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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Promotion Mix, Store
Atmosphere, dan Kualitas Pelayanan melalui Minat Beli Konsumen Oleh-oleh
Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung. Populas dalam penelitian ini
sebanyak 26.000 konsumen dan sampel dalam penelitian ini sebanyak 100
kunsumen yang ditentukan dengan teknik non probability sampling dengan
menggunakan accidental sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan
menggunakan kuisioner angket dengan analisis menggunakan Regresi linier dan
Path Analysis, subjek penelitian ini adalah konsumen Askha Jaya Bandar
Lampung. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
deskrptif verifikatif dengan pendekatan ex post facto. Hasil Penelitian
menunjukkan bahwa ada pengaruh Promotion Mix, Store Atmosphere, dan
Kualitas Pelayanan melalui Minat Beli Konsumen terhadap Keputusan Pembelian
Oleh-oleh Keripik Pisang Askha Jaya Bandar lampung baik secara langsung
maupun tidak langsung.

Kata Kunci : Promotion Mix, Store Atmosphere, Kualitas Pelayanan, Minat Beli,

dan Keputusan Pembelian.
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[.PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Provinsi Lampung merupakan salah satu daerah yang cukup banyak
dikunjungi oleh parawisatawan. Hal ini didukung oleh program pemerintah
yang mengajak wisatawan mengeksplorasi keindahan cagar alam dan budaya
yang dimiliki oleh Provinsi Lampung. Wisata bahari, konservasi alam, taman
rekreas dan lain sebagai nya merupakan beberapa tujuan alternatif pilihan

yang bisa dikunjungi oleh para wisatawan tersebut.

K edatangan wisatawan ke Propinsi Lampung membuat perekonomian menjadi
lebih baik. Tidak hanya meningkatkan pendapatan asli daerah akan tetapi
masyarakat lokal pun mendapatkan penghasilan tambahan dari industri
ini.Adapun definisi pemasaran menurut Kotler dan Keller (2009:5) pemasaran
adal ah suatu proses sosial yang didalamnyaindividu atau kel ompok
mendapatkan apa yang mereka inginkan dengan menciptakan, menawarkan,

dan secara bebas mempertukarkan produksian yang bernilai dengan pihak lain.

Selain menikmati indahnya tempat pariwisata, para wisatawan yang
berkunjung biasanya membeli produk kergjinan atau oleh-oleh khas daerah
tersebut sebagai buah tangan yang akan diberikan kepada sanak saudara yang

mereka miliki. Hal ini pun menciptakan pasar potensial bagi usahaindustri



pariwisata dengan membuka toko oleh-oleh dan kergjinan tangan yang dapat

memenuhi kebutuhan wisatawan.

Salah satu produk lokal di Bandar Lampung adalah keripik pisang. Banyaknya
pengolahan keripik pisang di kota Bandar Lampung, hal ini dipengaruhi oleh
banyaknya petani pisang. Seperti yang kita jumpai banyaknya tanaman pisang
yang sering kitajumpai di halaman rumah warga dan ladang warga. Karena
banyaknya penghasil buah pisang maka masyarakat berinovasi untuk
mengolah sebagai panganan khas Lampung. Askha Jaya merupakan Usaha
mikro kecil dan menengah yang memproduks dan memasarkan keripik pisang
di sentraindustri keripik pisang beralamat di J. Pagar Alam Segalamider
Tanjung Karang Barat. Tidak hanya keripik pisang, Askha Jayajuga
menawarkan oleh-oleh berupa makanan lain seperti Kripik tempe, keripik

nangka, kerupuk kemplang dan yang terbaru adalah pai pisang khas Lampung.

Askha Jaya berdiri padatanggal 23 Februari 2009. Perkembangan usaha
keripik khususnya di Kota Bandar Lampung dari waktu ke waktu
menunjukkan perkembangan yang cukup signifikan. Hal ini tentunya karena
beberapa faktor yang menyebabkan hal tersebut,yaitu mulai dari sumber bahan
baku yang melimpah, pembuatan yang mudah, harga bersahabat dengan
masyarakat dan produk makanan ringan seperti keripik, cukup diminati oleh

masyarakat Lampung dan di luar Lampung.



