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ABSTRAK

Kajian ini bertujuan untuk menjelaskan mengenai pengaruh promosi, atmosfer toko dan
kelengkapan produk terhadap minat beli pada Citra Niaga Swalayan dan Dept Sore di
Pontianak. Bentuk penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif kausalitas, teknik
pengumpulan data menggunakan wawancara, dan kuesioner. Populasi yang digunakan adalah
pelanggan yang sudah berbelanja dua atau tiga kali pada Citra Niaga Swalayan dan Dept Store
di Pontianak dengan usia diatas 19 tahun ke atas pada Citra Niaga Swalayan dan Dept Store di
Pontianak. Sampel yang digunakan penulis menggunakan metode purposive sampling dengan
menetapkan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Teknik analisis data menggunakan analisis
kualitatif, dengan menggunakan skala rating untuk memproses data pada penditian ini
menggunakan program spss 22. Berdasarkan hasil pengujian secara simultan (uji F)
menunjukkan bahwa variabel promosi, atmosfer toko dan kelengkapan produk secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Hasil pengujian secara persia (uji T) menunjukkan
bahwa promosi, atmosfer toko dan kelengkapan produk berpengaruh secara signifikan terhadap
minat beli ulang.
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PENDAHULUAN

Perkembangan bisnis ritel saat ini membuat pengusaha harus lebih giat lagi dalam
melihat peluang yang ada. Peluang yang ada dimanfaatkan sebaik mungkin dengan
melakukan bisnis yang dapat menarik minat beli seperti pendapatan yang bertambah.
Banyaknya bisnis saat ini membuat pelaku usaha termotivasi untuk melakukan bisnis
secara online seperti halnya yang dilakukan Indomaret dan Alfamart, karena sekarang
lebih mudah bertransaskss melalui gadget. Berdasarkan data desperindag dapat
diketahui bahwa jumlah perusahaan ritel berdasarkan type usaharitel di kota Pontianak
semakin meningkat setigp tahunnya. Dimana dalam tingkatan Hypermart dan
Department store berjumlah 4 unit, dan pada supermarket lokal berjumlah 16 unit, dan
minimarket lokal berjumlah 41 unit, dan untuk minimarket berbasis waralaba seperti
Indomart dan Alfamart berjumlah 79 unit.

Oleh karena itu pelaku usaha ritel diharapkan mampu meningkatkan minat beli
agar mampu bersaing dengan kompetitornya. Untuk meningkatkan minat beli, pelaku
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usaha ritel dapat melakukan promos dimana pelaku usaha ritel melihat bagaimana
pemagangan produk, kupon, sampel produk dan hadiah sudah sesuai kenginan
pelangggan. Selain itu, pelaku usaha ritel juga harus dapat menciptakan atmosfer toko
yang terlihat bahwa desainnya menarik, tata letak sesuai, ruang yang nyaman dan music
yang menemani saat berberlanja. Kemudian pelaku usaha ritel perlu memperhatikan
kelengkapan produknya. Pelaku usaha ritel harus dapat memperhatikan kepuasan
pelanggan nya, mencari tahu informasi pesaingnya serta melakukan koordinasi
interfungsional agar strategi yang diterapkan dapat meningkatkan minat beli.
Berdasarkan latar belakang dan penjelasan yang telah dipaparkan, maka yang menjadi
masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana meningkatkan minat beli dengan
mempertimbangkan beberapa faktor yang mempengarui, seperti: promosi, atmosfer toko
dan kelengkapan produk. Oleh karena itu peneliti ingin mengetahui bagaimana
peningkatan minat beli dipengaruhi promosi, atmosfer toko dan kelengkapan produk.

KAJIAN TEORI
1. Promosi

Promosi yaitu alat yang dapat mendorong konsumen untuk melakukan transaksi.
Bentuk komunikas ini dilakukan dengan memberikan insentif jangka pendek untuk
mendorong konsumen mencoba dan membeli. Dorongan yang diberikan dapat
memberikan nilai tambah atau insentif bagi perusahaan itu sendiri dan dapat
merangsang konsumen akhir dalam melihat promos yang menarik (Suhartanto et al,
2017:115).

