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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan di Warkop Cak Pong Kabupaten Malang. Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan store atmosphere terhadap minat
beli. Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan teknik non
probability sampling accidental. Data yang didapat berdasarkan pengumpulan data
melalui penyebaran kuesioner google forms. Jumlah sampel sebanyak 110 responden
dianalisis menggunakan analisis linear berganda diolah dengan IBM SPSS 25.

Hasil penelitian ini berdasarkan Uji Parsial menunjukkan bahwa variabel
Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Minat Beli dan variabel Store
Atmosphere berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Minat Beli. Berdasarkan
Uji Simultan variabel Promosi dan Store Atmosphere berpengaruh bersama-sama secara
signifikan terhadap variabel Minat Beli.

Kata Kunci: Promosi, Store Atmosphere, Minat Beli

ABSTRACT

This research was conducted at Warkop Cak Pong, Malang Regency. This study
aims to determine the effect of promotion and store atmosphere on buying interest. This
type of research is quantitative. The sampling method in this study using non-
probability sampling method with accidental sampling. The data used are data obtained
through filling out questionnaires by respondents. The number of samples taken was
110 respondents and using the multiple linear regression analysis method. Data
processing using the IBM SPSS 25 application.

The results of this study the results of the Partial Test indicate that the
Promotion variable has a significant effect on the Purchase Interest variable and the
store atmosphere variable has a significant effect on the Purchase Interest variable.
Based on the Simultaneous Test, the variables of Promotion and Store Atmosphere have
a significant effect on the buying interest variable.
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PENDAHULUAN

Era pandemi Covid-19 membuat
ruang gerak perekonomian dunia maupun
Indonesia menjadi terbatas. Pemerintah
menerapkan kebijakan Pembatasan Sosial
(Social Distancing) yang tidak menentu
membuat salah satu sektor usaha yaitu
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM)
sebagai penyumbang sektor ekonomi
terbesar di Indonesia wajib mematuhi
kebijakan tersebut dengan melakukan
kegiatan usaha Work Form Home (WFH)
di beberapa tempat dalam menjalankan
bisnisnya.

Salah satu UMKM bidang usaha
coffee  shop beberapa tahun terakhir
mengalami tren perkembangan yang
cukup pesat. Menurut Dahwilani (iNews,
2019) mengemukakan, berdasarkan riset
independen Toffin, jumlah kedai kopi di
Indonesia hingga Agutus 2019 mencapai
lebih dari 2.950 gerai, meningkat hampir
tiga kali lipat dibandingkan pada tahun
2016, yang hanya 1.000 gerai. Dimana
market value yang dihasilkan mencapai
Rp4,8 triliun. Riset ini dilakukan selama
melihat belum adanya survei atau
penelitian tentang industri kedai kopi atau
coffee shop di Indonesia.

Perubahan pola kerja pada
UMKM Warkop Cak Pong Kabupaten
Malang merupakan akibat adanya
kebijakan social distancing. Kebijakan
sosial distancing membuat perilaku
konsumen dalam memenuhi
kebutuhannya ikut mengalami perubahan,
dimana perubahannya vyaitu bentuk
respon konsumen terhadap produk yang
ditawarkan coffeeshop sehingga
menyebabkan naik turunnya kebutuhan
akan minat beli konsumen Warkop Cak
Pong.

Menurut (Kotler &  Keller,
2013:137) minat beli merupakan perilaku
konsumen yang muncul sebagai respon
terhadap objek yang menunjukkan
keinginan pelanggan untuk melakukan
pembelian. Minat dalam mengkonsumsi
suatu produk akan dapat ditimbulkan

ketika seseorang merasa memiliki
kesukaan dan keinginan yang kuat dalam
mengkonsumsinya  (Soltani, Esfidani,
Jandaghi, & Soltaninejad, 2016).

Dalam tuntutan aktivitas ekonomi
agar tetap berjalan sejalan dengan adanya
social distancing danuntuk
meminimalkan kontak fisik, coffee shop
Warkop Cak Pong memanfaatkan
promosi, salah satunya promosi melalui
media sosial. Promosi melalui media
sosial kini telah mengubah cara bisnis
berkomunikasi dengan konsumen.
Promosi akan memengaruhi  faktor
eksternal yang mempengaruhi persepsi
konsumen akan sebuah produk, yang
kemudian akan mempengaruhi minat beli
konsumen (Maoyan, 2014). Pelaku usaha
maupun konsumen kini memiliki akses
yang lebih luas dimana banyak pilihan
layanan hiburan, produk, serta harga yang
lebih  wvariatif  sesuali kebutuhan
konsumen. Hal ini merupakan
kesempatan bagi UMKM Warkop Cak
Pong untuk  berekspansi  dengan
menyesuaikan keinginan dan kebutuhan
konsumen ditunjang dengan promosi
yang efektif dan efisien.

