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ABSTRAK  

Penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh store atmosphere terhadap keputusan pembelian, 

serta peran media sosial dan kepercayaan konsumen dalam menarik perhatian mahasiswa dan pekerja 

profesional di wilayah Tangerang Selatan. Populasi penelitian mencakup konsumen McDonald's di Bintaro 

Jaya, sedangkan sampel yang diambil adalah 102 responden menggunakan teknik non probability sampling 

dengan metode convenience sampling. Data dikumpulkan melalui survei online menggunakan kuesioner 

yang dirancang untuk mendeteksi minat, sikap, dan kebiasaan responden. Analisis data dilakukan 

menggunakan metode PLS-SEM untuk mengidentifikasi hubungan antara variabel laten. Hasil penelitian 

menunjukkan adanya pengaruh signifikan store atmosphere, media sosial, dan kepercayaan konsumen 

terhadap keputusan pembelian, memberikan wawasan penting bagi perusahaan dalam merancang strategi 

pemasaran yang efektif. 

Kata Kunci: Social Media, Store Atmosphere, Brand Trust, Purchasing Decision, Tangerang Selatan 

 

ABSTRACT  

This study aims to explore the influence of store atmosphere on purchasing decisions, as well as the role of 

social media and consumer trust in attracting the attention of students and professional workers in the South 

Tangerang area. The study population included McDonald's consumers in Bintaro Jaya, while the sample 

taken was 102 respondents using a non-probability sampling technique with a convenience sampling method. 

Data were collected through an online survey using a questionnaire designed to detect respondents' interests, 

attitudes, and habits. Data analysis was carried out using the PLS-SEM method to identify relationships 

between latent variables. The results of the study indicate a significant influence of store atmosphere, social 

media, and consumer trust on purchasing decisions, providing important insights for companies in designing 

effective marketing strategies. 
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PENDAHULUAN 

Industri mengalami makanan cepat saji pertumbuhan pesat di kalangan Generasi Z, di mana 

berbagai faktor seperti variasi produk, label halal, kualitas pelayanan, dan harga memainkan peran 

penting dalam membentuk keputusan pembelian ulang serta loyalitas pelanggan (Business, 2025). 

McDonald’s merupakan salah satu restoran cepat saji yang cukup populer di dunia, salah satunya 

di Indonesia. McDonald’s juga sangat digemari oleh berbagai kalangan mulai dari anak-anak, 

remaja hingga orang dewasa. Pada tahun 2011 McDonald’s Indonesia dinobatkan oleh Frontier 

sebagai restoran cepat saji yang paling diminati oleh masyarakat Indonesia. (sumber: 

mcdonalds.co.id). Tetapi McDonald’s Israel mengumumkan di media social Instagram. Berdasarkan 

pantauan Tempo, halaman profil akun Instagram McDonald's Israel tidak dapat diakses di 

mailto:rizkyjaya2210@gmail.com
mailto:rizkimulyaardana.28@gmail.com
mailto:rozaanzhrf.19@gmail.com


Jurnal Multidisiplin West Science    

 

Vol. 04, No. 10, Oktober 2025: pp. 1710-1722 

1711 

Indonesia. Namun, McDonald's Israel mengumumkan melalui Instagram story bahwa mereka telah 

menyumbangkan "puluhan ribu makanan" di seluruh Israel dalam beberapa hari terakhir, menurut 

Informasi tersebut Money Control. menjadi pemicu terjadinya pemboikotan, sehingga dapat 

mempengaruhi tingkat penurunan angka penjualan McDonald's termasuk McDonald’s Indonesia. 

McDonald’s mengalami penurunan penjualan yang signifikan akibat pemboikotan (Calista et al., 

2024). McDonald's terkenal dengan logo "M" di gerainya, yang memudahkan konsumen untuk 

mengenali dan mengingat bahwa logo tersebut milik McDonald's. Keputusan pembelian adalah 

tahap ketika konsumen memeriksa preferensi mereka di antara merek-merek di pasar dan 

memutuskan produk mana yang akan dipilih di antara merek-merek yang ada. Tujuan dari 

penelitian ini adalah untuk menyelidiki dan menganalisis dampak pemasaran media sosial dan store 

atmosphere, terhadap keputusan pembelian yang dimediasi oleh brand trust McD (Hafief Ardhya 

Bakas et al., 2023). Media sosial menjadi salah satu sarana penghubung. Informasi di media sosial 

bersifat real time dan mempunyai dampak yang cukup besar bagi masyarakat. Melalui media sosial 

yang tersedia bagi jutaan orang di seluruh dunia, perusahaan dapat berinteraksi dengan pelanggan 

dari berbagai negara. Selain memasarkan melalui media sosial, McD juga menjamin kualitas produk 

dengan menjaga kualitas ayam yang dijual. Hal ini diindikasikan menjadi salah satu faktor yang 

menjadikan McD sebagai salah satu perusahaan Franchise terbesar. Penelitian terkait keputusan 

pembelian dan kualitas makanan telah dilakukan oleh Erinda, A., (Wikantari, 2022).  