Dalam rangka mendorong terjadinya penjualan maka dilakukannya program
promosi. Secara umum promosi yang dijalankan oleh peritel mempunyai beberapa
tujuan antara lain: mempertahankan minat pelanggan untuk tetap berbelanja pada
ritel tersebut, mengenal suatu produk baru atau gerai baru, menyaingi program para
pesaing yang mengadakan program promosi, memancing konsumen potensial yang
belum pernah berbelanja pada ritel tersebut, memanfaatkan musim/tren atau
kecenderungan pola perilaku berbelanja pelanggan (Utami, 2018; 318).

Untuk merangsang terjadinya pembelian dari konsumen maka biasanya
perusahaan melakukan kegiatan promosi. Promos yaitu seni untuk merayu

pelanggan dan calon konsumen untuk membeli lebih banyak produk perusahaan.
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Promosi salah satu variabel di dalam bauran pemasaran yang sangat penting
dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau jasanya. Promos salah
satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun
berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak
yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah
membelinya (Listyawati, 2016; 63).

H1: Terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap minat beli.

. Atmosfer Toko

Suasana toko (store atmosphere) terdapat kombinas dari karakteristik fisik
toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperatur,
musik, aroma yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak
konsumen. Melalui suasana toko yang sengaja diciptakan oleh ritel, ritel berupaya
untuk mengkomunikasikan informasi yang terkait dengan layanan, harga maupun
ketersediaan barang dagangan yang bersifat fashionable. Atmosfer toko yang
dirancang dengan baik dan sesuai dengan target market yang ditetapkan akan dapat
menciptakan emos yang kondusif untuk berbelanja (Utami, 2018, 322 ; William,
2013, 2359-2360).

Atmosfer toko bisa dibangun melaui lima aat indera manusia, yaitu mata,
telinga, hidung, aat untuk menyentuh (tangan/kulit), dan lidah (untuk rasa). Interior
dan eksterior toko dengan desain dan penggunaan warnayang serasi, serta permainan
lamp yang apik, penggunaan wewangian yang cocok, musik yang cocok dengan
suasana dan selera pengunjung akan memanjakan pengunjung toko (Sopiah dan
Syihabudhin, 2008; 16).

H2: Terdapat pengaruh yang signifikan antara atmosfer toko terhadap minat beli.
. Kelengkapan Produk

Ketersediaan barang dalam suatu pasar swalayan meliputi variasi merek yang
banyak, tipe dan ukuran kemasan barang yang dijual, macam-macam rasa dari suatu
produk yang akan dibeli. Bagi sebuah pasar swalayan, kelengkapan barang dagangan
yaitu faktor yang penting untuk menarik konsumen. Kelengkapan produk yang
menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas produk yang ditawarkan juga ketersediaan
produk tersebut setiap saat ditoko (utami, 2018; 14). Didukung oleh (Philip & Kotler
2009;185) menyatakan kelengkapan produk merupakan tersedianya semua jenis
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produk yang ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau dikonsums oleh konsumen
yang dihasilkan oleh suatu produsen. Produk dibeli oleh konsumen karena dapat
memenuhi kebutuhan tertentu atau memberi manfaat tertentu, karakteristik tidak
hanya meliputi aspek fisik (tangible features), tetapi juga aspek non fisik (intangible
features) seperti citradan jasa yang tidak dapat dilihat.

Produk bentuk penawaran yang ditunjukan melalui pemuasan kebutuhan dan
keinginan. Dengan konteks ini, produk bisa berupa apa sga (baik berwujud fisik
maupun tidak yang dapat ditawarkan kepada pelanggan potensial untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan tertentu). Produk segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke
suatu pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai dan dikonsumsi sehingga dapat
memuaskan keinginan dan kebutuhan (Tjiptono, 2019; 95-97).