Askha Jaya menyediakan oleh-oleh makanan khas Lampung. Produk-produk
yang dijual Askha Jaya dapat dilihat padatabel berikut:

Tabel 1. Jenisdan Harga Produk Askha Jaya

No Jenis Produk Harga/Kg
1 Keripik Pisang Rp. 50.000
2 Keripik Singkong Rp. 50.000
3 Keripik Nangka Rp. 180.000
4 Keripik Mantang Rp. 105.000
5 Marning Jagung Rp. 60.000
6 Emping Jagung Rp. 35.000
9 Dodol Lampung Rp. 15.000
10 | Lempok Durian Rp. 28.000
11 |Jipang Rp. 128.000
12 | Keanting Rp. 60.000
13 |[Kopi Durian Rp. 80.000
14 | Kemplang Rp. 27.000

Sumber: Askha Jaya (10 Oktober 2017)

Tabel 1 menunjukkan Keripik Askha Jayatidak hanya menjual keripik pisang
sgja, tetapi menyediakan berbagai macam jenis oleh-oleh khas Lampung
lainnya seperti keripik nangka, keripik singkong, keripik mantang, keripik
sanjai, keripik tempe, keripik talas, kelanting, kopi durian, dodol Lampung,
sale pisang, dan Gipang. Dilihat dari tabel 1 harga produk Oleh-oleh Askha

Jaya disgjikan dalam Kilogram.

Perbedaan harga dari setiap produk dipengaruhi oleh banyak faktor seperti
ketersediaan bahan, proses pembuatan produk, lamanya produk bertahan, dan
lain sebagainya. Misalnya, perbedaan harga keripik pisang dan keripik nangka
hal ini dapat dilihat dari banyaknya penghasil buah pisang di propins
Lampung dan pohon pisang tidak mengenal musim. Berbeda dengan buah

nangka yang jarang dibudidayakan dan hanya berbuah dimusim tertentu.



Penjualan Produk Askha Jayadari setiap bulan tidak selalu sama. Dalam
penjualan mengalami naik dan turun dalam setiap bulannya yang sering
dipengaruhi oleh banyak faktor. Seperti faktor dari selerakonsumen,
pelayanan toko, persaingan produk, dan lain-lain.Berikut ini data penjualan
Produk Askha Jayadi Bandar Lampung.

Tabel 2. Data Penjualan Produk Askha Jaya di Bandar Lampung

Tahun Bulan Pen gal an P_resentase
(dalam kilogram) peningkatan %
Januari 4.208 -
Februari 4.843 15,09
Maret 4.439 (-8,34)
April 3.302 (-25,61)
Mei 3.920 18,72
Juni 4.013 2,37
2015 Juli 3.692 (-8,00)

Aqgustus 3.790 2,65
September 4.023 6,15
Oktober 3.613 (-10,19)
November 4.357 20,59
Desember 4.593 5,42

TOTAL 48.793

Rata-rata 4.066
Januari 5.264 14,61
Februari 4.876 (-7,37)
Maret 4.525 (-7,20)
April 5.240 15,80
Mei 5.437 3,76
Juni 5.543 1,95

2016 "3y 5.762 395

Agustus 4.964 (-13,85)
September 5.153 3,81
Oktober 5.278 2,43
November 5.158 (-2,27)
Desember 5.443 5,53

TOTAL 62.643

Rata rata 5.220 kg

Sumber: Owner Askha Jaya



Tabel 2. menunjukkan jumlah keripik yang diproduksi oleh Askha jaya pada
tahun 2015 dan tahun 2016, Produk unggulan padaindustri ini adalah keripik
pisang, karena keripik pisang merupakan oleh-oleh khas Lampung yang banyak
diminati wisatawan. Data diatas menunjukkan naik dan turunnyajumlah produksi
dengan rata-rata perbulannya 4.000 kg pada tahun 2015 dan 5220 kg pada tahun
2016 keripik pisang maupun ragam Oleh-oleh lain. Seperti pada bulan Februari
tahun 2015 ke bulan Maret 2015 penjualan produk mengalami penurunan,
begitupun dari bulan Maret 2015 ke bulan April 2015 mengalami penurunan.
Akan tetapi mengalami kenaikan untuk bulan Mei 2015. Hal ini dapat
disimpulkan bahwa, jumlah penjualan produk Oleh-oleh Keripik Pisang Askha
Jaya mengalami kenaikan dan penurunan yang dipengaruhi oleh banyak faktor

seperti banyaknya pesaing yang menjual produk sgenis.

