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ABSTRAK 

Nama   : Keenan Ardyanto 

NPM   : 2017320050 

Judul : Pengaruh Store Atmosphere terhadap Minat Beli Generasi 

Milenal pada Rumah Makan Gudeg Keraton Bintaro 

 

 

       Pada tahun 2030, diperkirakan total penduduk Indonesia akan diduduki oleh 

generasi milenial. Para pelaku bisnis kuliner saat ini beramai-ramai mencari cara 

untuk mendatangkan generasi milenial ke tempat usaha mereka. Hal ini membuat 

para pelaku bisnis untuk memperhatikan store atmosphere dalam tokonya untuk 

menarik konsumen datang ke toko tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh store atmosphere terhadap minat beli generasi 

milenial pada Rumah Makan Gudeg Keraton Bintaro  

       Berdasarkan hasil kuesioner yang telah dibagikan kepada 165 responden 

generasi milenial yang pernah membeli di Rumah Makan Gudeg Keraton, 

membuahkan hasil bahwa store atmosphere di Gudeg Keraton sudah sangat baik 

untuk menarik minat beli generasi milenial. 

       Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan metode penelitian 

yang digunakan adalah penyebaran kuesioner kepada 165 responden, yaitu kepada 

generasi milenial yang pernah membeli di Gudeg Keraton Bintaro. Teknik analisis 

yang digunakan adalah regresi linier berganda. Jika dilihat pada analisis korelasi, 

keempat dimensi yang diteliti yaitu exterior, general interior, store layout, dan 

interior display memiliki hubungan yang kuat dengan minat beli di Gudeg Keraton. 

 

Kata kunci: store atmosphere, suasana toko, minat beli, generasi milenial. 
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ABSTRACT 

Name  : Keenan Ardyanto 

Student ID : 2017320050 

Title : The Effect of Store Atmosphere towards Millennial Generation 

Purchase Intention at Gudeg Keraton Bintaro Restaurant  

 
 

      In 2030, it is estimated that total population in Indonesia will be occupied by 

the millennial generation. Culinary businesses are currently looking for ways to 

bring millennials to their place of business. As a result, the people in the business 

pay more attention to their store atmosphere to attract consumers. This study aims 

to determine how much influence the store atmosphere has on the purchase 

intention of the millennial generation at the Gudeg Keraton Bintaro Restaurant.  

       Based on the questionnaire results that have been distributed to 165 millennial 

respondents who have eaten at the Gudeg Keraton Restaurant, it is shown that the 

store atmosphere at Gudeg Keraton is excellent as it attracts the millennial 

generation.  

       This type of research uses a quantitative approach and the research method 

used is distributing questionnaires to 165 respondents, namely the millennial 

generation who have come to and ordered at Gudeg Keraton Bintaro. The analysis 

technique used is multiple linear regression. When viewed from the correlation 

analysis, the four dimensions observed, which are exterior, general interior, store 

layout, and interior display, have a strong relationship with purchase intention at 

Gudeg Keraton Bintaro Restaurant.  

  

Keywords: store atmosphere, purchase intention, millenials  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

       Perekonomian di Indonesia dianggap bergerak naik secara signifikan 

belakangan ini. Perkembangan ekonomi yang signifikan tersebut di latar belakangi 

dengan adanya dukungan dari Bapak Presiden kita yaitu Ir. Joko Widodo yang 

sangat mendukung berkembangnya UMKM di dalam negeri untuk mendongkrak 

perekonomian Indonesia (BPMI, 2019). UMKM sendiri dari waktu ke waktu 

mengalami perkembangan yang dibilang cukup baik. Pelaku UMKM sendiri 

menghasilkan berbagai jenis produk yang beragam dari bisnisnya, dan sering 

menjadi terobosan-terobosan yang baik dan bermanfaat bagi negara dan bangsa. 

Dengan berbagai upaya yang telah dilakukan oleh pemerintah untuk meningkatkan 

kontribusi UMKM dalam negeri, akhirnya hal tersebut membuahkan hasil dengan 

pencapaian kontribusi UMKM terhadap PDB Indonesia yang mencapai 61 persen 

dari total 64,18 juta UMKM, serta 14,3 persen ekspor Indonesia berasal dari 

UMKM (Arifin, 2020). Keberadaan pelaku UMKM sendiri memberikan dampak 

yang cukup signifikan bagi negara, yang terutama berasal dari bisnis kuliner. 