Persaingan usaha yang semakin
ketat menuntut pelaku usaha bisnis coffee
shop memanfaatkan teknologi dalam
melakukan kegiatan usahanya. Seperti
dilakukan oleh Warkop Cak Pong yang
menggunakan promosi Instagram dan
Tiktok sebagai sarana promosi dalam
mempromosikan produknya. Warkop
Cak Pong merupakan salah satu coffee
shop Malang vyang berdiri pada Juni
tahun 2021 berlokasi di JI. Sidomakmur
No.26, Jetak Ngasri, Mulyoagung, Kec.
Dau, Kabupaten Malang, Jawa Timur
65151.

Dalam situs jejaring media sosial
Instagram Warkop Cak Pong memiliki
1,1 ribu pengikut dan 12,6 ribu penonton
(viewers) dalam video reels instagram
kurang lebih 1 tahun.Tidak hanya satu
platform media sosial saja, bahkan
Warkop Cak Pong mengikuti tren yang
ada dimana sedang booming nya platform
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media sosial Tiktok hingga menggait
jumlah pengikut lebih dari 2 ribu dengan
total jumlah likes menembus angka 572
ribu likes

Melalui foto dan video, produk
yang dikemas dengan baik oleh Warkop
Cak Pong serta penyediaan fasilitas
tempat usaha yang menarik dan nyaman
membuat store atmosphere (suasana
toko) terbentuk dan meningkatkan minat
beli konsumen terhadap produk Warkop
Cak Pong. Store Atmosphere
menurut Kotler (2016:65) adalah suasana
(atmosphere) toko dimana memiliki tata
letak fisik yang memudahkan atau
menyulitkan untuk berputar-putar
didalamnya. Setiap toko mempunyai
penampilan yang berbeda-beda baik itu
nyaman, tenang, kotor, menarik, megabh,
dan suram.

Suasana dari coffee shop Warkop
Cak Pong melalui pengamatan langsung
penulis, penataan kursi yang nyaman dan
memudahkan pengunjung, Bangunan
fisik berkonsep bangunan klasik dengan
membawa kultur budaya  etnic
Banyuwangi seperti rumah adat joglo,
furnitur meja, kursi, tanaman hias, atap,
dan aksesoris yang tampak unik dan
menarik serta suasana ruang terbuka hijau
dengan tanaman tropis dan dikelilingi
area persawahan menjadikan coffee shop
ini ramai dikunjungi. Menurut Mayasari
(Times Indonesia, 2021) Warkop Cak
Pong merupakan Warkop yang dibangun
dengan nuansa gubuk joglo yang disertai
dengan barang-barang antik dengan
pemandangan sawah serta langit biru
yang indah, membuat tempat ini menjadi
salah satu pilihan untuk hang out yang
tidak bisa dilewatkan.
Berdasarkan latar belakang yang telah

didapat, peneliti memutuskan untuk
melakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh promosi dan Store
Atmosphere Terhadap Minat Beli”.
RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang di

atas, maka penulis merumuskan beberapa

masalah yang akan diteliti dalam

penelitian ini, yaitu:

1. Apakah promosi melalui media
sosial (Instagram dan TikTok)

berpengaruh  positif dan signifikan
terhadap minat beli pada Warkop
Cak Pong ?

2. Apakah store atmosphere
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli pada Warkop
Cak Pong ?

3. Apakah promosi media sosial
(Instagram dan Tiktok) dan store
atmosphere berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli pada
Warkop Cak Pong ?

KAJIAN PUSTAKA
Promosi

Peter dan Olson (2014;204)
menyatakan bahwa promosi adalah suatu
kegiatan pemasar dalam
menginformasikan produk-produknya
dan membujuk konsumen agar mau
membelinya. Menurut Kotler dan Keller
(2012) Promosi merupakan kegiatan
menginformasikan atau  menawarkan
produk atau jasa bertujuan untuk menarik
calon konsumen supaya membeli atau

menggunakannya, agara volume
penjualan dapat ditingkatkan.

Indikator Bauran promosi
menurut  Kotler dkk (2016:581-582)

lalah bauran komunikasi promosi yang

dikenal marketing communication mix

atau promotion mix, yaitu:

1. Sales Promotion (Promosi
Penjualan)

2. Event and Experiences (Acara dan
Kegiatan)

3. Online And Social Media Marketing
(Promosi online dan media sosial)

4. Mobile marketing (Pemasaran
Online)

Store Atmosphere

Menurut Berman and Evan (2018)
Store Atmosphere ialah sesuatu yang
mengacu kepada karakteristik fisik toko
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yang digunakan untuk membangun kesan
dan untuk menarik minat konsumen.
Berman (2014:545) menyatakan bahwa
elemen  store  atmosphere  yang
berpengaruh terdiri dari:

1. Store Exterior ( Bagian depan toko)
2. General Interior (Bagian dalam toko)
3. Store Layout (Tata letak)

4. Interior display (Papan pengumuman)

Minat Beli

Minat beli diartikan sebagai
perilaku konsumen yang muncul sebagai
respon keingintahuan terhadap objek
yang menunjukkan keinginan seseorang
berminat untuk melakukan pembelian
(Kotler & Keller, 2012).