Jalan segala mider atau yang sering orang kenal dengan dengan sebutan gang PU
adalah sentra oleh-oleh khas lampung terutama keripik pisang. Askha Jaya adalah
salah satu toko atau gerali yang menjual berbagai makanan oleh-oleh khas
lampung. Tidak hanya Askha Jaya akan tetapi banyak sekali toko atau gerai yang
menjua makanan oleh-oleh khas Lampung sgenis. Berikut data pesaing keripik

pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

Tabel 3. Data Alamat Pesaing K eripik Pisang Askha Jaya di Sentral
Industri Keripik Pisang Bandar lampung

No Nama produk Alamat
1 |IstanaKeripik Ibu Merry JI. Pagar Alam No0.36 Segala Mider, Bandar Lampung
2 | KaryaMandiri Jl. Pagar Alam No.5, Bandar Lampung
3 | Suheri Jl. Pagar Alam Segala Mider, Bandar Lampung
4 | Cesylia Jl. Pagar Alam Segala Mider, Bandar Lampung
5 |Shinta Jl. Pagar Alam Segala Mider, Bandar Lampung

Sumber : Observas Peneliti (10 Oktober 2017)



Tabel 3 mehujukkan data beberapa alamat pasar produk UMKM sentra
produksi keripik pisang yang adadi J. Pagar Alam, Segala Mider, Kota
Bandar Lampung. Dari data tersebut memperlihatkan banyaknya pesaing
dalam produk Oleh-oleh Keripik Pisang Khas Lampung. Pemain pasar yang
khususnya keripik pisang sangat banyak sekali dibandingkan dengan merek
yang lain. Persaingan bisnis keripik pisang sgak dahulu menujukkan
persaingan yang sengit terutama pada beberapa UMKM yang besar. Hal ini
terlihat pada perolehan pangsa pasar pada masing-masing merek produk

keripik pisang.

Disgjikan informaasi berupa kuisioner dan wawancara mengenai produk Askha
Jaya Bandar Lampung. Dalam tabel 4 disgjikan data kuisioner dan wawancara

terhadap 20 Konsumen oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya Bandar lampung.

Tabel 4. Hasl Kuisioner dan Wawancara Terhadap 20 Konsumen
Oleh-oleh Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung

Pernyataan/

pertanyaan Jumlah
Tinggi Sedang Rendah

Sudah mengetahui
produk Askhajaya dari 8 7 5 20
internet atau surat kabar
Mengetahui produk
askha jaya secara 12 5 3 20
langsung

Terdapat hadiah berupa
dorprize setelah
pembelian produk yang
ditetapkan

Suasana toko sangat
menarik




Lanjutan Tabel
Toko memiliki daya

tarik tinggi untuk 2 15 3 20
dikunjungi

Lokas toko mudah
dikunjungi
Penjagatoko
menyampaikan
informasi produk - 17 3 20
terlebih dahulu kepada
pelanggan
Penjagatoko
memberikan pelayanan 13 7 - 20
dengan ramah

Ingin melakukan
kunjungan berikutnya

16 4 - 20

11 9 - 20

Sumber: Angket dan Wawancara Pendliti

Berdasarkan data yang disajikan tabel 4 dapat disimpulkan bahwa dari
Promotion Mix, Store Atmosphere, dan Kualitas Pelayanan Oleh-oleh Keripik
Pisang Askha Jaya Bandar Lampung tergolong masih rendah. Hal ini dilihat

dari pertanyaan yang digjukan diatas.

Berdasarkan penelitian pendahuluan yang dilakukan, peneliti melakukan
wawancara terbuka dengan 20 konsumen mengenai promotion mix, Sore

Atmosphere, dan Kualitas Pelayanan berikut disgjikan pada Tabel 4.

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti akan mengkaji dengan
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Promotion Mix, Store
Atmosphere, dan Kualitas Pelayan melalui Minat Beli terhadap Keputusan

Pembelian Oleh-oleh Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung”.




B. Identifikass Masalah

Berdasarkan latar belakang masal ah yang telah dikemukakan di atas dapat

diidentifikasi masalah sebagai berikut.

1

2.