Di saat teknologi digital semakin maju, strategi pemasaran online pun ikut maju muncul 

sebagai faktor paling penting dalam menentukan keberhasilan banyak bisnis, termasuk sebagian 

besar bisnis restoran cepat saji yang sukses seperti McDonald's. Ini sangat relevan dengan penelitian 

online strategi pemasaran di Restoran McDonald's untuk menyikapi dinamika dunia bisnis dan 

dunia usaha perubahan perilaku konsumen yang terjadi di era digital saat ini. Pemasaran online 

memiliki muncul sebagai landasan penting dan sangat diperlukan dalam dunia bisnis kontemporer. 

Menurut Chaffey dan Ellis Chadwick (2019). pemasaran online adalah proses penting yang 

melibatkan promosi barang atau layanan melalui berbagai platform internet untuk menjangkau 

audiens yang dituju dan meningkatkan volume penjualan. McDonald's, salah satu perusahaan 

terbesar di dunia dalam industri makanan cepat saji, telah menerapkan strategi pemasaran online 

sebagai komponen penting dalam upaya mereka untuk tetap relevan dan bersaing di pasar yang 

semakin terhubung dan kompetitif (Kusuma et al., 2024). Kepercayaan merek diartikan sebagai 

persepsi pelanggan atau konsumen terhadap kemampuan suatu merek kepercayaan (kredibilitas 

merek) dan kesinambungan interaksi dengan suatu merek sehingga harapan dan proposisi nilai 

terpenuhi. dan interaksi. Buat memuaskan atau hasil positif. Adanya kepercayaan konsumen 

terhadap suatu merek menimbulkan rasa aman dan mengurangi persepsi konsumen terhadap risiko 

(Kurniawan & Tanujaya, 2024). 

LITERATURE REVIEW 

A. Store Atmosphere 

Menurut Utami (2018), suasana toko adalah pengaturan lingkungan yang 

melibatkan komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan aroma untuk menciptakan 

respons emosional serta persepsi pelanggan, yang kemudian dapat mempengaruhi 

keputusan mereka dalam membeli produk. Selaras dengan ini. Hal ini pada akhirnya 

mendorong pengunjung untuk lebih sering melakukan pembelian dan menjadi pelanggan 
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setia, Perkasa & Prihatin (2018) juga menegaskan bahwa suasana toko memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Kasmad, 2022).  

Baru-baru ini, pemasar menemukan konsep baru dalam pemasaran yang 

mempertimbangkan faktor-faktor lingkungan. Konsep ini menggabungkan elemen-elemen 

seperti hiburan, musik latar, serta menciptakan suasana yang menyenangkan bagi 

pelanggan, selain hanya menawarkan produk selama proses pembelian. Kotler (1973) 

menyatakan bahwa toko itu sendiri bisa memberikan suasana yang unik yang mampu 

memengaruhi keputusan konsumen untuk berkunjung kembali. Penelitian ini bertujuan 

pengaruh untuk atmosfer lebih toko memahami terhadap kepuasan dan loyalitas 

konsumen (Retno Intan et al., 2021). 

 

B. Social Media 

Istilah "media sosial" (SM) pertama kali digunakan pada tahun 1994 di lingkungan 

media online di Tokyo bernama Matisse. Pada masa awal Internet komersial, platform SM 

pertama kali dikembangkan dan diperkenalkan. Seiring waktu, jumlah platform SM dan 

jumlah pengguna aktif SM telah meningkat secara signifikan, menjadikan SM salah satu 

aplikasi Internet terpenting. Pada Januari 2020, terdapat lebih dari 110.000 publikasi 

dengan istilah "media sosial" di judulnya. Banyak peneliti telah mengembangkan definisi 