Model AIDA merupakan unsur
dari Purchase Intention seperti yang
dijelaskan oleh Kotler (2000). Model
AIDA terdiri dari:

1. Attention (Perhatian)
2. Interest (Ketertarikan)
3. Desire (Keinginan)
4. Action (Tindakan)

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Metode penelitian  kuantitatif
menurut Sugiyono (2013:8) merupakan
metode yang berlandaskan filsafat
positivisme yang diteliti pada kondisi
objek yang alamiah berupa sampel dan
populasi tertentu. Pengumpulan data
menggunakan instrumen  penelitian,
analisis data bersifat kuantitatif/statistik,
dengan tujuan untuk menguji hipotesis
yang telah ditetapkan. Penelitian survei
merupakan suatu metode kuantitatif yang
menjelaskan hubungan kausal dimana
pengujian hipotesis bisa menggunakan
penelitian survei. Menggunakan angket
untuk penelitian juga dilakukan pada
populasi sampel besar ataupun kecil yang

nantinya data  tersebut ditemukan
kejadian distribusi, relatif, dan hubungan
antar  variabel  sosiologis  ataupun

sosiologis (Sugiyono: 2018).

Waktu Penelitian

Waktu penelitian dilakukan pada
bulan Desember 2021 hingga Februari
2022.

Lokasi Penelitian

Penelitian yang berjudul
“Pengaruh Promosi Media Sosial dan
Store Atmosphere Terhadap Minat Beli
(Studi  kasus  konsumen  pengguna
Instagram dan Tiktok Warkop Cak Pong
di Kota Malang), Lokasi yang dipilih
penulis yaitu: Kota Malang melalui
platform google forms.

Variabel Operasional
Sugiyono (2019) menyatakan variabel
penelitian meruapakan suatu atribut atau
sifat atau subyek, obyek maupun
kegiatan yang memiliki variabel tertentu
yang ditetapkan peneliti untuk dipelajari
dan ditarik kesimpulannya. Berikut
adalah variabel yang didapat dalam
penelitian ini:
Variabel
Suatu atribut atau sifat atau nilai
dari orang, obyek atau kegiatan yang
mempunyai variabel tertentu yang
ditetapkan  oleh  peneliti  untuk
dipelajari dan ditarik kesimpulannya.
Adapun variabel yang terdapat dalam
penelitian ini yaitu:
a. Variabel Bebas (X)

Variabel bebas dikatakan
Sugiyono  (2018:39) merupakan
variabel independen dimana variabel
tersebut nantinya mempengaruhi dan

menyebabkan berubah atau
timbulnya variabel dependen. Dari
teori diatas maka penulis

menyatakan variabel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah:
1) Promosi (X1)
2) Store Atmosphere (X2)
b. Variabel Terikat ()
Sugiyono (2018:39) menyatakan
bahwa variabel terikat merupakan
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variabel dependen dimana variabel
ini dapat dipengaruhi, dengan begitu
variabel ini dapat menjadi akibat dari
variabel independen. Maka dari itu
penulis menyatakan variabel

dependen dalam penelitian ini adalah:

1) Minat Beli (Y)

Populasi dan Sampel

Menurut  Sugiyono (2019:127)
sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut. Pada penelitian ini populasi
yang diambil berukuran besar dan
jumlahnya tidak diketahui secara pasti.

Menurut ~ Sugiyono (2017:82) Non
Probability =~ Sampling adalah  teknik
pengambilan ~ sampel yang tidak

memberikan peluang atau kesempatan
yang sama bagi setiap unsur atau anggota
populasi untuk dipilih menjadi sampel.
Menurut Wibisono dalam Riduwan dan
Akdon  (2013:255), rumus dalam
menghitung sampel pada populasi yang
tidak diketahui adalah sebagai berikut:

Za/2).c

WA,

{1,96. 0, 25}
N = 5% 2

N = 96,04 dibulatkan 110

Rumus Sampel Wibisono

Keterangan :

N = jumlah sampel

Zal2 = nilai dari tabel distribusi normal

atas tingkat keyakinan 95% = 1,96.

o = standar deviasi 25%

e = error (batas kesalahan) = 5%)
Batas kesalahan atau margin of

error dalam penelitian ini adalah 5%,

sehingga tingkat akurasinya sebesar 95%.

Sampel yang diambil untuk mengisi
kuesioner  online  sejumlah 110
responden.

Teknik Pengumpulan Sampel

Menurut  Sugiyono  (2017:81)
Teknik sampling merupakan teknik
pengambilan sampel, untuk menentukan
sampel yang akan digunakan dalam
penelitian. Teknik pengambilan sampel
dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan Non probality sampling.