Promosi yang dilakukan masih kurang bervariasi.
Banyaknya pesaing usaha yang berada disekitar |okasi
Store Atmosphere kurang menarik

Kualitas pelayanan kurang baik

Minat beli konsumen kurang baik

C. Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah, maka penelitian ini

dibatasi pada kajian Keputusan Pembelian (Z), Promotion Miz (X1), Store

Atmosphere (X5), dan Kualitas Pelayanan (X3) melaui Minat Beli (Y) Oleh-

oleh Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung

D. Perumusan Masalah

Perumusan masal ah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

1

Apakah ada pengaruh parsia tentang promotion mix, store atmosphere,
dan kualitas pelayanan jasa terhadap minat beli konsumen keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung?

Apakah ada pengaruh simultan tentang promotion mix, store atmosphere,
dan kualitas pelayanan jasaterhadap minat beli konsumen keripik pisang

Askha Jaya Bandar Lampung?



3. Apakah ada hubungan tentang promotion mix dengan store atmosphere,
store atmosphere dengan dan kualitas pelayanan jasa, dan promotion mix
dengan kualitas pelayanan jasa pada oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya
Bandar Lampung?

4. Apakah ada pengaruh parsial tentang promotion mix, store atmosphere,
dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung?

5. Apakah ada pengaruh simultan tentang promotion mix, store atmosphere,
dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung?

6. Apakah ada pengaruh langsung dan tidak langsung tentang promotion
mix, store atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan
pembelian keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung?

7. Apakah ada pengaruh minat beli konsumen terhadap keputusan pembelian

oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung?

E. Tujuan Peneliian

Sesuai dengan permasalahan di atas, makatujuan dari penelitian ini adalah

1. Untuk mengetahui pengaruh parsial tentang promotion mix, store
atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap minat beli konsumen
keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

2. Untuk mengetahui pengaruh simultan tentang promotion mix, store
atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap minat beli konsumen

keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.
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3. Untuk mengetahui hubungan tentang promotion mix dengan store
atmosphere, store atmosphere dengan dan kualitas pelayanan jasa, dan
promotion mix dengan kualitas pelayanan jasa pada ol eh-oleh keripik
pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

4. Untuk mengetahui pengaruh parsial tentang promotion mix, store
atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian
keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

5. Untuk mengetahui pengaruh simultasn tentang promotion mix, store
atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian
keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

6. Untuk mengetahui pengaruh langsung dan tidak langsung tentang
promotion mix, store atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap
keputusan pembelian keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

7. Untuk mengetahui pengaruh minat beli konsumen terhadap keputusan

pembelian oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

F. Manfaat Penditian

Penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi.

a. Manfaat Teoritis
Bagi penelitian selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat menjadi
sumber acuan dan referensi bagi peneliti selanjutnya, dan menambah ilmu
pengetahuan khususnya mengenai Pengaruh Promotion Mix, Sore

Atmosphere, dan Kualitas Pelayanan melalui Minat Beli terhadap
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Keputusan Pembelian Oleh-oleh Keripik Pisang Askha Jaya Bandar
Lampung.

b. Manfaat Praktis
Bagi pemilik outlet, penelitian ini diharapkan dapat di jadikan sebagai
gambaran dan dasar pengambilan keputusan bagi pemilik Toko Oleh-oleh
Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung dalam menetapkan strategi
pemasaran dengan menggunakan Promotion Mix, Sore Atmosphere, dan

Kualitas Pelayanan untuk menimbulkan Minat Beli Konsumen.

G. Ruang Lingkup Pendlitian

Ruang lingkup penelitian ini dibagi menjadi beberapa bagian sebagai berikut.

1. Subjek Penelitian
Ruang lingkup subjek penelitian ini adalah Konsumen Askha Jaya Bandar
Lampung.

2. Objek Penelitian
Objek penelitian ini adalah Promotion Mix (X1), Store Atmosphere (X5),
Kualitas Pelayanan (X3), Minat Beli (Y) dan Keputusan Pembelian (Z).

3. Tempat Pendlitian
Toko Oleh-oleh Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung

4. Waktu Penelitian .
Penelitian ini dilaksanakan pada tahun 2017.

5. Ruang Lingkup IImu Penelitian

Penelitian ini termasuk dalam ruang lingkup ilmu Mang emen Pemasaran.



1. TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA PIKIR, DAN HIPOTESIS

A. Tinjauan Pustaka
1. Definis Pemasaran

Manag emen adal ah Proses pengkordinasian kegiatan-kegiatan
pekerjaan sehingga pekerjaan tersebut tersel esaikan secara efisien dan
efektif dengan dan melalui orang lain (Robbins, 2007: 8). Menurut
Kotler dan Armstrong (2007: 6), pemasaran adal ah suatu proses sosial
yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan
secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.
M anajemen pemasaran adal ah seni dan ilmu memilih target pasar dan
membangun hubungan yang menguntungkan dengan target pasar itu

(Kotler dan Armstrong, 2007: 10).

Menurut (Kolter, 2007: 10)) menyatakan bahwa pemasaran adalah
fungsi bisnis yang diidentifikasikan :

a. Kebutuhan-kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi.

b. Menentukan dan mengukur besarnya potensi keuntungannya.

c. Menentukan pasar target yang paling dapat dilayani oleh
organisasi.

d. Memutuskan berbagai produk, jasa, dan program yang paling tepat
untuk melayani semua pasar yang sudah dipilih sebelumnya.

e. Mengaak setiap orang dalam organisasi untuk selalu berfikir dan
melayani para pelanggan.
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Definisi pemasaran di atas bersumber pada konsep-konsep inti
berikutini (Kotler dan Armstrong, 2007: 7-9):

1

Kebutuhan (needs)

Kebutuhan adalah keadaan dari perasaan kekurangan. Kebutuhan
seseorang berupa kebutuhan primer dan sekunder. Contohnya
adalah makanan, pakaian, tempat tinggal, dan lain-lain.

Keinginan (wants)

Kenginan adal ah kebutuhan manusia yang terbentuk oleh budaya
dan kepribadian seseorang.

Permintaan (demand)

Permintaan adal ah keinginan manusia yang didukung oleh daya
beli.

Produk (product)

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan untuk memuaskan
suatu keinginan atau kebutuhan.

Nilai, Biaya, dan Kepuasan (value, cost, and satisfication)

Nilai adalah perkiraan konsumen atas seluruh kemampuan produk
untuk memuaskan kebutuhannya.

Pertukaran dan transaksi (change and transaction)

Pertukaran adalah tindakan untuk mendapatkan obyek yang
diinginkan dari seseorang dengan menawarkan sesuatu sebagai
imbalannya. Transaksi adalah perdagangan nilai-nilai antara dua
pihak atau lebih.

Pemasaran hubungan dan jaringan pemasaran
(relationshipmarketing and marketing network)

Pemasaran hubungan adalah praktek membangun hubungan jangka
panjang yang memuaskan dengan pihak-pihak kunci (pelanggan,
pemasok, dan penyalur) untuk mempertahankan preferensi dan
bisnis jangka panjang. Jaringan pemasaran adalah pengembangan
aset unik perusahaan.

Pasar (Market)

Pasar adalah kumpulan semua pembeli aktual dan potensial dari
suatu produk atau jasa.

Pemasaran dan Calon Pembeli (marketer and potensial buyers)
Pemasaran adalah seseorang yang mencari satu atau lebih calon
pembeli yang akan terlibat dalam pertukaran ini. Calon pembeli
seseorang diidentifikasi oleh pemasar sebagai orang yang mungkin
bersedia dan mampu terlibat dalam pertukaran nilai.
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2. Promotion Mix

1.1 Pengertian bauran Promosi (Promotion Mix)

Menurut Swastha dan Irawan (2003 : 349) Bauran promosi adalah
kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel
periklanan, promosi penjualan dan aat produksi yang lain semuanya

di rencanakan untuk mencapai tujuan program penjualan.

1.  Advertising (periklanan)

Menurut Kotler (2007 : 235) “Advertising (periklanan) adalah

segala bentuk penyajian non-personal dan promosi ide, barang

atau jasa oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan

pembayaran”. Macam-macam kegunaan periklanan yaitu :

a.  Untuk menciptakan namabaik perusahaan dan hasil
produknya.

b. Untuk menciptakan kepuasan agar konsumen selalu
teringat akan merek produknya

c. Untuk memberikan informasi tentang adanya suatu

penjualan
d. Untuk memberikan informasi tentang adanya suatu produk

Banyak faktor yang mempengaruhi pilihan pemasar dan
bauran alat promosi. Setiap alat promosi memiliki karateristik
dan biaya tersendiri sehingga pemasar harus dapat memahami
karateristik-karateristik tersebut, banyaknya bentuk dan
penggunaan periklanan menjadikan sulit untuk membuat suatu

generaisasi menyeluruh tentang sifat khusus suatu periklanan.
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Berikut adalah sifat-sifat khusus mengenai periklanan (Kotler,
2007 : 222).

