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Abstract

This study aims to analyse the influence of digital marketing, price perception and
store atmosphere on clothing purchase decisions at Pakapura Timika. Data were
collected via a questionnaire from 50 respondents and analysed using multiple linear
regression with SPSS. The results of the analysis indicate that: (1) Digital Marketing
does not have asignificant effect on purchasing decisions at Pakapura Timika; (2) price
perception has a positive and significant effect on purchasing decisions at
Pakapura Timika; and (3) Store Atmosphere does not have a significant effect on
clothing purchases at Pakapura Timika. Taken together, all three variables have a
significant effect on purchasing decisions. These results underscore the importance
of price perception in consumer decision-making, whilst digital marketing and store
atmosphere require more optimal strategies.

Keywords: Digital Marketing, Price Perception, Store Atmosphere, purchasing
decisions

Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Digital Marketing, Price
Perception, dan Store Atmosphere terhadap keputusan pembelian pakaian di Toko
Pakapura Timika. Data diperoleh melalui kuesioner dari 50 responden dan dianalisis
menggunakan regresi linear berganda dengan SPSS. Hasil analisis menunjukkan
bahwa: (1) Digital Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada toko pakapura; (2) price perception berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada toko pakapura; dan (3) Store
Atmosphere tidak berpengaruh signifikan pada pembelian pakaian pada toko
pakapura. Secara simultan, ketiga variabel berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hasil ini menegaskan pentingnya persepsi harga dalam
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Pendahuluan

Persaingan di dunia usaha kian hari kian ketat, sehingga para pelaku bisnis
dituntut untuk secermat mungkin menentukan berbagai aspek seperti produk,
penetapan harga, saluran distribusi, hingga promosi. Setiap pelaku usaha pun
berupaya mengikuti perkembangan tren yang terus berubah. Supaya tetap relevan
dan mampu bertahan di tengah persaingan, pelaku usaha perlu menjalankan strategi
yang tepat serta mampu menyesuaikan diri dengan dinamika pasar.

Sejalan dengan perkembangan zaman, sektor bisnis turut menunjukkan
kemajuan yang cukup pesat. Kondisi ini tampak dari terus bertambahnya jumlah unit
usaha, baik berskala kecil, menengah, maupun besar. Di era globalisasi seperti
sekarang, keberadaan sektor industri menjadi salah satu penopang penting bagi
perekonomian. Namun demikian, ketatnya persaingan antarindustri mendorong para
produsen untuk terus berbenah agar memiliki daya saing yang lebih kuat di tengah
perkembangan industri yang kompetitif.

Seiring semakin meningkatnya jumlah pelaku usaha menimbulkan
persaingan diantara pelaku usaha yang lebih ketat, semua pelaku usaha tentunya
ingin  mencapai tujuan utamanya,yaitu mencari keuntungan dengan
mengembangkan usaha dalam dunia usaha persaingan tidak hanya terjadi dalam
hal bagaimana menjual produk, tetapijuga persaingan dengan pengusaha lain
untuk mendapatkan kepercayaan dari konsumen (Sarita & Suprianto, 2022)

Keputusan untuk membeli merupakan langkah yang diambil seseorang dalam
menentukan pilihan yang dianggap paling sesuai di antara berbagai alternatif
perilaku, dengan maksud menyelesaikan persoalan atau memenuhi kebutuhan
tertentu. Proses tersebut mencakup pertimbangan dan penilaian yang melalui
beberapa tahapan sebelum akhirnya sampai pada keputusan final. Meski untuk
sebagian besar produk keputusan pembelian cenderung berlangsung secara rutin
karena kebutuhan sudah terpenuhi lewat pembelian serupa sebelumnya, keputusan
tersebut akan kembali dipertimbangkan apabila muncul perubahan berarti, misalnya
pada harga, produk baru, atau layanan yang ditawarkan.

Keputusan pembelian adalah suatu alasan tentang bagaimana konsumen
menentukan pilihan terhadap pembelian suatu produk yang sesuai dengan
kebutuhan, keinginan serta harapan, sehingga dapat menimbulkan kepuasan atau
ketidakpuasan terhadap produk tersebut yang dipengaruhi oleh beberapa faktor
diantaranya keluarga, harga, pengalaman, dan kualitas produk (Faozi dan Handayani,
2019:44).