Maka pengambilan  sampel  yang
digunakan adalah teknik Sampling
accidental, yakni teknik penentuan
sampel berdasarkan kebetulan, yaitu
siapa saja yang secara
kebetulan/insidental bertemu  dengan

peneliti dapat digunakan sebagai sampel,
dimana orang yang kebetulan ditemui
peneliti baik di Warkop Cak Pong
maupun kota Malang sebagai sumber
data. Maka penelitian ini dapat diberikan
kepada siapa pun para calon
konsumen/konsumen Warkop Cak Pong
Malang yang di temui oleh peneliti saat
itu juga.

Pertimbangan untuk penentuan
sampel ini ialah sebagian masyarakat di
Kota Malang. Namun dibatasi oleh
pengunjung, konsumen dan calon
konsumen yang menggunakan media
sosial Instagram dan Tiktok, serta
minimal pernah menggunakan atau
melihat promosi produk maupun konten
pada Warkop Cak Pong terhadap salah
satu media sosial tersebut.

Sumber Data
1.Data Primer
Menurut

Sugiyono (2018:193) sumber  data
jalah data primer yang langsng
memberikan data kepada pengumpul
data. Selanjutnya peneliti melakukan
ngambilan data langsung pada objek
penelitian dengan cara menyebarkan
kuesioner. Dalam hal ini data primer
yang digunakan penulis merupakan
data langsung dari responden dengan
mengisi kuesioner melalui Platform
Google Forms.
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2.Data Sekunder

Menurut  Sugiyono (2018:137)
Sumber data  sekunder yang
dimaksud berupa bukti, catatan atau
laporan historis yang telah tersusun
dalam arsip yang berhubungan
dengan  penelitian yang akan
dilaksanakan. Dalam hal ini peneliti
mendapat data sekunder untuk
mengakses laman instagram dan
tiktok untuk bahan penelitian.

Teknik Pengumpulan Data
1. Kuesioner (Angket)
2. Dokumentasi

Instrumen Penelitian

Penelitian ini menggunakan Skala
Likert. Menurut Sugiyono (2013:93)
Skala Likert digunakan untuk mengukur
sikap, pendapat, dan persepsi seseorang
atau sekelompok orang tentang fenomena
sosial.

Metode Analisis Data

Uji Validitas

Mubhidin dan Abdurrahman (2017)
mengutarakan bahwa alat ukur dapat
secara akurat mengukur apa yang akan
diukurnya, dimana alat ukur tersebut
valid dengan kriteria sebagai berikut:

1) Jika r hitung > r tabel berarti butir
kuesioner tersebut dinyatakan valid

2) Jika r hitung < r tabel maka dapat
dinyatakan butir kuesioner tersebut
tidak valid

Uji Normalitas

Sugiyono (2019:122) menyatakan
realiabilitas merupakan suatu derajat
konsistensi  keagungan data dalam
interval waktu  tertentu  dengan
menggunakan cara uji  reliabilitas
kuesioner dengan menggunakan metode

Alpa Cronbach, Sebagai berikut:

1) Apabila hasil koefisien Alpha > taraf
signifikansi 60% atau 0,6 maka
kuesioner tersebut reliable.

2) Apabila hasil koefisien Alpha < taraf
signifikansi 60% atau 0,6 maka

kuesioner tersebut tidak reliable.

Uji Multikolinearitas

Menurut Ghozali (2018:105) Uji
multikolinearitas bertujuan untuk
menguji apakah model regresi ditemukan
adanya  kolerasi  diantara  variabel
independen. Kriteria pengujian
multikolinearitas adalah sebagai berikut:

1) Jika nilai toleransi > 0,1 dan VIF <
10 maka tidak terjadi masalah
Multikolinearitas.

2) Jika nila toleransi < 0,1 dan VIF > 10
maka terjadi masalah
Multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Cara menguji heteroskedastisitas

menurut  Gozhali  (2018:142) dapat
menggunakan teknik Uji Glesjer, dimana
hal ini dapat menunjukan suatu

probabilitas signifikasi yang ada atau
tidak terhadap heteroskedastisitas, apabila
nilai signifikasi lebih dari taraf 5% maka
hal ini dapat disimpulkan tidak terjadi
heteroskedastisias.
Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis Regresi Linear Berganda
Menurut Sugiyono (2019:277) bahwa
analisis regresi linear berganda digunakan
untuk  penelitian  yang  bermaksud
meramalkan naik turunnya suatu variabel
dependen. Bila dua variabel independen
sebagai faktor prediktor dimanipulasi
naik turunya suatu nilai.
Menurut Sugiyono (2019:277) rumus
persamaan regresi linear berganda yang
ditetapkan adalah sebagai berikut:
Y=o0+b1X1 +b2X2 + e

Keterangan:
Y : Minat beli
X1 : promosi
X2 : Store Atmosphere

o : Konstanta

b1 dan b2 : Koefisien regresi

e : Standard error
Ujit

Uji parsial digunakan untuk

mengetahui pengaruh masing-masing dari
variabel independen terhadap variabal
dependen (Ghozali, 2016:171). Uji t
digunakan untuk menunjukkan seberapa



Santoso, Zunaida, Hardati — Pengaruh Promosi dan...|148

jauh pengaruh variabel independen dalam

menerangkan variabel dependen.

