang di Kafe Anantari Semarang 

2. Berusia minimal 18 tahun 

Jumlah  responden atau sampel dalam penelitian berjumlah 96,6 akan tetapi yang 

dipilih oleh peneliti 109 orang yang dapat diperoleh dengan rumus Lameshow. Kemudian 

penulis menggunakan metode analisis model Partial Least Square, yang terdapat 3 tahapan  

uji Outer Model, Inner Model dan Pengujian Hipotesis dengan menggunakan aplikasi 

SmartPLS 3. 

Berikut kerangka hipotesisnya:  

 

Gambar 1. Kerangka konseptual 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas Konvergen 

Tabel 1. Loading Factor 

 

          Sumber: Pengolahan data dengan SmartPLS, 2023. 

Berdasarkan outer loading, hasil uji validitas konvergen menunjukkan bahwa nilai 

outer lading lebih besar  dari 0,7 untuk setiap indikator variabel penelitian. Oleh karena itu 

semua indikator telah memenuhi syarat validitas konvergen dan dinyatakan valid. 

Uji AVE (Average Variance Extracted) 

Tabel 2. Nilai AVE 

 

Sumber: Pengolahan data dengan SmartPLS, 2023. 
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Berdasarkan Tabel 2 dapat ditarik kesimpulan setiap kosntruk mempunyai validitas, 

karena validitasnya lebih dari 0,5 dikatakan validitas yang bagus  (Lestari et al., 2022). 

Uji Fornell-Larcker Criterion 

Tabel 3. Fornell-Larcker Criterion 

 

Sumber:Pengolahan data dengan SmartPLS, 2023. 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa Nilai korelasi antar variabel laten 

menunjukkan tidak ada yang memiliki korelasi yang sangat tinggi (di atas 0,90). Hal ini 

menujukkan masing-masing variabel laten adalah variabel yang secara nilai berbeda 

dengan variabel laten lain. Hasil ini menunjukkan adanya validitas diskriminan yang 

memadai untuk semua konstruks variabel dalam model konseptual yang diusulkan. 

Uji Reliabilitas 

Tabel 4. Uji Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha 

 

Sumber: Pengolahan data dengan SmartPLS, 2023. 

Hasil penelitian ini memperlihatkan bahwa pada  reliabilitas komposit pada setiap 

variabel > 0,70 dan nilai alfa Cronbach  > 0,60. Oleh karena itu, diambil kesimpulan bahwa 

temuan tersebut sangat reliabel/valid menurut (Hermawan et al., 2023). 
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Uji R Square (R2 )  

Tabel 4. Uji R Square (R2 ) 

 

Sumber: Pengolahan data dengan SmartPLS, 2023. 

Berdasarkan hasil output pada Tabel 5 terdapat nilai variabel keputusan pembelian 

sebesar 0,852 masuk dalam kategori moderate, sedangkan R variabel minat beli hanya 

sebesar 0,652 termasuk dalam kategori lemah (Lestari et al., 2022).  

Uji Hipotesis (Uji T) 

Melalui prosedur bootstrapping dalam SmartPLS, nilai signifikansi diukur melalui 

pengujian hipotesis. Apabila nilai t statistik > 1,96 dan p-value > 0,05, maka menurut 

penelitian (Lestari et al., penelitian tersebut dapat diterima karena nilai signifikansi sudah 

memenuhi kriteria.    

Tabel 5. Path Coefficient 

 

    Sumber: Pengolahan data dengan SmartPLS, 2023. 
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Pembahasan 

Hubungan Store Atmosphere dengan Minat Beli 

Berdasarkan pengujian diatas jelas bahwa suasana toko tidak berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen. Perolehan original sampel positif; nilai t-statistik 0,837 kurang dari 

1,96 dan nilai P-value 0,403 lebih besar dari 0,05. Artinya, hipotesis ini tidak valid. Ini 

menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen yang datang ke Kafe Anantari tidak 

memperhatikan detail yang berkaitan dengan desain toko baik di dalam (dekorasi, warna, 

suhu udara, musik, aroma, tampilan, dan tata letak kerapihan kursi dan meja) maupun di 

luar seperti  (letak parkir dan pintu masuk). Jadi, Kafe Anantari harus mempertimbangkan 

serta memperhitungkan kembali untuk meningkatkan minat beli pada konsumen dan 

membuat mereka merasa nyaman untuk kembali dan membeli sesuatu lagi. 

 Penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya  (Sandra et al., 2022)yang 

menemukan bahwa atmosphere toko tidak memiliki dampak yang signifikan terhadap minat 

beli konsumen. Sejalan juga pada penelitian sebelumnya oleh (Azizah et al., 2021) yang 

menunjukkan bahwa atmosphere toko tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli 

konsumen.  

Hubungan Persepsi Harga dengan Minat Beli 

Berdasarkan hasil pengujian statistik, telah diketahui bahwa persepsi harga 

memengaruhi minat beli pelanggan secara positif dan signifikan. Dalam sampel pertama, 

hasilnya positif; angka t-hitungnya adalah 3,897, yang lebih besar dari 1,96, dan nilai P 

adalah 0,000, yang lebih rendah dari 0,05. Ini menunjukkan bahwa teori ini masuk akal. Oleh 

karena itu, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga merupakan salah satu alasan mengapa 

konsumen melakukan pembelian di kafe anantari dikarenakan menunjukan hasil yang positif 

artinya  semakin tinggi daya saing harga maka akan semakin tinggi minat eksploratif orang-

orang minat dalam pembelian di kafe anantari.  

Hal ini sejalan dengan nilai pengujian pada penelitian sebelumnya yaitu, (Putu et al., 

2023) yang menyatakan bahwa adanya pengaruh positif dan signifikan antara persepsi 

harga terhadap minat beli. Di dukung juga dalam penelitian (Agung et al., 2021)bahwa 

persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Persepsi harga 

sendiri menghasilkan pengaruh positif di Kafe Anantari karena para calon-calon konsumen 

disana beranggapan baik mengenai harga yang ditawarkan sehingga tidak ragu untuk 

membeli disana. 
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Hubungan Promosi Instagram dengan Minat Beli 

Berdasarkan Hasil pengujian statistik menunjukkan bahwa promosi Instagram awal 

sampel menunjukkan angka yang positif. Namun, nilai t-hitung 0,517 kurang dari 1,96 dan 

nilai P-value 0,605 lebih besar dari 0,05. Artinya, hipotesis ini tidak valid/tidak diterima. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa promosi Instagram yang beracuan pada minat 

beli tidak memiliki dampak yang menarik bagi pelanggan untuk melakukan pembelian di 

kafe anantari.  

Hal Ini bertentangan dengan temuan studi yang dilakukan oleh (Hariyanti et al., 2021) 

dan (Syafira et al., 2022) yang menemukan korelasi positif antara keinginan untuk membeli 

dan iklan di Instagram. Penelitian serupa juga dilakukan oleh (Prajarini et al., 2021) dan 

(Susanto et al., 2021) menemukan bahwa promosi di Instagram memiliki dampak positif 

yang signifikan terhadap minat beli pelanggan di Kafe Anantari. 

Hubungan Store Atmosphere dengan Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil pengujian statistik, diketahui bahwa suasana toko memengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan secara positif dan signifikan. Perolehan sampel pertama 

menunjukkan angka positif; nilai t-hitung 6,778 lebih besar dari 1,96, dan nilai P 0,000 lebih 

kecil dari 0,05. Ini menunjukkan bahwa hipotesis ini diterima. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa store atmopshere merupakan salah satu alasan mengapa konsumen 

melakukan pembelian di kafe anantari. Hal itu menunjukan hasil yang positif dan indikator 

eksterior  juga menunjukan nilai paling tinggi artinya dengan daya tarik ekterior yang tingggi 

dapat membuat konsumen berdatangan ke kafe anantari. 

Penelitian sebelumnya mendukung temuan ini. yaitu, (Mastinah et al., 2021). Hasil 

studinya menunjukkan bahwa suasana toko memengaruhi keputusan pembelian. karena 

terdapat pengaruh signifikan yang positif. Hal ini diperkuat juga oleh penelitian dari  (Fadilah 

Ayu Sandira et al., 2021) Hasil penelitianya juga mengatakan bahwa terdapat pengaruh 

positif signifikan anatar store atmosphere terhadap keputusan pembelian.  