a. Presentass Umum
Periklanan adal ah cara komunikasi yang sangat umum.
Sifatnya yang umum itu memberikan semacam
keabsahan produk dan penawaran yang terstandarisasi.

b. Tersebar Luas
Periklanan adal ah medium berdaya luas yang
memungkinkan penjual mengulang suatu pesan
berulang-ulang kali.

c. Ekspres yang lebih kuat
Periklanan memberikan peluang untuk mendramatisasi
perusahaan dan produknya melalui penggunaan cetakan
dan warna yang penuh seni.

d. Tidak bersifat pribadi
Periklanan tidak memiliki kemampuan sepeerti wiraniaga
perusahaan.lklan hanya mampu mel akukan menolong
bukan dialog dengan konsumen.

Personal Selling (Kewiraniagaan)

Menurut Swastha (2003:350) Personal Selling
(kewiraniagaan) adalah presentasi lisan dalam suatu
percakapan dengan calon pembeli atau lebih yang ditunjukan

untuk menciptakan penjualan”.

Sales Promotion (promosi penjualan)

Pengertian promosi penjualan menurut Swastha (2003:350)
Sales Promotion adalah kegiatan pemasaran selain dari
personal selling, periklanan dan publisitas yang mendorong

pembelian konsumen dan efektifitas pengecer.

Publicity (Publisitas)
Menurut Swastha (2003: 352) Publisitas adalah bentuk

penyajian dan penyebaran ide, barang, dan jasa secaranon
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personal, yang mana orang atau organisasi yang diuntungkan

tidak membayar untuk itu.

Menurut Swastha (2003: 352) manfaat dengan menggunakan

publisitas adalah sebagai berikut :

a. Berita yang disampaikan kepada masyarakat dapat
dipercaya dibandingkan dengan aat lain, karena
penyampaian beritamelalui publisitas ini dianggap netral
dan jujur.

b. Anggaran atau biaya yang dikeluarkan sangat kecil bila
dibandingkan dengan pos langsung dan periklanan.

c. Merupakan suatu informasi yang dapat mempengaruhi
masyarakat secaralangsung karena masyarakat yang
menerima berita tanpa mencuriga kebenaran beritaitu

d. Publisitas dapat mendramatisir tentang produk maupun
perusahaan yang diberikan dengan menyajikan suatu
keadaan yang lebih jelas, juga harus dapat
mengembangkan tentang produk perusahaan dengan lebih
nyata.

5. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)
Menurut Swastha (2003: 353) Pemasaran Langsung
mencakup mencakup berbagai saluran komunikasi yang

memungkinkan perusahaan untuk melakukan kontak

langsung dengan pembeli individual.

Setiap perusahaan harus mempertimbangkan faktor-faktor yang
digunakan dalam mengembangkan bauran promosi mereka karena
setigp jenis produksi dan industri tidak selalu menggunakan bauran
promos yang sama. Produk barang dan jasa umumnya menggunakan
periklanan dan personal selling sebagai alat promosi yang utama,
sedangkan promos penjualan dan publisitas digunakan sebagai alat

pendukung yang dapat membantu dan memberikan kesan positif
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bagi perusahaan maupun produk yang mereka hasilkan. Swastha

(2003: 353).

Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat dilihat bahwa Promotion
mix adalah strategi perusahaan yang bertujuan menarik konsumen
untuk melakukan pembelian. Adapun macam-macam Promotion Mix
adalah advertising (periklanan), Personal Selling (Kewiraniagaan),
Sales Promotion (promosi penjualan), Publicity (Publisitas),

danPemasaran Langsung (Direct Marketing).