Pemasaran digital dapat diartikan sebagai upaya mempromosikan merek,
produk, maupun layanan dengan memanfaatkan berbagai platform berbasis
internet. Berbeda dari pemasaran konvensional yang lebih mengandalkan media
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cetak, pendekatan digital diarahkan untuk menjangkau khalayak secara lebih luas,
efisien, dan tepat sasaran melalui berbagai kanal daring.

Digital marketing saat ini menjadi kekuatan pebisnis untuk menarik
pelanggannya. Dengan banyaknya media digital saat ini tentu sudah jelas bahwa
digital marketing adalah cara pemasaran yang paling efektif. Media pemasaran digital
mencakup saluran komunikasi, baik melalui internet maupun melalui televisi ataupun
telefon. Digital marketing pun sebagai optimalisasi dalam strategi pemasaran bagi
pelaku usaha. (Putri, 2022:66).

Menurut Novitasari (2023: 93) price perception berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. Selain itu, Store atmosphere
berpengaruh secara signifikan terhadap variable keputusan pembelian. Menurut
Maftokah, dkk (2023: 18062) harga tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk, pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk, kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Persepsi Harga, Persepsi terhadap harga dibentuk untuk memengaruhi cara
pandang konsumen mengenai kesesuaian antara harga dan nilai yang diperoleh.
Melalui strategi ini, sebuah merek dapat menonjolkan citra bernilai tinggi (good
value) atau eksklusif (premium). Dengan pengelolaan persepsi harga yang tepat,
pelaku usaha dapat menyasar segmen konsumen yang sesuai, mendorong minat beli,
sekaligus mengoptimalkan profitabilitas di tengah ketatnya persaingan pasar.

Atmosfer Toko, penciptaan atmosfer toko bertujuan menghadirkan
pengalaman berbelanja yang khas dan menarik bagi konsumen melalui elemen-
elemen seperti penataan barang, pencahayaan, dekorasi, musik, aroma ruangan,
hingga keramahan pelayanan. Atmosfer toko yang dikelola dengan baik dapat
memengaruhi suasana hati dan persepsi pelanggan selama berbelanja, sehingga
mendorong mereka untuk berlama-lama di dalam toko, menumbuhkan rasa nyaman,
memicu pembelian yang tidak direncanakan, serta memperkuat citra merek sekaligus
membedakan toko dari para pesaing Meldarianda, 2010 (Novitasari, 2023:5) store
atmosphere adalah suasana terencana yang sesuai dengan pasar sasarannya dan
menarik konsumen untuk memutuskan membeli. Store atmosphere juga dapat
mempengaruhi konsumen dalam situasi emosional, sehingga mereka untuk
menambah atau mengurangi jumlah pembelian.

Toko Pakapura menghadapi kendala utama berupa terbatasnya variasi jenis
dan ukuran pakaian, serta tingginya harga yang dikeluhkan konsumen setelah
membandingkannya dengan produk pesaing yang lebih berkualitas dan terjangkau.
Selain itu, masalah pencahayaan dan tata letak ruangan yang kurang optimal turut
memperburuk pengalaman belanja. Keterbatasan ini menyulitkan pelanggan dalam
menemukan produk yang sesuai dengan kebutuhan, sehingga berdampak negatif
terhadap keputusan pembelian.
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Minimnya pilihan produk serta harga yang dinilai terlalu mahal tidak hanya
menurunkan kepuasan pelanggan, tetapi juga berpotensi mengurangi loyalitas serta
angka penjualan. Guna mengatasi persoalan ini, dibutuhkan pendekatan yang lebih
efektif dalam memanfaatkan digital marketing, price perception, dan store
atmosphere guna memengaruhi keputusan pembelian. Atmosfer toko dapat
mendorong konsumen untuk terus memilih atau justru menghindari toko tersebut
dalam jangka panjang, sehingga turut memengaruhi keputusan mengenai alokasi
pengeluaran mereka antar-toko.