Uji F

Pengujian ini dapat dilakukan
dengan menentukan apakah semua
variabel independen (X) secara bersama-
sama mempengaruhi variabel dependen

(Y). Dalam mengambil keputusan

diterima atau ditolak dapat dilakukan

dengan  membandingkan  signifikasi

(alpha) sebesar (0,05) 5% (Gozhali,

2011:96). Kriteria pengujian terhadp Uji

F sebagai berikut;

1) Jika nilai signifikasi > 0,05 maka
tidak terdapat pengaruh  yang
signifikan

2) Jika nilai signifikasi < 0,05 maka
terdapat pengaruh yang signifikan

PEMBAHASAN PENELITIAN

Uji Validitas

Tabel 1 Uji Validitas
N  Variabel Ite

Fhitung I'tabel

0. m
1 Minat Y.1 0.794
Beli Y.2 0.701
(Y) Y.3 0.740 0.187
Y.4 0.738
Y.5 0.665
2 Promosi X1. 0.662
(X1) 1
X1. 0.637
2
X1. 0.737
3
x1. 0699 0187
4
X1. 0.730
5
X1. 0.748
6
3  Store X2. 0.736
Atmosph 1
ere X2. 0.772
(X2) 2
X2. 0.762
3
x2. 0712 0187
4
X2. 0.724
5
X2. 0.752
6

Sumber Data : SPSS

Berdasarkan  hasil  pengujian
validitas diperoleh nilai rhitung pada
masing-masing item pada variabel
promosi(X1), Store atmosphere (X2) dan
Minat Beli (Y1) lebih dari reper yaitu
0.187 serta memiliki nilai signifikasi <
0.05. Hal ini menunjukkan bahwa
instrument penelitian layak digunakan
atau valid.

Uji Reliabilitas

Penentuan reliabilitas
menggunakan nilai Cronbach’s Alpha
dimana jika > 0,60 maka item pertanyaan
dinyatakan reliabel. Berikut adalah hasil
pengujian reliabilitas pada variabel
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Promosi (X1), Store atmosphere (X2)
dan Minat Beli (Y)

Untuk menguji multikolinearitas
data dalam penelitian ini dapat dilakukan
dengan melihat nilai Variance Inflation

Tabel 2 Uji Reliabilitas Factor (VIF) dalam  collinearity
: diagnostics. Apabila nilai VIF < 10,
No Variabel Cronboach Keterangan maka dapat dinyatakan variabel
_ __ Alpha : independent bebas dari
1. Minat Beli 0.773 Reliabel  multikolinearitas. Hasil uji
(Y) multikolinearitas disajikan pada tabel
2. Promosi 0.837 Reliabel berikut.
(X1)
3. Store 0.794 Reliabel Tabel 4 Uji Multikolinearitas
Atmosphere
(X2)
Sumber Data : SPSS Variabe Tolera Keterangan
I nce VIF
Uji Normalitas Promosi 57 Bebas
Uji Normalitas ini menggunakan  (X1) 0.362 6'5 Multikolinie
metode  Kolmogorov-smirnov  dengan ritas
membandingkan Asymp.Sig dengan o = Store 57 Bebas
0,05. Hasil Uji Normalitas disajikan pada Atmosph  0.362 6' Multikolinie
tabel berikut: ere (X2) > ritas
Sumber Data: SPSS
Tabel 3 Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test _ Berdasarkan tabel - uji
Unstandardized  Multikolinieritas dapat diketahui bahwa
Residual variabel promosi (X1), dan store
N 110 atmosphere (X2) masing-masing
Normal Mean 0000000 memlllkl_nllal VI_F_ < 10 dan s_ehlngga
data hasil penelitian dapat dikatakan
Parametersa,b  Std. L
Deviati 1.58181455 bebas multikolinearitas.
eviation " -
Uji Heteroskedastisitas
Most  ExtremeAbsolute .078 . . i
. — Uji heteroskedastisitas bertujuan
Differences Positive .063 - .
Negali 078 untuk menguji apakah terjadi
Test Statisti egative -678 ketidaksamaan variance dari residual satu
est Statistic : pengamatan ke pengamatan lain .
Asymp. Sig. (2-tailed)  .098c Heteroskedastisitas dapat dilihat dari Uji

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber Data: SPSS

Berdasarkan hasil uji
Kolmogorov-Smirnov  diperoleh nilai
Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0.098
dimana sig > 0.05 yang menunjukkan
bahwa data dalam penelitian ini
memenuhi asumi normalitas.