SM yang berbeda, terkadang menggunakan terminologi yang berbeda (Aichner et al., 

2021). Beberapa penelitian menyoroti dampak media sosial pada perusahaan B2B, 

mencakup aspek seperti kepuasan pelanggan, penciptaan nilai, niat membeli, penjualan, 

dan pengembangan hubungan dengan pelanggan. Penelitian ini juga membahas kesadaran 

merek, pembentukan pengetahuan, kredibilitas yang dipersepsikan, akuisisi pelanggan 

baru, kinerja tenaga penjual, keterlibatan karyawan, serta keberlanjutan. Salah satu studi, 

oleh Agnihotri et al. (2016), menyelidiki bagaimana penggunaan media sosial oleh tenaga 

penjual B2B memengaruhi kepuasan pelanggan. Penelitian ini menganggap penggunaan 

media sosial sebagai "pemanfaatan dan integrasi teknologi media sosial untuk 

melaksanakan tugasnya." Dengan menganalisis data dari 111 profesional penjualan di 

industri B2B, studi ini menemukan bahwa penggunaan media sosial berkontribusi positif 

terhadap komunikasi informasi, gilirannya meningkatkan yang pada kepuasan pelanggan 

(Dwivedi et al., 2023). 

 

C. Brand Trust 

Kepercayaan adalah faktor terpenting dalam sebuah merek yang dapat 

meningkatkan atau menurunkan nilai merek itu sendiri, serta membuat konsumen merasa 

memiliki keterikatan dengan merek tersebut. Moormal et al. (1992) menyatakan bahwa 

kepercayaan dapat mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu merek, yang berarti 

bahwa sebuah merek dapat menciptakan ikatan emosional dengan pelanggan. Sementara 

itu, Delgado dan Munuera (2005) menjelaskan bahwa brand trust adalah kemampuan 

merek untuk memenuhi kepentingan konsumennya, sehingga kepercayaan terhadap 
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merek menjadi faktor yang dapat menciptakan ikatan emosional antara konsumen dan 

perusahaan, yang pada akhirnya membuat konsumen menjadi loyal (Puspaningrum, 2020). 

Perubahan pada lingkungan bisnis tentunya membuat pemasar untuk mencari cara yang 

fleksibel serta kreatif untuk beradaptasi. Oleh karena itu, ada baiknya perusahaan mencari 

cara dengan mempererat hubungan dengan pelanggan; salah satu cara yang paling efektif 

adalah kepercayaan (Deka et al., 2020). Kepercayaan adalah cara paling efisien dan penting 

dalam membangun hubungan jangka panjang sehingga pelanggan dapat berkomitmen 

(Kristiyono & Tiatira, 2022). Kepercayaan sangat penting dalam hubungan antara kualitas 

layanan yang dirasakan, reputasi kualitas situs web, dan niat untuk melakukan transaksi 

online (Kristiyono & Tiatira, 2022). Kepercayaan merek sangat penting karena konsumen 

dapat memilih produk atau layanan merek Anda dibandingkan bisnis lain berdasarkan 

kepercayaan mereka terhadap merek Anda (Hung et al., 2023). 

 

D. Purchasing Decision 

Keputusan pembelian merupakan suatu bentuk proses yang menggabungkan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih pilihan tindakan dan memutuskan salah 

satu produk. Pasar perlu mengetahui karakteristik konsumen saat memilih dan membeli 

produk mulai dari desain keputusan pembelian. Oleh karena itu, proses ini berkaitan 

dengan evaluasi konsumen terhadap produk, pesan produk, dan alokasi biaya dengan 

konsumen (Ferdiana Fasha et al., 2022). Proses keputusan pembelian merupakan langkah 

penting yang dilakukan oleh konsumen saat memutuskan untuk membeli suatu produk. 

Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan tersebut, termasuk kualitas produk dan 

layanan yang diberikan. Perusahaan perlu memiliki strategi yang tepat untuk menarik 

perhatian konsumen. Perilaku konsumen mengacu pada tindakan pembelian oleh 

konsumen akhir, baik individu maupun keluarga, yang membeli produk untuk keperluan 

pribadi (Tirta, 2021) (Julianingsih et al., 2024). Pengaruh konsumen terhadap keputusan 

pembelian semakin meningkat kekuatan promosi seiring dengan penjualan. Ini 

menunjukkan bahwa iklan memiliki peran penting dalam memengaruhi keyakinan 

konsumen untuk melakukan pembelian produk. McDonald's sering mengadakan berbagai 

promo, yang berubah secara berkala. Skema promosi yang diterapkan termasuk penjualan 

paket dan diskon, seperti paket hemat McD, di mana penjualan paket nasi ayam dan 

minuman menghasilkan pendapatan lebih besar dibandingkan dengan burger. Paket ayam 

dengan teh botol menjadi kontributor terbesar dalam penjualan tersebut (Haryono & 

Malang, 2024). Hal ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 

kualitas produk. Kualitas barang dapat dianggap sebagai sifat barang sejauh kapasitasnya 

untuk memenuhi kebutuhan tertentu dan langsung. Akibatnya, keputusan pelanggan 

untuk membeli produk dapat dipengaruhi oleh persepsi mereka tentang kualitas produk. 