3. Store Atmosphere

Suasana adalah istilah yang digunakan untuk menjelaskan perasaan
kita terhadap pengalaman belanja yang tidak dapat dilihat. (Milliman:
1986) dalam penelitian (Hussain dan Ali, 2015: 2). Suasana yang
menarik dan mengesankan toko menciptakan pengalaman yang
menyenangkan di antara konsumen, yang secaralangsung
mempengaruhi niat beli konsumen dan proses pengambilan keputusan
mereka. Ketika konsumen merasa puas di lingkungan toko, ia
menghabiskan lebih banyak waktu di toko tertentu dan membeli lebih
karena rangsangan lingkungan menyenangkan. Lingkungan memiliki
dampak besar pada emosi dan kepuasan konsumen. Suasana
mengesankan dari outlet jaringan ritel meningkatkan tingkat kepuasan

pelanggan dan pembelian pengalaman.
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3.1 Elemen Suasana Toko

Dalam penelitian (Hussain dan Ali, 2015: 2). Cakupan suasana
toko ini meliputi bagian Kebersihan (Cleanliness), Musik
(Music), Aroma (Scent), Suhu (Temperature), Pencahayaan
(Lighting), Warna (Color), dan Tampilan atau Tataletak (Display

atau Layout).

Cakupan suasanatoko Dalam penelitian (Hussain dan Ali, 2015:
2-7)

1. Kebersihan (Cleanliness)
K ebersihan adalah munculnya jaringan toko yang
meningkatkan suasana yang mempengaruhi pelanggan menuju
toko. Pelanggan menciptakan kata positif atau negatif dari
mulut tentang gerai toko dengan melihat kebersihan.
Kebersihan dapat meningkatkan atmosfer, Kebersihan toko
menciptakan kesan positif di kalangan konsumen dan
membuat merekatinggal lebih lamadi toko. Display produk
dan Kebersihan sangat penting untuk pemilihan gerai.
K ebersihan toko menciptakan citra kenyamanan dan
kemewahan dalam pikiran pelanggan karena pelanggan akan
tinggal lebih lama di toko dan membuat |ebih banyak
pembelian.

2. Musik (Music)
Musik dapat didefinisikan sebagal suara yang menyenangkan
membuat keputusan konsumen sadar dan membuat dampak
konsumen pada niat pembelian.

3. Aroma (Scent)
Ada atau tidak adanya aroma di toko memiliki dampak yang
nyata pada niat pembelian konsumen. Scent adalah aroma yang
menyenangkan yang mempengaruhi suasana hati pelanggan
dan emosi yang membuat pelanggan tetap meluangkan banyak
waktu dan merasa bersemangat berada di toko.

4. Suhu (Temperature)
Temperatur atau Suhu adalah variabel atmosfer yang sangat
mempengaruhi niat beli konsumen. Suhu yang sangat rendah
atau sangat tinggi menciptakan perasaan negatif antara
pelanggan, itu menyebabkan ketidakpuasan di antara
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pelanggan dan akibatnya pelanggan menghabiskan lebih
sedikit waktu di toko dan menghasilkan kata negatif dari
mulut.

. Pencahayaan (Lighting)

Pencahayaan ini digunakan untuk menerangi produk. Ini
menciptakan kegembiraan dan memiliki dampak positif pada
perilaku pembelian konsumen (Mehrabian dan Albert, 1976)
dalam penelitian Hussain dan Ali (2015). K etika pencahayaan
yang digunakan dalam gerai jaringan ritel adalah warna yang
baik, konsumen cenderung untuk menyentuh produk untuk
menilai kualitas Pilihan konsumen dari toko ini cukup
dipengaruhi oleh pencahayaan dan tataletak toko. Toko
dengan tepat pencahayaan, musik, warna, aroma dan tampilan
akan memotivas pelanggan untuk mengunjungi toko lagi di
masa depan. Tujuan utama menggunakan pencahayaan terang
di toko adalah untuk menarik perhatian pelanggan sehingga
mereka mulai melakukan pembelian dari outlet karena
kenyamanan mereka.

. Warna (Color)

Warna membangun perasaan dan mempengaruhi sikap dan
perilaku konsumen. Pemilihan warna yang tepat sangat
diperlukan untuk memberi kesan atau konsep toko.

. Tampilan atau Tata Letak (Display atau Layout)

Produk di toko harus ditampilkan sedemikian rupa yang
menarik konsumen. Display produk di toko adalah stimulus
untuk menarik konsumen untuk membuatminat pembelian.
Tataletak didefinisikan sebagai divisi penjualan wilayah,
ruang dimanfaatkan dan penataan produk.