Uji Multikolinearitas

Glejser, apabila nilai signifikansi > 0,05
maka data bebas dari heteroskedastisitas.
Hasil ~ pengujian  heteroskedastisitas
disajikan dalam tabel berikut :

Tabel 5 Uji Heteroskedastisitas

Variabel Sig uji Keterangan

t
Promosi Bebas
(X1) 0.961 heteroskedastisitas
Store Bebas
Atmosphere 0.631 heteroskedastisitas

(X2)
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Sumber Data: SPSS

Dari hasil uji Glejser diperoleh
nilai sig pada variabel promosi (X1) dan
store  atmosphere  (X2) keduanya
memiliki nilai signifikasi > 0.05 yang
menunjukkan bahwa dalam model regresi
tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.
Hasil scatterplot pada gambar di bawah
juga menunjukkan titik titik menyebar
pada sumbu X dan Y di sekitar serta tidak
membentuk pola tertentu sehingga bebas
masalah heteroskedastisitas.

Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Hasil analisis regresi linier
berganda pengaruh promosi (X1) dan
store atmosphere (X2) terhadap minat
beli (YY) dapat diuraikan sebagai berikut:

Tabel 6 Uji Analisis Regresi Linear

Berganda
Variabe Unstand Stan
| ardized dard
Coefficie ized
nts Coef .
fice ¢ 9
nts
B Std. Beta
Erro
r
Variabel t Sig.
Promosi (X1) 3.283 0.001
Store Atmosphere (X2) 3.980 0.000
Konstan 3. 1.07 3.12 0.00
ta 36 5 8 2
1
Promosi 0. 0.08 0.354 3.28 0.00
(X1) 29 9 3 1
2
Store 0. 0.08 0.429 398 0.00
Atmosp 34 6 0 0
here(X2 1
)

Sumber Data: SPSS
Berdasarkan hasil estimasi regresi
pada tabel di atas, dapat dilakukan
analisis sebagai berikut :

Persamaan
dihasilkan adalah :
Y =a+blX1l+hb2X2+e
Y = 3.361 + 0.292 X1 + 0.341 X2 +
0,05

regresi yang

Persamaan di atas mengandung
interpretasi :

1) Diketahui nilai konstanta (o) adalah
3.361 yang artinya jika nilai variabel
Promosi (X1) dan Store Atmosphere
(X2) tidak ada atau sama dengan
nilai 0 (nol), maka besarnya nilai
Minat Beli sebesar 3.361.

2) Koefisien regresi bl menunjukan
bahwa nilai variabel promosi (X1)
adalah 0.292. Hal ini mengandung
arti bahwa setiap kenaikan satu
satuan maka variabel Minat Beli (Y)
akan naik sebesar 0.402 dengan
asumsi bahwa nilai variabel bebas
yang lain dari model regresi adalah
tetap.

3) Koefisien regresi b2 menunjukan
bahwa  nilai  variabel Store
Atmosphere (X2) adalah 0.341. Hal
ini mengandung arti bahwa setiap
kenaikan satu satuan maka variabel
Minat Beli (Y) akan naik sebesar
0.341 dengan asumsi bahwa nilai
variabel bebas yang lain dari model
regresi adalah tetap.

Uji t (Parsial)

Uji t digunakan untuk mengetahui
pengaruh secara parsial variabel bebas
terhadap  variabel terikat.  Berikut
merupakan hasil output dari uji t :

Tabel 7 Uji t
Sumber Data: SPSS

1) Variabel Promosi (X1)

Dari tabel hasil uji t dapat
diketahui  bahwa nilai thitung
variabel promosi (X1) adalah sebesar
3.283. Nilai tinel pada df 107 adalah
1.982. Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa nilai thitung lebih
besar daripada nilai twanel Yaitu 3.283
> 1.982. Nilai sig yang diperoleh
0.001 < 0.05 sehingga disimpulkan
bahwa variabel promosi (X1) secara
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parsial berpengaruh secara signifikan
terhadap minat beli konsumen di
Warkop Cak Pong di Kabupaten
Malang

2) Variabel Store Atmosphere (X2)

Dari tabel hasil uji t dapat
diketahui bahwa nilai thiung Variabel
store atmosphere (X2) adalah
sebesar 3.980. Nilai tanie pada df 107
adalah 1.982. Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa nilai thitung
lebih besar daripada nilai ttabel yaitu
3.980 > 1.982. Nilai sig yang
diperoleh 0.000 < 0.05 sehingga
disimpulkan bahwa variabel store
atmosphere  (X2) secara parsial
berpengaruh  secara  signifikan
terhadap minat beli konsumen di
Warkop Cak Pong di Kabupaten

Malang.
Uji F (Simultan)
Uji  ini  digunakan  untuk
mengetahui adanya tingkat pengaruh

variabel bebas/ dependen secara simultan
terhadap variabel terikat/ independen
serta mengukur goodness of fit, yaitu
ketepatan fungsi regresi sampel dalam
menaksir nilai aktual. Jika nilai signifikan
F < 0,05 maka model regresi dapat
digunakan untuk memprediksi variabel
independen. Berikut adalah hasil output
dari uji F :

Tabel 8 Uji Simultan
Sum of

Mean .
Model Sql;are df Square F Sig.