Karakteristik dan sifat keseluruhan barang dan jasa yang mempengaruhi kemampuannya 

untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan yang tersurat maupun tersirat, yang 

diwujudkan secara langsung atau tatap muka antara penjual dan calon pelanggan selama 
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presentasi produk, juga dapat memberikan penjelasan tentang kualitas produk (Nurfauzi 

et al., 2023).  

Lokasi merupakan tempat di mana sebuah perusahaan menjalankan aktivitas 

operasional bisnisnya dengan demikian, lokasi memiliki peran penting bagi perusahaan. 

 

METODE PENELITIAN  

Metode penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan terhadap filsafat 

positivisme. Metode ini digunakan dalam meneliti terhadap sampel dan populasi penelitian, teknik 

pengambilan sampel umumnya dilakukan dengan acak atau random sampling. Sedangkan 

pengumpulan data dilakukan dengan cara memanfaatkan instrumen penelitian yang dipakai. 

Analisis data yang digunakan bersifat kuantitatif atau bisa diukur dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang ditetapkan sebelumnya (Wijaya, 2024). Tujuan penelitian kuantitatif adalah untuk 

memastikan pengumpulan dan analisis data yang objektif. Peneliti berusaha untuk mengurangi 

pengaruh bias pribadi atau subjektivitas selama proses penelitian. Contoh pengumpulan data, 

antara lain survey, kuisioner, data sekunder, pengamatan sistematis (Pasaribu et al., 2023).  

Unit analisis merupakan titik perhatian suatu penelitian, yaitu sesuatu yang merupakan inti 

dari problematika penelitian, berkenaan dengan subjek penelitian sebagai benda, hal atau orang 

tempat data untuk variabel penelitian melekat dan yang dipermasalahkan. Pada penelitian ini kami 

mengambil sampel unit analisis sebagai objek penelitian yaitu konsumen Mcdonald’s kalangan 

remaja hingga dewasa.  

Lokasi penelitian kami berlokasi di Mcdonald’s wilayah Tangerang Selatan merupakan 

McDonald's yang sering dikunjungi oleh mahasiswa dan masyarakat sekitar. Penelitian ini dapat 

mengeksplorasi bagaimana store atmosphere yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 

serta bagaimana media sosial dan kepercayaan konsumen memainkan peran penting dalam menarik 

mahasiswa dan pekerja profesional.  

Populasi penelitian mengacu pada semua unit analisis yang memiliki ciri-ciri identik atau 

mempunyai hubungan bermakna dengan isu penelitian. Pentingnya memahami tingkat dan atribut 

suatu populasi digarisbawahi untuk menjamin gambaran yang tepat dari kelompok tersebut dalam 

penelitian. Populasi penelitian mengacu pada keseluruhan individu, objek, atau peristiwa yang 

menjadi fokus penyelidikan (Candra Susanto et al., 2024). Tahap awal desain penelitian melibatkan 

identifikasi populasi yang sesuai, yang memainkan peran penting dalam memastikan keberhasilan 

penelitian dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan.  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. 

Jika populasi besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada populasi (keterbatasan 

dana, tenaga dan waktu) maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. 

Sampel merupakan sebagai objek yang diteliti dan dianggap mewakili seluruh populasi penelitian. 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan non-probability sampling dengan teknik Convenience 

sampling. Convenience sampling menggambarkan proses pengumpulan data dari suatu populasi 

penelitian yang dapat dengan mudah dijangkau oleh peneliti. Membedakan antara pengambilan 

sampel probabilitas dan non-probabilitas, MacNealy (1999) mendefinisikan sampel kenyamanan 

sebagai teknik pengambilan sampel yang mengharuskan peneliti untuk pergi ke "lokasi umum dan 

meminta orang yang lewat untuk berpartisipasi" (hal. 156). Karena convenience sampling pada 

dasarnya berarti peneliti menggunakan sampel yang tersedia dan dapat mereka akses, maka hal ini 
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dapat diterapkan pada hampir semua penelitian. Namun, istilah ini digunakan secara eksklusif jika 

ketersediaan partisipan hanya menjadi perhatian peneliti dalam memilih sampel dan ketika mereka 

tidak dapat memilih dari berbagai populasi dan lokasi penelitian (Golzar & Noor, 2022).  