Hubungan Persepsi Harga dengan Keputusan Pembelian   

 Berdasarkan hasil pengujian statistik, telah diketahui bahwa persepsi harga 

berdampak positif dan signifikan pada minat beli pelanggan. Perolehan sampel pertama 

menunjukkan angka positif; nilai t-hitung 2,237 > dari 1,96, serta angka P  0,026 > 0,05. 

Sehingga membuktikan jika hipotesis ini diterima. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa 

persepsi harga menunjukan hasil yang positif artinya  semakin tinggi daya saing harga maka 

minat waktu pembelian disana sudah sesuai dengan kebutuhan yang telah ditentukan oleh 

konsumen yang berkunjung.  
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Hasil penelitian ini didukung oleh (Anggraeni et al., 2020)  hasil penelitiannya 

mengatakan bahwa variabel persepsi harga terhadap keputusan berpengaruh positif 

signifkan. Diperkuat juga dalam penelitian (Lebu et al., 2019) hasil penelitiannya menemukan 

bahwa variabel persepsi harga terhadap keputusan pembelian berpengaruh positif 

signifkan.  

Hubungan  Promosi Instagram dengan Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil uji statistik terbukti bahwa promosi instagram berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli konsumen. Dibuktikan dengan perolehan original sampel 

menunjukan angka yang negatif dan angka t-hitungnya 4,678 > 1,96 serta P-Value 0,000 < 

0,05. Artinya hipotesis ini diterima. Dengan demikian disimpulkan bahwa promosi instagram 

juga termasuk salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian di Kafe Anantari.  

Hal ini didukung oleh penelitian terdahulu oleh (Maulana et al., 2021)  yang 

mengatakan bahwa promosi melalui instagram terdapat pengrauh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Café Fix La Luna Kota Bima. Di perkuat juga di dalam 

penelitian (Wintang et al., 2021) mengatakan juga bahwa promosi instagram memiliki 

pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hubungan  Minat Beli dengan Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil pengujian statistik, diketahui bahwa minat beli memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen secara positif dan signifikan. Perolehan sampel pertama 

menunjukkan angka positif; angka t-hitungnya 2,636 > dari 1,96 serta P 0,005 lebih kecil dari 

0,05. Ini menunjukkan bahwa hipotesis ini diterima. Dengan demikian, dapat disimpulkan 

bahwa semakin besar minat pelanggan untuk membeli sesuatu di Kafe Anantari, semakin 

tinggi pula tingkat keputusan mereka untuk membeli sesuatu di sana. 

Hasil pengujian hipotesis diatas  terindetifikasinya juga oleh pebeliti terdahulu  

(Hilmawan, 2019)  yang mengatakan minat beli berpengaruh signifikan dan positif terhadap 

keputusan pembelian. Selanjutnya penelitian dari (Lo et al., 2020) membuktikan bahwa 

minat beli memiliki pengaruh signifikan dan positif  pada keputusan pembelian.  

 

SIMPULAN 

Berdasarkan dari temuan serta pembahasan yang sudah peneliti paparkan, dapat 

disimpulkan bahwa minat beli konsumen di Kafe Anantari terjadi karena faktor persepsi 

harga dan promosi instagram  sedangkan store atmsophere bernilai negatif artinya, 

banyak konsumen anantari tidak memperlihatkan secara detail mengenai atmosphere 

disana. Semakin banyak para konsumen yang melakukan keputusan pembelian maka 



Copyright @ Bella Fitri Kurnia Agari, Vincent Didiek Wiet Aryanto, Febrianur Ibnu Fitroh Sukono Putra, 

Roymon Panjaitan 

semakin tinggi juga keuntungan yang didapat Kafe Anantari. Hal itu dibuktikan dengan 

faktor store atmosphere, persepsi harga, promosi instagram dan minat beli yang 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan adanya 

pengaruh yang searah atau positif  kafe anantari bisa menciptakan keloyalitasan 

konsumen yang baik. 
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