H3: Terdapat pengaruh yang signifikan antara kelengkapan produk terhadap minat
beli.
. Minat Beli

Minat beli bagian dari komponen perilaku dalam sikap mengkonsumsi. Minat
digambarkan sebagai Situas seseorang sebelum melakukan tindakan yang dapat
dijadikan dasar untuk memprediks perilaku atau tindakan tersebut, minat beli yaitu
sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu
serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu, dapat
dikatakan bahwa minat beli sesuatu pernyataan mental dari diri (Ferdinand, 2014:
188) :

Dalam dunia bisnis sekarang kita akan sering mengenal dan mendengar
berbagai macam taktik atau kiat dari para penjual baik penjua parta besar maupun
penjual partai kecil dalam menarik dan menggoda para pembeli atau calon
pembelinya untuk membeli atau hanya melihat—lihat sgja. Pembeli dalam membeli
suatu barang dan jasa yang ditawarkan pada pedagang di pasar sering kali
berdasarkan pada naluri atau minat. Minat yang timbul dalam diri pembeli seringkali
berlawanan dengan kondis keuangan yang dimiliki. Minat beli konsumen yaitu
keinginan tersembunyi dalam benak konsumen. Minat beli konsumen selalu
terselubung dalam tiap diri individu yang mana tak seorang pun bisa tahu apa yang
diinginkan dan diharapkan oleh konsumen (Rizky dan Wardhana, 2016: 140).
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Pemahamam terhadap perilaku konsumen tidak lepas dari minat membeli,
karena dengan adanya minat membeli merupakan salah satu tahap yang pada subyek
sebelum mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. Minat beli ini diperoleh
dari suatu proses belgjar dan proses pemikiran yang akhirnya membentuk suatu
persepsi. Minat yang muncul dalam melakukan suatu keputusan pembelian
menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu
kegiatan yang sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus
memenuhi kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya
itu. (Listyawati, 2016; 67).

Model Pendlitian

Peneliti mengajukan model penelitian yang menjelaskan promosi sangat berperan
dalam peningkatan minat beli suatu perusahaan, karena promos merupakan sistem
nilai perusahaan yang nantinya akan menentukan arah gerak atau strategi perusahaan.
Atmosfer toko adalah strategi yang diharapkan mampu untukmenciptakan suasana
sesual kenginan pelanggan. Kelengkapan produk merupakan yang sangat penting
bagi perusahaan dalam meningkat minat beli supaya pelanggan tidak membeli ke
tempat lain. Berdasarkan kajian teori tersebut maka dapat disusun sebuah model

penelitian pada gambar 1:

GAMBAR 1
KERANGKA BERPIKIR

Promosi (X1)

Atmosfer
Toko (X2)

Minat Beli
(Y1)

Kelengkapan
Produk (X3)

Sumber: Sudi Terdahulu, 2020
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Berdasarkan gambar 1 yang menunjukkan model penelitian yang menggunakan variabel
promosi, aimosfer toko, dan kelengkapan produk yang mempengaruhi minat beli pada
citra niaga swalayan dan dept store di pontianak. Beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi minat beli yaitu promosi (Suhartanto et al, 2017;116), dengan indikator
titik penjualan, kupon, sampel produk dan hadiah guna meningkatkan minat beli.
Kemudian penelitian lain yang dilakukan oleh (William, 2013, 2359-2360) menyatakan
aimosfer toko yang dirancang dengan baik dan sesuai dengan target market yang
ditetapkan akan dapat menciptakan emos yang kondusif untuk berbelanja. Indikator
dalam atmosfer toko yaitu: 1) desain toko yang menarik 2) tata letak yang sesuai. 3)
ruang yang nyaman 4) musik. Dan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Raharjani,
2005 ; 8) didapatkan bahwa kelengkapan produk mempunyai pengaruh yang positif dan
signifikan terhadap minat beli. Adapun indikator dari kelengkapan produk vyaitu:

keragaman produk, variasi produk, ketersediaan produk, macam merek yang tersedia

METODE PENELITIAN

Penelitian yang digunakan adalah penelitian kausalitas bertujuan untuk
mengetahui pengaruh variabel promosi, atmosfer toko dan kelengkapan produk terhadap
minat beli. Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara dan kuesioner. Populasi
yang digunakan dalam penelitian ini adalah adalah pelanggan yang sudah berbelanja
dua atau tiga kali pada Citra Niaga Swalayan dan Dept Store di Pontianak dengan usia
diatas 19 tahun ke atas pada Citra Niaga Swalayan dan Dept Store di Pontianak dengan
sampel 100 responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode purposive
sampling dengan pengambilan sampel berdasarkan ketentuan yang ada. Pada penelitian
ini, penulis menggunakan Skala Rating, data yang diperoleh dari skala rating berupa
angka kemudian ditafsirkan dalam pengertian kualitatif dan data dianalisis
menggunakan program SPSS versi 22.

PEMBAHASAN

Pada penelitian ini, penulis menyebarkan seratus dua puluh lima lembar
kuesioner kepada pelanggan yang sudah berbelanja dua atau tiga kali pada Citra Niaga
Swalayan dan Dept Store di Pontianak dengan usia diatas 19 tahun ke atas pada
Minimarket Citra Niaga di kota Pontianak. Hal ini dilakukan sesuai dengan tujuan dari
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penelitian ini, yakni untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promosi, atmosfer toko
dan kelengkapan produk terhadap minat beli, maka penulis perlu untuk mengetahui
serta menganalisis tanggapan responden yang merupakan pelanggan yang sudah
berbelanja dua atau tiga kali pada Citra Niaga Swalayan dan Dept Sore di Pontianak
terhadap masing-masing indikator untuk variabel yang diukur dalam penelitian ini.
1. Hasil Indeks Jawaban Responden

Berdasarkan hasil jawaban responden pada variabel promosi menyatakan rata-rata
hasil indeks jawaban responden adalah 73,1 persen. Berdasarkan hasil jawaban
responden pada variable atmosfer toko menyatakan rata-rata hasil indeks jawaban
responden adalah 73,2 persen, Berdasarkan hasil jawaban responden pada variable
kelengkapan produk menyatakan rata-rata hasil indeks jawaban responden adalah 75,8
persen. dan berdasarkan hasil jawaban responden pada variabel minat beli menyatakan
jawaban rata-rata hasil indeks jawaban responden adalah 74,5 persen. Hasil penelitian
ini merujuk pada relevansinya dengan hasil penelitian terdahulu dan teori yang
dikemukankan oleh para ahli. Bertambahnya jumlah konsumen yang merasa puas akan
meningkatkan suatu minat beli pada suatu perusahaan. Promosi merupakan unsur yang
dipandang penting oleh konsumen, dimana promosi yang gunakan dalam menjual
produk dibuat menarik supaya pelanggan suka dengan promos yang diberikan toko.
Promosi yang ada pada toko merupakan hal penting karena akan membuat pelanggan
berminat untuk berbelanja pada toko. promosi menunjukkan bahwa semakin banyak
potongan yang diberikan pada produk yang tersedia maka akan membuat pelanggan
senang. dan Atmosfer Toko menjadi pertimbangan bagi pembisnis ritel mengapa ha
ini diperlukan karena pelanggan suka dengan suasana yang ada di toko dimana pada
saat mereka sedang berbelanja, mereka suka dengan suhu ruang yang dingin dan adem
saat berada didalam toko. Serta Kelengkapan Produk merupakan hal yang penting
karena bagi pelanggan , toko yang lengkap mempermudahkan mereka untuk memilih
produk apa sgja yang cocok dan hal tersbut membuat mereka tidak perlu susah payah
untuk mencari produk ke tempat lain karena apa yang mereka perlukan tersedia di toko
tersebuit.