Besarnya sampel ditentukan dengan mengalikan jumlah indikator. Terdapat 10 indikator 

dalam penelitian ini, sehingga jumlah sampel yang dibutuhkan adalah 100. Hal ini dihasilkan dari 

perhitungan 10 x 10 yang mencakup berbagai kriteria responden yang telah ditentukan. Non-

Probability sampling adalah teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang atau 

kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel 

(Ramadhayanti et al., 2023).  

Sumber data dalam penelitian ini diperoleh dari berbagai sumber, yaitu sumber data primer 

dan sumber data sekunder. Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung 

oleh peneliti dari sumber datanya. Beberapa teknik pengumpulan data primer, antara lain 

wawancara, observasi, atau menyebarkan kuesioner. Data primer pada penelitian ini yaitu data 

yang didapatkan langsung dari konsumen Mcdonald's di sekitar Bintaro Jaya dengan membagikan 

kuesioner kepada responden secara online melalui Google form. Selain kuesioner. Data sekunder 

adalah data yang diperoleh secara tidak langsung dari objek penelitian. Data sekunder pada 

penelitian ini diperoleh dari berbagai sumber, seperti jurnal, artikel, dan hasil penelitian terdahulu 

(Rizky Fadilla & Ayu Wulandari, 2023).  

Metode pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan metode survei melalui 

instrumen kuesioner yang disebarkan secara online berupa daftar pertanyaan digital (google form). 

Kuesioner instrumen yang digunakan untuk mengukur suatu peristiwa atau kejadian yang berisi 

kumpulan pertanyaan untuk memperoleh informasi terkait penelitian yang dilakukan. Kuesioner 

berisi sejumlah pertanyaan kepada responden untuk memperoleh data penetian dengan tujuan 

untuk mendeteksi minat (interest), sikap (attitude) dan kebiasaan (habits). Namun, data kuesioner 

tidaklah mudah juga. Data yang diperoleh seringkali beragam dalam hal kualitas dan data yang 

valid, dan juga rentan terhadap kesalahan subjektif atau interpretasi yang tidak konsisten.  

Pemodelan persamaan struktural kuadrat terkecil parsial (PLS-SEM) telah menjadi metode 

populer untuk memperkirakan model jalur dengan variabel laten dan hubungannya. Tujuan umum 

analisis PLS-SEM adalah untuk mengidentifikasi faktor kunci keberhasilan dan sumber keunggulan 

kompetitif untuk konstruksi target penting seperti kepuasan pelanggan, loyalitas perilaku, dan 

pelanggan, niat perilaku Berdasarkan pengenalan pengguna. dasar-dasar pengukuran dan teori 

struktural, bab ini menjelaskan cara menentukan dan memperkirakan model jalur menggunakan 

PLS-SEM. struktural Pemodelan (SEM) persamaan mengacu pada serangkaian teknik statistik yang 

digunakan untuk memperkirakan besaran dan arah dugaan efek sebab akibat dalam studi 

kuantitatif. Ini biasanya digunakan dalam ilmu sosial, psikologi, dan bidang lain untuk menganalisis 

hubungan kompleks antar variable (Qu Yuping et al., 2024).  

Disisi lain terdapat validitas instrumen, hampir sama dengan definisi validitas, yaitu 

validitas instrumen menunjukkan tingkat ketepatan sebuah instrumen dalam mencari nilai ukur 

tentang apa yang hendak diukur (Fadli et al., 2023). Validitas sering kali didefinisikan sebagai sejauh 

mana suatu instrumen mengukur apa yang ingin diukur. Validitas mensyaratkan bahwa suatu 

instrumen dapat diandalkan, namun suatu instrumen dapat diandalkan meskipun tidak valid. 

Misalnya, timbangan yang dikalibrasi secara tidak tepat mungkin menghasilkan nilai berat yang 

sama persis, meski tidak akurat. Tes pilihan ganda yang dimaksudkan untuk mengevaluasi 

keterampilan konseling mahasiswa farmasi mungkin menghasilkan skor yang dapat diandalkan, 



Jurnal Multidisiplin West Science    

 

Vol. 04, No. 10, Oktober 2025: pp. 1710-1722 

1716 

namun sebenarnya tes tersebut mungkin mengevaluasi pengetahuan obat daripada kemampuan 

berkomunikasi secara efektif dengan pasien dalam membuat rekomendasi. Meskipun kita berbicara 

tentang validitas suatu tes atau instrumen, validitas bukanlah sifat dari tes itu sendiri. Sebaliknya, 

validitas adalah sejauh mana interpretasi hasil tes dapat dibenarkan, yang bergantung pada tujuan 

penggunaan tes (yaitu, pengukuran konstruk yang mendasarinya). Reabilitas. Menurut teori tes 

klasik, setiap skor yang diperoleh oleh alat ukur (skor yang diamati) terdiri dari skor “benar”, yang 

tidak diketahui, dan “kesalahan” dalam proses pengukuran.1 Skor sebenarnya pada dasarnya 

adalah skor yang akan diterima seseorang jika pengukurannya benar-benar akurat. Proses 

pengembangan dan validasi suatu instrumen sebagian besar terfokus pada pengurangan kesalahan 

dalam proses pengukuran. Ada berbagai cara untuk memperkirakan keandalan suatu ukuran. 