       Bisnis kuliner sendiri merupakan bisnis yang dikenal memiliki prospek yang 

baik oleh banyak orang, sehingga perkembangan bisnis kuliner di Indonesia 

semakin mengalami peningkatan dari tahun ke tahun (Solagracia, 2020). Bisnis 

kuliner semakin digandrungi oleh banyak kalangan karena tawaran keuntungan 



2 
 

 

yang berlipat, perputaran keuntungan yang cepat sampai ke kemudahan 

mengembangkan bisnis kuliner menjadi daya tarik bagi masyarakat luas untuk 

mencoba terjun ke bisnis kuliner. Hal tersebut dibuktikan dengan semakin 

banyaknya tempat kuliner yang tersebar di hampir seluruh Indonesia. Usaha kuliner 

ini digeluti oleh banyak pihak, mulai dari yang sudah terdahulu sampai ke generasi 

milenial turut andil dalam pertumbuhan bisnis kuliner di Indonesia . Akan tetapi, 

saat ini generasi milenial diharapkan dapat menjadi ujung tombak negara sebagai 

pelaku pendorong ekonomi Indonesia saat ini. Hal tersebut didukung dengan 

adanya dukungan dana yang melimpah dari pemerintah yang ditujukan untuk 

UMKM di Indonesia. 

       Generasi milenial sendiri dikelompokkan pada masyarakat yang lahir pada 

kisaran tahun 1980-1996. Di Indonesia penduduk generasi milenial pada sensus 

penduduk 2020 mencapai 25,87 persen atau 69,38 juta penduduk dari total 

penduduk di Indonesia (Shalihah, 2021).  Menurut Perry Warjiyo dalam (Victoria, 

2020) menjelaskan bahwa generasi milenial saat ini di posisikan sebagai pemegang 

peran penting dalam perekonomian Indonesia, yang dalam artian bisa dari segi 

produksi atau konsumsi. Generasi milenial sendiri dikenal dengan generasi yang 

cerdas, yang mempunyai 2 pilihan penting di dalam generasi tersebut. 2 pilihan 

penting tersebut yaitu sebagai penggerak negara atau menjadi beban negara. Di 

generasi ini, lebih ke arah modernisasi yang di mana membuat orang yang lahir 

pada generasi ini cenderung sangat berbeda dengan generasi-generasi sebelumnya. 

Generasi milenial juga terkenal dengan sebutan generasi melek teknologi, yang 
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memiliki arti mudah beradaptasi dengan teknologi, maka dari itu teknologi 

berkembang sangat pesat pada generasi ini.  

       Dengan kecanggihan teknologi saat ini yang menyediakan berbagai 

kemudahan dan kepraktisan dalam segi pemasaran untuk sebagian besar orang. 

Membuat bisnis kuliner naik daun karena dengan menampilkan sesuatu hal yang 

berbeda seperti unik atau yang biasa kerap disebut instagrammable, akan mudah 

mendapatkan perhatian dari masyarakat, sehingga membuat usaha tersebut ramai 

didatangi oleh generasi milenial (Pawoon, 2019). 

 

 

Gambar 1-1 

Sensus Penduduk 2020 
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       Dengan banyaknya pesaing yang menawarkan berbagai keunikannya 

tersendiri, membuat para pelaku usaha terdahulu harus terus berusaha untuk selalu 

berinovasi dan melebarkan sayapnya ke jenjang yang lebih lebar lagi. Seperti yang 

awalnya memiliki target pasar ke para orang tua, para pelaku bisnis harus mencoba 

untuk melebarkan sayapnya untuk menggaet generasi milenial untuk menjadi 

konsumennya. 

       Menampilkan sesuatu yang berbeda dan unik tidak lepas dari apa yang kita 

tawarkan secara kasat mata sampai apa yang dilihat oleh konsumen. Store 

Atmosphere toko merupakan hal yang tidak boleh dipandang rendah saat ini. 