2. Analisis Data Pendlitian
Berikut ini hasil analisis data penelitian yang disgjikan dalam bentuk tabel 1
sebagal berikut:
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TABEL 1
SWALAYAN CITRA NIAGA DAN DEPT STORE DI PONTIANAK
HASIL UJI STATISTIK

Keterangan dari hasil uji statistik

Uji Validitas
Promosi
X11=0,922, X12=0,915, X13=0,872, X14=0,935, X15= 0,863
Atmosfer Toko
X2.1=0,813, X22=0,890, X23=0,824, X2.4=0,938, X1.5= 0,906
K elengkapan Produk
X31=0,903, X32=0,886, X33=0,883, X34=0,935, X35= 0,852
Minat Beli

Y11=0870, Y12=0,908, Y13=0,834, Y14=0,833, Y14=0,860

Kesimpulan: Semuavariabel valid

Uji Reliabilitas
Promosi 0,942
Atmosfer Toko 0,938
K elengkapan Produk 0,912
Minat Beli 0,911

Kesimpulan: Semua variabel reliabel

Uji Normalitas

Asymp Sig (2-tailed) | 0,065¢d

Kesimpulan: Data berdistribusi normal

Uji Autokorelasi

Durhin-Watson (DW) 1,7582<2,082<2,2418.

dU<dw<4-dU

Kesimpulan: Bebas autokorelasi

Uji Heteroskedastisitas

X1= 0,244, X2=0,, X4223= 0,712

Sig. >0,05 |

Kesimpulan: Tidak terjadi heteroskedastisitas karenanilai signifikansi Iebih besar dari 0,05.

Uji Multikolinieritas

Nilai Tolerance X1= 0,232, X2=0,130, X3=0,162
Nilai VIF X1= 4,304, X2=7,671, X3=6,175
Kesimpulan: Tidak ada masalah multikolinieritas

Uji Korelasi
R Square | 0,953

Kesimpulan: Hal ini menunjukkan terdapat hubungan yang lemah dengan variabel kinerja pemasaran.

K oefisien Determinasi (R?)

Adjusted R Square | 0,952

Kesimpulan: Nilai R Square sebesar 0,286 yang menunjukkan setiap variabel bebas berpengaruh sebesar 26,70
persen terhadap kinerja pemasaran.

Uji Regres Berganda

Y=0,5710k, 0,144Ip, o, 304Kb

Kesimpulan: Setiap variabel bebas mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel terikat.

Uji F
Fhitung 649,833
Tingkat Signifikan 0,000

Kesimpulan: Padauji F terdapat hubungan yang signifikan anatara variabel bebas dengan variabel terikat. Maka
model tersebut dikatakan layak.

Uji t
Orientasi Kewirausahaan 12,441
Keunggulan Bersaing 2,359
Orientasi Pasar 5,539
ttabel 1,981

Kesimpulan: Terdapat pengaruh antar variabel. Dikarenakan thiung lebih besar daripadanilai trave.

Sumber: Data Olahan, 2020
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Pada Tabel 1 menunjukkan model kuesioner sudah valid dan reliabel. Pada uji
asums klasik, terdapat metode pengujian normalitas, uji autokorelasi, uji
heteroskedastisitas, dan uji multikolinieritas yang dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
masalah pada uji asums klasik. Analisis korelasi dalam penelitian ini menunjukkan
hubungan antara ketiga variabel dan untuk mengetahui arah hubungan yang terjadi. Uji
koefisien determinasi pada penelitian ini diperoleh R Square sebesar 0,953 yang artinya
sebanyak 95,30 persen variabel bebas dapat mempengaruhi variabel terikat, sisanya
sebesar 4,70 persen dipengaruhi oleh faktor diluar variabel bebas. Kemudian pada uji F
menyatakan kelayakan model karena pada uji F terdapat hubungan yang signifikan
antara variabel bebas dengan variabel terikat. Dan pada uji t menunjukkan variabel
bebas promosi, atmosfer toko, dan kel engkapan produk berpengaruh signifikan terhadap
variabel terikat minat beli.