Menurut Crocker dan Algina, 1 pengembang tes memiliki tanggung jawab untuk “mengidentifikasi 

sumber kesalahan pengukuran interpretasi merancang yang paling merugikan skor yang berguna 

dan studi reliabilitas yang memungkinkan kesalahan tersebut terjadi sehingga efektivitasnya 

dampaknya dapat dinilai.” Pengujian awal atau uji coba suatu instrumen memungkinkan 

identifikasi sumber tersebut. Penyempurnaan instrumen kemudian difokuskan pada 

meminimalkan kesalahan pengukuran.  

Discriminant validiy digunakan untuk memastikan apakah variabel observasi yang 

digunakan dalam model pengukuran mengukur variabel laten. Validitas diskriminan mengacu 

pada situasi di mana ekspresi dalam skala merujuk pada satu faktor tertentu dan kurang terkait 

dengan faktor lainnya; dengan kata lain, satu item berkaitan dengan satu faktor. Untuk menentukan 

validitas diskriminan, harus dihitung nilai Maximum Squared Variance (MSV) dan Average Shared 

Square Variance (ASV). MSV merupakan kuadrat koefisien korelasi tertinggi antar faktor. Nilai ASV 

diperoleh dengan membagi jumlah kuadrat varians yang dimiliki faktor-faktor lain dengan jumlah 

varians bersama. Dengan kata lain, mean aritmatika dari jumlah kuadrat koefisien korelasi antar 

faktor memberikan nilai ASV.  

Pengujian bertujuan Composite untuk Reliability menguji reliabilitas instrumen dalam 

suatu model penelitian. Apabila seluruh nilai variabel laten memiliki nilai Composite Reliability ≥ 

0,70 hal itu berarti konstruk memiliki reliabilitas yang baik atau kuesioner yang digunakan sebagai 

alat dalam penelitian ini telah konsisten (Arifin et al., 2023).  

Nilai AVE bertujuan untuk mengukur tingkat variasi suatu komponen konstruk yang 

dihimpun dari indikatornya dengan menyesuaikan pada tingkat kesalahan. Pengujian dengan nilai 

AVE bersifat lebih kritis dari pada composite reliability. Nilai AVE minimal yang direkomendasikan 

adalah 0,50 (Kair et al., 2023). 

Signifikansi alpha Cronbach diuji menggunakan data acak simulasi yang diperoleh dari 

pengukuran dan dengan memperkirakan interval kepercayaan dengan distribusi yang diketahui 

dan tidak diketahui. Hasilnya menunjukkan bahwa koefisien tumpang tindih konseptual yang tidak 

dikoreksi alpha adalah sebesar 0,89 dan 0,66 setelah koreksi. 

Evaluasi Outer Model merupakan model pengukuran untuk menilai validitas dan 

reliabilitas model. Tolak ukur untuk model pengukuran discriminant validity, composite reliability 

dan cronbach’s alpha dilakukan melalui proses iterasi algoritma (Setyawan & Anyan, 2022). 

Pengujian inner model atau model struktural dilakukan untuk melihat hubungan antara 

konstruk atau variabel laten (Setyawan & Anyan, 2022). Bootstraping dilakukan untuk melihat 

signifikansi hubungan antar konstrak yang ditunjukkan oleh nilai T Statistics ≥ 1,96. Indikator juga 

dapat dikatakan valid jika memiliki P value ≤ 0,05 (Haryono, 2017). 
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HASIL DAN PEMBAHASAN  

Pengukuran statistik deskriptif variabel ini perlu dilakukan untuk melihat gambaran data 

secara umum seperti nilai rata rata (Mean), tertinggi (Max), terendah (Min), dan standart deviasi 

masing-masing variabel. Dari total 102 responden 42 orang (41,2%) termasuk dalam jenis kelamin 

laki laki, sementara 60 orang (58,8%) termasuk dalam jenis kelamin perempuan menunjukkan 

dominasi signifikan jenis kelamin perempuan dalam penelitian ini. Dari total 102 responden, 83 

orang (81,4%) termasuk dalam Kota Tangerang Selatan dominasi signifikan Kota Tangerang Selatan 

dalam penelitian ini. Dari total 102 responden 4 orang (3,9%) usia 17 Tahun, 4 orang (3,9%) Usia 18 