1Regressio 334.73 2 167.36 65.66 0.00
n 1 5 2 0
Residual 272.73 10 2.549

3 7
Total 607.46 10

4 9

Sumber Data: SPSS

Berdasarkan tabel diatas dapat
dilihat bahwa nilai Fnitwng adalah 65,662 >
Fraer 2,69 dengan taraf signifikansi
adalah 0,00 < 0,05. Berdasarkan hal
tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho

ditolak dan Ha diterima artinya Promosi
dan Store Atmosphere berpengaruh secara
signifikan terhadap Minat Beli di Warkop
Cak Pong Kabupaten Malang.

PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

Hasil pengujian peneliti terhadap
“Pengaruh Promosi dan Store
Atmosphere Terhadap Minat Beli (Studi
pada konsumen Warkop Cak Pong
Kabupaten Malang)

1. Pengaruh  Promosi  Terhadap
Minat Beli
Berdasarkan hasil uji t dalam
pengujian  hipotesis  menunjukan
bahwa secara parsial Promosi (X1)
berpengaruh  secara  signifikan

terhadap Minat Beli (Y). Dimana
hasil uji hipotesis nilai thiwng 3.283 >
traver 1,982 dengan nilai signifikan
0,001 < 0,05 yang artinya Ho ditolak
dan Ha diterima sehingga secara
parsial Promosi (X1) berpengaruh
signifikan terhadap Minat Beli (Y).
Hasil penelitian ini menguatkan
Promosi Warkop Cak Pong diimana
coffee shop ini mempertimbangkan
aspek strategi promosi yang menurut
Kotler dan Keller (2015:582), terdiri
dari beberapa indikator yaitu Sales
Promotion, Event and Experiences,
Online Marketing dan Mobile

Marketing.  Indikator di  atas
menegaskan bahwa promosi
memiliki elemen penting dalam

meningkatkan minat beli konsumen.

Berdasarkan hasil uji t bahwa
diketahui  promosi  berpengaruh
secara signifikan terhadap minat beli
dengan sig = 0,001 < 0,05. Hasil
penelitian yang didapat relevan
dengan penelitian  Ummikuslsum
Pinkan Qayyumi (2021) Pengaruh
Promosi Melalui Media Sosial
(Instagram  dan  Tiktok) dan
Electronic Word Of Mouth Terhadap
Minat Beli pada Bittersweet by
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Najla, dengan hasil penelitian adanya
Promosi melalui  media sosial
berpengaruh  secara  signifikan
terhadap minat beli.
Pengaruh Store
Terhadap Minat Beli
Berdasarkan hasil uji t dalam
pengujian  hipotesis menunjukan
bahwa  secara  parsial  Store
Atmosphere (X2) berpengaruh secara
signifikan terhadap Minat Beli (Y).
Dimana nilai thiung lebih  besar
daripada nilai twaher Yyaitu 3.980 >
1.982 dengan nilai signifikan 0,001 <
0,05 yang artinya Ho ditolak dan Ha
diterima sehingga secara parsial
Store Atmosphere (X2) berpengaruh
secara signifikan terhadap Minat Beli

(Y).

Berman dan Evan (2014:545)
Terdapat elemen store atmosphere
yang berpengaruh yang terdiri dari
Exterior, General Interior, Store
Layout dan Interior Display.
Indikator diatas menegaskan bahwa
store atmosphere memiliki elemen
penting dalam meningkatkan minat
beli konsumen.

Hasil penelitian ini sama
dengan penelitian yang dilakukan
oleh Sulistiyawati (2021) Pengaruh
Media Sosial, Lokasi, Dan Store
Atmosphere Terhadap Niat Beli Di
Sampang, bahwa terdapat pengaruh
secara signifikan store atmosphere
terhadap  Minat  Beli. Fakta
menunjukkan bahwa dengan adanya
store atmosphere yang menarik
seperti Desain Interior yang estetik,
cahaya latar, penataan ruangan
interior yang nyaman menimbulkan
dorongan minat beli konsumen
Warkop Cak Pong.

Atmosphere

Pengaruh Promosi dan Store
Atmosphere Terhadap Minat Beli
Berdasarkan  hasil  uji  (F)
sebelumnya dapat dikatakan bahwa
variabel Promosi (X1) dan Store
Atmosphere secara signifikan

berpengaruh terhadap Minat Beli
nilai Fhiung adalah 65,662 > Frapel
2,69 dengan nilai signifikasi 0,00 <
0,05. Artinya, dapat disimpulkan
bahwa Ho ditolak dan Ha diterima
artinya  Promosi  dan  Store
Atmosphere  berpengaruh  secara
signifikan terhadap Minat Beli di
Warkop Cak Pong Kabupaten
Malang.