Menurut (Berman & Evans, 2013) Store Atmosphere adalah penataan ruang yang 

dapat menciptakan kenyamanan pengunjung, serta dapat menentukan citra toko itu 

sendiri, sehingga bisa menimbulkan ketertarikan konsumen untuk membeli produk 

yang ada di toko tersebut. Dengan baiknya Store Atmosphere biasanya 

menimbulkan kesan positif oleh konsumen sehingga terjadi kepuasan pelanggan 

kepada konsumen dan membuat konsumen tersebut melakukan kunjungan berulang 

kepada toko tersebut. Store Atmosphere sendiri dasarnya dibagi menjadi 4 elemen 

utama, yaitu bagian luar toko (exterior), bagian dalam toko (general interior), Tata 

letak toko (store layout), dan yang terakhir adalah dekorasi pemikat dalam toko 

(interior displays). 

       Store atmosphere juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh besar 

dalam menarik minat beli konsumen. Di mana arti dari minat beli konsumen sendiri 

adalah tahapan konsumen untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar 

dilaksanakan. 
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       Tangerang Selatan saat ini mulai menjadi perhatian oleh banyak orang karena 

tempat-tempat atau berbagai destinasi menarik yang membuat orang pergi ke 

Tangerang Selatan (Setya, 2020). Gudeg Keraton merupakan salah satu rumah 

makan yang terletak di daerah Tangerang Selatan. Gudeg Keraton sendiri memulai 

perjalanan usahanya pertama kali 2007 Gudeg Keraton di Tangerang Selatan, 

tujuan membuka Gudeg Keraton bermaksud untuk menyajikan makanan tradisional 

khas Jogja di Tangerang Selatan. Pada awal berdirinya, Gudeg Keraton mendapat 

respon yang positif dari banyak orang, karena memiliki cita rasa yang khas dan 

harga yang terjangkau. Hingga saat ini Gudeg Keraton telah membuka 4 cabang 

yang semuanya berlokasi di Tangerang Selatan, yaitu ada di Graha Raya, BSD, 

Gading Serpong, dan Alam Sutera.  

       Gudeg Keraton hadir dengan konsep yang tradisional. Target pasar dari Gudeg 

Keraton sendiri awalnya merupakan restoran untuk semua umur, akan tetapi seiring 

berjalannya waktu, pengunjung Gudeg Keraton mulai terlihat dan banyak dari 

pengunjung Gudeg Keraton sendiri berasal dari kalangan orang tua, karena dari 

makanan yang dijual dan konsep yang tradisional membuat pengunjung yang 

datang ke Gudeg Keraton kebanyakan orang tua. Hal tersebut yang membuat 

penulis berpikir bahwa dengan konsumen yang berasal dari kalangan orang tua saja, 

tidak akan berjangka panjang jika Gudeg Keraton tidak melebarkan sayapnya untuk 

menggaet generasi milenial untuk datang ke Gudeg Keraton. 

       Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik, minimnya konsumen dari 

generasi milenial, membuat Gudeg Keraton tidak terlalu begitu dikenal oleh 

kalangan milenial, sehingga dikhawatirkan pada masa yang akan datang penjualan 
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Gudeg Keraton mengalami penurunan penjualan yang signifikan. Karena menurut 

(Lesmana, 2019) tahun 2030, 70 persen dari total penduduk Indonesia merupakan 

generasi milenial. Maka dari itu diperlukan perubahan dari Gudeg Keraton sendiri 

untuk perlahan berbaur dengan generasi milenial. Dengan adanya penelitian tentang 

store atmosphere Gudeg Keraton diharapkan penulis bisa memberikan gambaran 

apa saja yang kurang menarik dari store atmosphere Gudeg Keraton terhadap minat 

beli milenial dan bisa menjadi masukkan kepada Gudeg Keraton untuk menjadi 

lebih baik.  

       Dari latar belakang di atas, penulis mencoba untuk meneliti tentang “Pengaruh 

Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Generasi Milenial Pada Rumah Makan 

Gudeg Keraton Cabang Graha Raya Bintaro” 

 

1.2. Rumusan Masalah 

       Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, bahwa Gudeg 

Keraton merupakan suatu rumah makan yang awalnya berkonsep untuk semua 

umur, akan tetapi dengan seiring berjalannya waktu, Gudeg Keraton sendiri 

memiliki pasar yang hanya tertuju kepada orang yang sudah berumur atau bisa 

dibilang orang tua. Jelas hal tersebut merupakan suatu permasalahan yang sangat 

fatal nantinya jika generasi orang tua tersebut sudah tidak ada kembali. Maka dari 

itu, Gudeg Keraton penulis hendak meneliti pengaruh store atmosphere terhadap 

minat beli generasi milenial yang pernah berkunjung ke Gudeg Keraton. Dari hal 
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tersebut nantinya penulis berharap bisa menemukan apa yang kurang dari Gudeg 

Keraton sehingga bisa memberikan saran yang diharapkan bisa berguna untuk 

Gudeg Keraton. 