Tahun, 13 orang (12,7%) Usia 19 Tahun, 32 orang (31,2%) usia 20 Tahun, 19 orang (18,6%) usia 21 

Tahun, 10 orang (9,8%) Usia 22 Tahun, 8 orang (7,8%) Usia 23 Tahun, 1 orang (1,0%) usia 24 Tahun, 

1 orang (1,0%) Usia 25 Tahun, 1 orang (1,0%) Usia 26 Tahun, 1 orang (1,0%) Usia 27 Tahun, 1 orang 

(1,0%) Usia 34 Tahun, 2 orang (2,0%) Usia 53 Tahun, 2 orang (2,0%) Usia 54 Tahun, 2 orang (2,0%) 

Usia 55 Tahun, 1 orang (1,0%) Usia 60 Tahun. Menunjukan responden terbesar berasal dari 

responden dengan usia 20 Tahun berjumlah 32 orang atau (31,2%) dalam penelitian ini. responden 

terbesar berasal dari responden dengan penghasilan < 2000.000 per bulan berjumlah 52 orang atau 

51.0 persen, kemudian responden dengan penghasilan Rp 2 Juta - Rp. 4 Juta per bulan sebanyak 28 

orang atau 27.5 persen lalu responden dengan penghasilan Rp 4 juta – 6 juta per bulan sebanyak 15 

orang atau 14,7 persen Sedangkan jumlah terkecil responden dengan penghasilan kurang dari > Rp. 

6 Juta per bulan orang atau 6,9 persen. berjumlah Tabel 7 4.1 menunjukkan nilai r-hitung lebih besar 

daripada r-tabel yang mana nilai SA1 = 0.645 > 0.301 SA2 = 0.676 > 0.301 SA3 = 0.482 > 0.301, SA4 = 

0.598 > 0.301, SA5 = 0.563 > 0.301 maka dapat disimpulkan semua indikator dari variabel kredibilitas 

informasi terbukti valid.  

Tabel 4.2 menunjukkan nilai r-hitung lebih besar daripada r-tabel yang mana nilai SM1 = 

0.619 > 0.301 SM2 = 0.592 > 0.301 SM3 = 0.656 > 0.301, SM4 = 0.731 > 0.301, SM5 = 0.663 > 0.301 maka 

dapat disimpulkan semua indikator dari variabel kredibilitas informasi terbukti valid. Tabel 4.3 

menunjukkan nilai r-hitung lebih besar daripada r-tabel yang mana nilai BT1 = 0.799 > 0.301 BT2 = 

0.786 > 0.301 BT3 = 0.850 > 0.301, BT4 = 0.878 > 0.301, BT5 = 0.742 > 0.301 maka dapat disimpulkan 

semua indikator dari variabel kredibilitas informasi terbukti valid. Tabel 4.4 menunjukkan nilai r-

hitung lebih besar daripada r-tabel yang mana nilai PD1 = 0.340 > 0.301 PD2 = 0.450 > 0.301 PD3 = 

0.315 > 0.301, PD4 = 0.457 > 0.301, PD5 = 0.360 > 0.301 maka dapat disimpulkan semua indikator dari 

variabel kredibilitas informasi terbukti valid. Menunjukkan bahwa nilai Cronbach’ Alpha = 0.803 > 

0,60 maka variable Store Atmosphere terbukti reliabel. Menunjukkan bahwa nilai Cronbach’ Alpha 

= 0.838 > 0,60 maka variable Pemasaran Social Media terbukti reliabel. Menunjukkan bahwa nilai 

Cronbach’ Alpha = 0.927 > 0,60 maka variable Brand Trust terbukti reliabel. Menunjukkan bahwa 

nilai Cronbach’ Alpha = 0.630 > 0,60 maka variable Purchasing Decision terbukti reliabel. Pada 

penelitian ini, pengujian hipotesis menggunakan teknik analisis. Partial Least Square (PLS) dengan 

program smartPLS 3.0. Berikut ini adalah sekema model program PLS yang diujikan. Didalam 

teknik analisa data menggunakan Smart PLS ada tiga kreteria untuk menilai Outer model yaitu 

Counvergent validity. Discriminant Validity dan Composite Reliability. Outer Model atau 

measurement Model Variabel Keputusan Pembelian Variabel Keputusan Pembelian dijelaskan oleh 