Hasil penelitian ini
menguatkan teori Swastha dan
Irawan (2012) mengutarakan bahwa
faktor-faktor yang mempengaruhi
minat membeli berhubungan dengan
perasaan dan emosi, jika konsumen
merasa senang dan puas membeli
barang atau jasa maka akan
memperkuat minat membeli. Serta
teori Kotler (2000) Model AIDA
merupakan unsur dari Purchase
Intention dalam Interest
(Ketertarikan) Pada tahap ini
perusahaan ~ menumbuhkan  dan
menciptakan  rasa  ketertarikan
konsumen akan produk atau jasa
promosikan. Sehinggga membuat
konsumen memiliki rasa ingin tahu
serta dapat menimbulkan minatnya
terhadap pembelian produk.

Penelitian ini juga didukung
olen  (Bangun, 2015) peneliti
terdahulu dengan kesimpulan bahwa
secara hasil uji F (simultan) variabel
Suasana toko, promosi dan lokasi
berpengaruh positif secara simultan
terhadap minat beli konsumen.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data

dan pembahasan terkait variabel promosi
dan Store Atmosphere terhadap Minat
Beli dapat disimpulkan sebagai berikut;

1.

Secara parsial, variabel Promosi (X1)
berpengaruh  secara  signifikan
terhadap variabel Minat beli (Y) di
Warkop Cak Pong dengan nilai thitung
lebih besar daripada nilai tiper Yyaitu
3.283 > 1.982. Nilai signifikan yang
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diperolen 0.001 < 0.05 sehingga
disimpulkan bahwa semakin tinggi
tingkat variabel Promosi maka akan
semakin meningkat juga variabel
Minat Beli konsumen di Warkop Cak
Pong di Kabupaten Malang.

2. Secara parsial, variabel Store
Atmosphere (X2) berpengaruh secara
signifikan terhadap variabel Minat
beli (Y) di Warkop Cak Pong dengan
nilai thiung l€bih besar daripada nilai
traper  yaitu 3.980 > 1.982. Nilai
signifikan yang diperoleh 0.000 <
0.05 sehingga disimpulkan bahwa
semakin  tinggi  variabel  store
atmosphere  (X2) maka akan
meningkat juga variabel Minat Beli
konsumen di Warkop Cak Pong di
Kabupaten Malang.

3. Secara simultan, variabel Promosi
(X1) dan variabel Store Atmosphere
(X2) berpengaruh secara signifikan
dengan nilai Fhitung adalah 65,662 >
Ftabel 2,69 dengan taraf signifikansi
adalah 0,00 < 0,05. Berdasarkan hal
tersebut dapat disimpulkan bahwa
Ho ditolak dan Ha diterima artinya
Promosi dan Store Atmosphere
berpengaruh  secara  signifikan
terhadap Minat Beli di Warkop Cak
Pong Kabupaten Malang. Semakin
tinggi tingkat variabel Promosi dan
Store Atmosphere maka semakin
meningkat juga variabel Minat Beli.

Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas,
penulis memberikan beberapa saran
kepada pihak yang terkait:

1. Saran Bagi Pelaku Usaha
a)Berdasarkan  hasil  distribusi

frekuensi pada variabel Promosi
item pertanyaan X1.3 (“Saya
setuju bahwa produk Warkop Cak
Pong yang diposting/diunggah di
media soal instragram dan TikTok
menarik perhatian konsumen”)
dengan nilai rata-rata 3,15
memiliki nilai rata -rata terendah
dibanding item indikator promosi
lainya. Meski rentang nilai masuk

kategori rentang baik, konten-
konten promosi di media sosial
instagram  dan  tiktok  perlu
ditingkatkan seperti memposting
konten instagram dan tiktok untuk
mencapai  hasil yang lebih
maksimal guna menarik minat beli
konsumen atau calon konsumen
terhadap produk Warkop Cak
Pong di Kabupaten Malang.

b) Berdasarkan hasil distribusi
frekuensi pada variabel Store
Atmosphere item pertanyaan X2.4:
(“Store  Atmosphere  (Suasana
Toko) yang khas baik interior dan
eksterior yang saya lihat dari
media sosial Instagram dan Tiktok
menarik minat perhatian saya
untuk mencoba produk Warkop
Cak Pong ““) dengan nilai rata-rata
3,07 memiliki nilai rata -rata
terendah dibanding item indikator
Store Atmosphere lainnya. Meski
masuk kategori rentang nilai baik,
Warkop Cak Pong Kabupaten
Malang sebaiknya lebih
memperhatikan ~ suasana  toko
seperti  desain interior dan
eksterior, hal hal seperti kritikan
dan masukan dari konsumen dapat
membangun nilai kedekatan dalam
meningkatkan serta menarik minat
beli konsumen.

Saran Bagi Peneliti

Bagi peneliti  selanjutnya
penulis berharap dapat menemukan
variabel-variabel baru yang
berhubungan dengan fenomena yang
ada kedepannya terhadap objek
penelitian yang akan diteliti.
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