       Berdasarkan rumusan masalah tersebut, rumusan masalah yang terdapat pada 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah terdapat pengaruh Exterior terhadap minat beli? 

2. Apakah terdapat pengaruh General Interior  terhadap minat beli? 

3. Apakah terdapat pengaruh Store Layout  terhadap minat beli? 

4. Apakah terdapat pengaruh Interior Display terhadap minat beli? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

       Tujuan yang ingin dicapai dari penelitian ini adalah 

1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Exterior terhadap minat beli. 

2. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh General Interior terhadap minat 

beli. 

3. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Store Layout terhadap minat 

beli. 

4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh Interior Display terhadap minat 

beli. 
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1.4. Manfaat Penelitian 

       Hasil dari penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 

langsung maupun tidak langsung bagi: 

1. Bagi pelaku usaha, diharapkan bisa memberikan informasi atau saran 

untuk rumah makan Gudeg Keraton agar bisa melebarkan sayapnya 

dengan meningkatkan minat beli ke generasi milenial. 

2. Bagi pembaca, penelitian ini diharapkan bisa memberikan masukan dan 

referensi untuk penelitian selanjutnya yang berhubugan dengan pengaruh 

Store Atmopshere terhadap minat beli. 

3. Bagi penulis, diharapkan dengan penelitian ini penulis bisa  menambah 

wawasan dan juga diharapkan penulis bisa menerapkan teori yang telah 

dipelajari selama kuliah. 

 

1.5. Objek Penelitian 

       Gudeg Keraton merupakan salah satu usaha keluarga yang berbentuk rumah 

makan tradisional di daerah Tangerang Selatan yang menyajikan makanan 

tradisional Jogjakarta. Awalnya bermula dari Pak Haryanto selaku pemilik Gudeg 

Keraton memiliki resep keluarga turun temurun untuk membuat Gudeg. Pada saat 

2007 terciptalah ide untuk membuka rumah makan Gudeg Keraton kecil-kecilan. 

Usaha ini berkembang dari yang awal mulanya hanya menjual Gudeg saja, hingga 
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saat ini menyediakan berbagai makanan khas tradisional Jawa dan sudah 

mempekerjakan 40 karyawan. 

       Selama hampir 14 tahun berdiri, usaha ini telah melewati berbagai pahit 

manisnya berusaha, termasuk dengan adanya pandemi COVID-19 ini. Untuk 

memperoleh penghasilan yang cukup untuk membayar karyawan, Gudeg Keraton 

pun terus melakukan inovasi agar konsumen datang untuk melakukan transaksi di 

Gudeg Keraton. Usaha yang dilakukan Gudeg Keraton mulai dari membuat menu 

baru yang khas sebagai contoh nasi tempong khas Banyuwangi, membuat banner 

besar bertuliskan “di rumah saja, anda pesan kami antar” hal-hal tersebut 

merupakan suatu usaha dari pihak Gudeg Keraton untuk terus berada dalam 

persaingan berbisnis kuliner di wilayah Tangerang Selatan ini. 

       Gudeg Keraton sendiri selalu menjunjung tinggi 3 visi dalam proses 

berusahanya, ini dilakukan agar menciptakan pembelian kembali atau menarik 

konsumen baru untuk melakukan pembelian di Gudeg Keraton. Yang pertama, 

Gudeg Keraton selalu menjunjung tinggi inovasi di dalam menjalankan usaha. Ini 

dilakukan agar Gudeg Keraton selalu mempunyai keunikan dan daya tariknya 

tersendiri. Yang kedua, selalu melakukan pemasaran kepada para konsumen baik 

dari media sosial sampai ke pembagian flyer secara rutin untuk memperkenalkan 

Gudeg Keraton ke masyarakat luas. Yang ketiga, selalu mempertahankan kualitas 

makanan. Yang ketiga merupakan yang terpenting, karena cita rasa menentukan 

baik atau tidaknya suatu rumah makan tersebut, jika cita rasa di rumah makan baik 

maka respon pengunjung pun akan positif yang lama kelamaan membuat adanya 

teknik pemasaran mouth-to-mouth dengan sendirinya. 
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