5 indikator yang terdiri dari KP sampai dengan KP 5. Uji terdapat Outer Loading bertujuan untuk 

melihat korelasi antara score item atau indikator dengan score variabelnya. Indikator dianggap 

reliable jika memiliki nilai korelasi diatas 0,7. Uji validitas konvergen merupakan pengujian yang 

menunjukkan validitas atas indicator-indikator pengukuran. Nilai convergent validity dapat dilihat 
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melalui nilai loading factor pada variabel endogen dan eksogen. Penilaian pada outer loading 

menggunakan nilai loading factor, di mana seperti yang sudah diketahui bahwa nilai bisa dikatakan 

valid apabila memiliki nilai yang paling rendah yaitu tidak kurang dari 0,7 dengan nilai variabel 

laten yang juga paling rendah yaitu tidak kurang dari 0,7 (Sulistiawan et al., 2021). 

 
 

 
 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian ini mengungkapkan berbagai pengaruh yang 

signifikan maupun tidak signifikan dari store atmosphere, social media, dan brand trust 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Keseluruhan, hasil penelitian ini dapat 

disimpulkan Store atmosphere terbukti memiliki pengaruh positif terhadap brand trust. 

Lingkungan toko yang nyaman, seperti tata ruang, warna serta pencahayaan, menciptakan 
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suasana yang mendukung untuk brand trust. Bahwa suasana toko dapat digunakan 

sebagai alat komunikasi yang membangun efektif kepercayaan untuk pelanggan terhadap 

merek. Social media memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap brand trust. 

Aktivitas pemasaran yang dilakukan melalui media sosial, seperti memberikan informasi, 

promosi serta interaksi memperkuat hubungan antara konsumen dan merek. Social media 

marketing menjadi alat strategis dalam membangun brand trust di pasar yang kompetitif. 

Store atmosphere tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

secara langsung. Meskipun suasana toko dapat mempengaruhi emosional konsumen, 

pengaruh tersebut belum cukup kuat untuk mendorong keputusan pembelian. Social 

media tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian secara 

langsung. Namun social media tetap penting dalam tahap awal pencarian informasi oleh 

konsumen sebelum melakukan pembelian. Brand trust memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian, namun hasilnya tidak signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa brand 

trust adalah elemen penting, faktor lain mungkin lebih dominan dalam mendorong 

keputusan pembelian. 

Brand trust memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian, namun hasilnya 

tidak signifikan hal ini menunjukkan bahwa brand trust Adalah elemen penting. Store 

atmosphere tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap purchasing decision 

melalui brand trust. Artinya, meskipun suasana toko dapat meningkatkan kepercayaan 

merek, dampaknya terhadap keputusan pembelian tetap terbatas. Social Media terhadap 

Purchasing Decision melalui Brand Trust Social media marketing juga tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian melalui brand trust. 

Berdasarkan hasil penelitian ini memaparkan beberapa saran yaitu store 

atmosphere memiliki pengaruh positif terhadap brand trust, dampaknya terhadap 

keputusan pembelian masih terbatas. Maka pemilik toko atau pengelola bisnis perlu 

meningkatkan suasana toko seperti pencahayaan, tata ruang, dan estetika yang lebih 

menarik. Media sosial memiliki pengaruh signifikan terhadap brand trust, tetapi belum 

sepenuhnya mampu mendorong keputusan pembelian. Oleh karena itu, perusahaan harus 

mengadopsi strategi pemasaran media sosial yang lebih inovatif, seperti kampanye 

interaktif, testimoni pelanggan, atau penawaran eksklusif yang hanya tersedia di platform 

media sosial untuk mendorong tindakan langsung dari konsumen. Karena brand trust 

tidak secara signifikan memengaruhi keputusan pembelian, perusahaan perlu 

mengintegrasikan berbagai saluran pemasaran, seperti media sosial, email marketing, dan 

interaksi langsung, untuk menciptakan pengalaman konsumen yang konsisten. Faktor Lain 

yang Mempengaruhi Purchasing Decision Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

keputusan pembelian mungkin dipengaruhi oleh faktor lain selain store atmosphere, media 

sosial, dan brand trust. Penelitian lebih lanjut dapat mengeksplorasi faktor-faktor seperti 

harga, kualitas produk, atau rekomendasi dari orang terdekat untuk memberikan wawasan 

yang lebih lengkap.  



Jurnal Multidisiplin West Science    

 

Vol. 04, No. 10, Oktober 2025: pp. 1710-1722 

1720 

Meskipun pengaruh brand trust terhadap keputusan pembelian tidak signifikan, 

perusahaan memanfaatkan kombinasi dapat store atmosphere yang menarik dan media 

sosial yang interaktif untuk memperkuat kepercayaan merek. 
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