Berikut ini merupakan hasil analisis hipotesis penelitian yang digjukan dengan
variabel promosi, atmosfer toko, dan kelengkapan produk terhadap minat beli yang
disgjikan dalam bentuk tabel 2:

TABEL 2
SWALAYAN CITRA NIAGA DAN DEPT STORE DI PONTIANAK
HASIL ANALISISHIPOTESISPENELITIAN

Hipotesis Thitung | t Tabel kesmpulan
H1: Promosi berpengaruh positif 12,441 0,000 H1 diterima. hal ini berarti variabel
terhadap Minat Beli promosi secara parsia  berpengaruh
positif terhadap minat beli.
H2: Atmosfer Toko berpengaruh 2,359 0,020 H2 diterima. ha ini berati variabel
positif terhadap Minat Beli. atmosfer toko secara parsial berpengaruh
positif terhadap minat beli.
H3: Kelengkapan Prooduk 5,539 0,000 H3 diterima. hal ini berati variabel
berpengaruh positif terhadap Minat kelengkapan produk secara parsia
Beli berpengaruh positif terhadap minat beli.

Sumber: Data Olahan, 2020

Pada Tabel 2 menunjukkan bahwa promos mempengaruhi minat beli, penelitian
ini di dukung oleh Anatasia Kara dan Ismail Razak (2016) yang menyatakan bahwa
promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Kemudian atmosfer
toko bersaing juga mempengaruhi minat beli yang didukung oleh penelitian yang
dilakukan oleh Rizki dan Wardana (2016), Wulandari dan Ariyanti (2019) yang
membuktikan bahwa atmosfer toko berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Dan
kelengkapan produk mempengaruhi minat beli, hal ini di dukung oleh penelitian yang
dilakukan oleh Rosita (2016) dan Aldi (2019) yang mana jika kelengkapan produk
berpengaruh signifikan terhadap minat beli.
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PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis dan perhitungan terhadap minat pada citra niaga
swalayan dan dept store di Pontianak yang ditinjau dari tiga variabel yaitu promos,
aimosfer toko dan kelengkapan produk terhadap minat beli maka dapat disimpulkan
bahwa variabel promosi, aimosfer toko dan kelengkapan produk memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap variabel minat beli karena diperoleh nila
signifikansi Iebih kecil dari 0,05. Seiring dengan meningkatnya bisnisritel di Pontianak,
menjadikan tingkat persaingan pada bisnis tersebut semakin meningkat. Tidak semua
pelaku usaha ritel mampu berinovasi. Masih kurang adanya diferensiasi dan juga
kurangnya kepandaian dalam membaca akan kebutuhan dan keinginan pelanggan.

Adapun saran yang dapat dikemukakan berdasarkan hasil penelitian ini, yaitu
sebaiknya kepada Swal ayan Citra Niaga dan Dept Store di Pontianak dalam hal promosi
sebaiknya promosi yang dilakukan bisa di tambah lagi tidak hanya produk tertentu saja,
dengan itu mempermudah pelanggan yang ingin membeli produk tetapi tetap
mendapatkan potongan harga, dan atmosfer toko lebih ditingkatkan lagi supaya
pelanggan lebih betah lagi berada di dalam toko, serta kelengkapan produk untuk di
tambah variasinya dan merek yang ada, hal itu mempermudah pelanggan memilih
produk yang mereka sukai. Penelitian selgjutnya diharapkan dapat memperluas lebih
banyak variabel untuk mendapatkan varian hasil penelitian. Kemudian, batasan
penelitian ini diperoleh dengan 113 responden. Oleh karena itu, agar data lebih akurat
penulis menyarankan lebih banyak responden untuk penelitian berikutnya.
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