Sejumlah toko telah berupaya menambah variasi produk dan ukuran dengan
mengikuti tren mode terkini serta memperluas lini produknya. Namun, tanpa strategi
pemasaran yang tepat dan pemahaman yang mendalam mengenai preferensi
pelanggan, upaya tersebut kerap tidak membuahkan hasil optimal dan justru
cenderung menambah biaya.

Salah satu solusi untuk mendorong keputusan pembelian di Toko Pakapura
adalah mengoptimalkan media sosial guna membuat kampanye viral yang menarik
perhatian, misalnya mengadakan kontes fashion daring atau berkolaborasi dengan
influencer untuk memperluas jangkauan dan menggaet lebih banyak pelanggan.
Selain itu, menawarkan harga yang kompetitif disertai nilai tambah seperti diskon
khusus dan program loyalitas, serta memperbaiki atmosfer toko melalui penataan
yang lebih menarik, pencahayaan yang memadai, dan musik yang sesuai, dapat
menciptakan pengalaman berbelanja yang menyenangkan sehingga mendorong
pelanggan untuk berlama-lama di toko dan melakukan pembelian.

Penyelesaian atas permasalahan ini dapat dilaksanakan melalui tiga tahap
utama. Pertama, menjalankan kampanye viral marketing di media sosial dengan
konten yang interaktif dan menarik. Kedua, menyusun strategi harga yang kompetitif
melalui penawaran khusus untuk menarik sekaligus mempertahankan pelanggan.
Ketiga, menata ulang interior toko guna menghadirkan suasana belanja yang lebih
nyaman. Melalui pendekatan yang terpadu ini, Toko Pakapura diharapkan dapat
mengatasi keterbatasan variasi produk, memperkaya pengalaman berbelanja
konsumen, sekaligus mendorong keputusan pembelian secara positif.

Pakapura, didirikan pada tahun 2014, Pakapura merupakan tokoh utama
dalam industri kaos Papua. Kini, tokohnya sudah terbagi menjadi dua cabang,
Pakapura telah menjadi nama yang akrab di telinga para pengunjung Timika, Papua,
yang mencari oleh-oleh khas Papua berupa kaos. Toko ini merupakan yang terbesar
dan terlengkap di Timika, dengan outlet pertama berlokasi dijalan Cendrawasi di area
Undergras, dan Break Lunner, ouwner Pakapura sendiri bernama James Worang.
Pakapulovers Nasional, bahkan internasional, telah memilih untuk berbelanja di sini.
Berikut tabel data hasil penjualan Pakapura dari tahu 2019-2022.
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Tabel 1.1
Data Penjualan Pakapura

Tahun Jumlah Pendapatan
2019 RP 6.317.678.400
2020 RP 3.166.899.264
2021 RP 3.066.279.257
2022 RP 3.695.186.700

Sumber data: toko pakapura

Dari table di atas, dapat di tarik kesimpulan bahwa tiga Tahun berturut- turut
penjualan kaos pakapura tidak ada peningkatan secara signifikan, hal ini menunjukan
bahwa pendapatan yang menurun dapat terjadi akibat dari penurunan jumlah
konsumen yang melakukan pembelian sehingga berdampak pada penurunan jumlah
pedapatan. Hal ini menjadi acuan bagi pihak pengelola toko bagaimana caranya agar
penjualan kembali mengalami peningkatan serta menanganalisis kukurangan yang
menjadi penyebab keputusan pembelian turun hingga bertahun- tahun tidak ada
perubahan. Untuk mencapai pemulihan yang lebih baik, diperlukan strategi
pemasaran yang kuat, adaptasi terhadap perubahan pasar, dan upaya untuk
meningkatkan pengalaman belanja konsumen baik secara online maupun offline.
Perusahaan perlu terus memonitor tren pasar dan kondisi ekonomi serta
menyesuaikan strategi pemasaran mereka agar dapat mempertahankan dan
meningkatkan penjualan di masa mendatang.

Metode Penelitian

Dalam penelitian ini menggunakan metode penelitian asosiatif. Menurut Adul
Mukti dkk dalam (Ghozali,2012) penelitian asosiatif merupakan suatu pernyataan
yang menunnjukkan dugaan tentang pengaruh antara dua variabel.

Metode penelitian asosiatif digunakan untuk mengetahui apakah variabel
independen memiliki hubungan atau pengaruh terhadap variabel dependen dengan
cara analisis menggunakan teknik statistik. pendekatan ini juga dapat digunakan
untuk melihat arah hubungan yang terjadi apakah hubungan tersebut berpengaruh
secara signifikan atau tidak.
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Hasil dan Pembahasan
Pengaruh Digital Marketing Terhadap Keputusan Pembalian Pakaian pada toko
Pakapura Timika

Hasil uji parsial (uji t) menunjukkan nilai t hitung variabel digital marketing
(X_1) sebesar 0,944, yang lebih kecil dari $t_{\text{tabel}}$. Hal ini mengindikasikan
bahwa digital marketing tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pakaian di Toko Pakapura Timika, sehingga hipotesis yang menyatakan
bahwa digital marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian ditolak.

Hasil studi ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital yang diterapkan
Toko Pakapura Timika belum memberikan dampak yang signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Meski digital marketing cukup efektif sebagai
sarana penyampaian informasi produk, promosi, dan interaksi dengan pelanggan,
aktivitas tersebut belum menjadi pertimbangan utama konsumen ketika membeli
pakaian di toko itu.

Digital marketing pada dasarnya adalah kegiatan pemasaran yang
memanfaatkan media digital untuk menyampaikan informasi sekaligus menjalin
komunikasi dengan konsumen. Informasi yang disampaikan lewat media digital dapat
membantu konsumen mengenali suatu produk. Meski demikian, keputusan
pembelian tidak semata dipengaruhi oleh informasi atau promosi digital, melainkan
turut dipengaruhi oleh faktor lain seperti harga, kualitas produk, lokasi toko,
pelayanan, kebutuhan konsumen, serta tingkat kepercayaan terhadap produk. Oleh
karena itu, penggunaan digital marketing belum tentu secara langsung berdampak
pada keputusan pembelian konsumen.

Tidak signifikannya pengaruh digital marketing mengindikasikan bahwa
promosi maupun informasi digital dari Toko Pakapura Timika belum menjadi
pertimbangan utama konsumen ketika membeli produk. Kondisi tersebut bisa dipicu
oleh beberapa hal, seperti konten yang kurang menarik, promosi yang belum
maksimal, atau komunikasi digital yang belum berhasil membangun kepercayaan
konsumen. Meski begitu, berbagai kemungkinan tersebut masih sebatas dugaan
yang perlu dibuktikan lebih lanjut melalui data.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian dari Listania dan
Zulfahmi(2023:20) hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa digital marketing
tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil serupa
juga ditemukan oleh Romdoni & Aeni, (2024:7) yang menunjukkan bahwa strategi
pemasaran digital tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Peneliti menjelaskan bahwa ketidaksignifikanan tersebut tidak berarti pemasaran
digital sama sekali tidak memiliki pengaruh, tetapi pengaruh yang diberikan relatif
kecil sehingga belum mampu memengaruhi keputusan pembelian secara signifikan.
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Pengaruh Price Perception Terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada Toko
Pakapura Timika

Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel price perception memberikan
pengaruh terhadap keputusan pembelian pakaian di Toko Pakapura Timika. Temuan
ini mengindikasikan bahwa penilaian konsumen atas kesesuaian harga yang
ditawarkan menjadi salah satu faktor yang dipertimbangkan sebelum memutuskan
untuk bertransaksi.Variabel price perception terbukti berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pakaian pada Toko Pakapura Timika. Hal ini berarti persepsi
konsumen atas harga yang berlaku ikut menjadi pertimbangan utama dalam proses
pengambilan keputusan tersebut.

Hasil penelitian ini sejalan dengan konsep price perception, yaitu persepsi
harga memainkan peran penting dalam menentukan apakah suatu produk dapat
diterima oleh pembeli. Meskipun harga hanya bisa dikontrol oleh kebijakan
perusahaan, namun ada berbagai faktor yang perlu dipertimbangkan, apakah
suatu produk dianggap murah atau mahal sangatlah relatif. Perusahaan harus
selalu memperhatikan harga yang ditetapkan oleh pesaing untuk memastikan
bahwa harga yang mereka tetapkan tidak terlalu tinggi atau terlalu rendah. Selain itu,
untuk tarif khusus, jika manfaat yang dirasakan oleh pelanggan meningkat, maka
nilai produk juga meningkat (Mulia Puspita Sari1, 2024)

Pengaruh Store Atmosphere terhadap Keputusan Pembelian Pakaian pada Toko
Pakapura Timika

Temuan ini menunjukkan bahwa store atmosphere memiliki peran penting
dalam mendorong keputusan pembelian di Toko Pakapura Timika. Semakin positif
atmosfer toko yang dirasakan konsumen, semakin tinggi pula minat mereka untuk
bertransaksi. Kondisi tersebut tercermin dari kebersihan tempat, pencahayaan yang
memadai, kerapian penataan barang, serta kemudahan akses dalam memilih pakaian.
Lingkungan belanja yang nyaman dan estetis berhasil menciptakan kesan positif yang
mendorong konsumen untuk tertarik memilih dan melakukan pembelian.

Store atmosphere merupakan salah satu unsur penting yang turut membentuk
perilaku belanja konsumen. Atmosfer toko yang dikelola dengan baik mampu
menghadirkan rasa nyaman serta kesan positif selama proses berbelanja
berlangsung. Kenyamanan tersebut memberi keleluasaan bagi konsumen untuk
mengamati dan menilai produk secara lebih maksimal, yang pada gilirannya
mendorong terjadinya keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan
penelitian Anjali et al.,( 2025) yang menyatakan bahwa suasana toko memiliki peran
penting dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penelitian tersebut
menunjukkan bahwa kondisi lingkungan toko dapat menjadi salah satu pertimbangan
konsumen sebelum melakukan pembelian. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian pada
Toko Pakapura Timika, di mana store atmosphere terbukti berpengaruh terhadap
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keputusan pembelian pakaian. Dengan demikian, hasil penelitian ini memperkuat

temuan penelitian terdahulu bahwa store atmosphere merupakan salah satu faktor

yang dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Kesimpulan

a.

Berdasarkan hasil uji, digital marketing dan store atmosphere tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil uji, price perception berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pakaian di Toko Pakapura.

Berdasarkan hasil uji, store atmosphere tidak memiliki berpengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Saran

a.

Toko Pakapura disarankan untuk meningkatkan strategi digital marketing dengan
membuat konten promosi yang lebih menarik di media sosial serta meningkatkan
interaksi dengan pelanggan agar informasi produk lebih mudah dijangkau dan
menarik minat konsumen.

Toko Pakapura disarankan untuk terus menjaga dan meningkatkan store
atmosphere dengan menciptakan suasana toko yang bersih, rapi, nyaman, dan
menarik sehingga konsumen memperoleh pengalaman berbelanja yang lebih baik.
Toko Pakapura disarankan untuk mengintegrasikan strategi price perception,
digital marketing, dan store atmosphere secara bersamaan agar keputusan
pembelian konsumen dapat meningkat secara lebih optimal.

Toko Pakapura disarankan menyusun jadwal pengunggahan konten (content
calendar) secara konsisten minimal 3-4 kali seminggu pada jam-jam utama (prime
time). Selain itu, pengelola perlu meningkatkan interaksi pelanggan melalui fitur
interaktif seperti poll, Q&A, dan Live Streaming, serta menetapkan standar waktu
tanggap pesan maksimal 15-30 menit saat jam operasional.

Toko Pakapura disarankan mengomunikasikan kesesuaian antara harga dan
kualitas produk (price-value proposition) melalui media sosial. Hal ini dapat
dilakukan dengan menyajikan konten perbandingan keunggulan produk terhadap
harganya, serta menawarkan paket hemat (product bundling) khusus yang klaim
penawarannya hanya berlaku saat konsumen berkunjung langsung ke toko fisik.
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