Pengar uh Store Atmosphere Terhadap Keputusan
Pembelian

Daam penelitian (Hussain dan Ali, 2015: 7) Store Atmosphere
merupakan suatu bentuk suasana yang terdapat pada suatu

geral yang akan memberikan suasana kenyamanan disebabkan
oleh keadaan serta perlengkapan gerai yang baik, begitu pula
sebaliknya. Jika suatu gerai dapat menimbulkan suasana

kenyamanan tersebut maka hal tersebut menjadi suatu daya
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tarik tersendiri yang akhirnya menimbulkan suatu pemikiran

berkunjung dan kemudian melakukan pembelian.

Berdasarkan penjelasan diatas maka Store Atmosphere atau
suasana toko adalah Suasana yang menarik dan mengesankan
toko menciptakan pengalaman yang menyenangkan di antara
konsumen. Adapun Cakupan suasanatoko ini meliputi bagian
Kebersihan (Cleanliness), Musik (Music), Aroma (Scent),
Suhu (Temperature), Pencahayaan (Lighting), Warna (Color),

dan Tampilan atau Tataletak (Display atau Layout).

4. Kualitas Pelayanan

M odernitas dengan kemajuan teknologi akan mengakibatkan
persaingan yang sangat ketat untuk memperoleh dan mempertahankan
pelanggan. Kualitas pelayanan menjadi suatu keharusan yang harus
dilakukan perusahaan supaya mampu bertahan dan tetap mendapat
kepercayaan pelanggan. Pola konsumsi dan gaya hidup pelanggan
menuntut perusahaan mampu memberikan pelayanan yang berkualitas.
K eberhasilan perusahaan dalam memberikan pelayanan yang
berkualitas dapat ditentukan dengan pendekatan service quality yang

telah dikembangkan oleh (Lupiyoadi dan Hamdani, 2006: 181).

Mengacu pada pengertian kualitas layanan tersebut maka konsep
kualitas layanan adal ah suatu daya tanggap dan realitas dari jasa yang

diberikan perusahaan. Kualitas pelayanan harus dimulai dari
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kebutuhan pelanggan dan berakhir pada persepsi pelanggan (Kotler
dan Kéller, 2009: 56). Hal ini berarti bahwa kualitas yang baik
bukanlah berdasarkan persepsi penyediaan jasa, melainkan

berdasarkan persepsi pelanggan.

Kualitas layanan mengacu pada penilaian- penilaian pelanggan tentang
inti pelayanan, yaitu si pemberi pelayanan itu sendiri atau keseluruhan
organisasi pelayanan, sebagian besar masyarakat sekarang mulai
menampakkan tuntutan terhadap pelayanan prima, mereka bukan lagi
sekedar membutuhkan produk yang bermutu tetapi merekalebih
senang menikmati kenyamanan pelayanan. Oleh karenaitu dalam
merumuskan strategi dan program pelayanan, organisas harus
berorientas pada kepentingan pelanggan dan sangat memperhatikan

dimens kualitasnya (Suratno dan Purnama, 2004:74).

4.1 Dimens KualitasLayanan Jasa

Definisi kualitas jasa berfokus pada upaya pemenuhan
kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan

penyampai annya untuk mengimbangi harapan pelanggan.Hal ini
menyebabkan pelanggan menggunakan syarat intrinsik (Output
dan penyampaian jasa) dan isyarat ekstrinsik (unsur-unsur
pelengkap jasa) sebagai acuan atau pedoman dalam
mengevauasi jasa.(Tjiptono et.al 2004; 257).

Melaui serangkaian penelitian terhadap berbagai macam
industrijasa, (Lee dan Shanklin, 2006: 12) berhasil

mengidentifikasikan sepuluh dimensi pokok kualitas jasa:

1) Reliabilitas (reliability), meliputi dua aspek utama, yaitu
konsistens kinerja (performance) dan sifat dapat dipercaya



2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)
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(dependability). Hal ini berarti perusahaan mampu
menyampaikan jaasnya secara benar sgak awal (right
thefirst time), memenuhi janjinya secara akurat dan andal
(misalnya,menyampaikan jasa sesuai dengan jadwal yang
disepakati), menyimpan data (record) secaratepat dan
mengirimkan tagihan yang akurat.

Responsivitas atau daya tanggap (responsiveness), yaitu
kesediaan dan kesiapan para karyawan untuk membantu para
pelanggan dan menyampaikan jasa secara cepat. Beberapa
contoh diantaranya: ketepatan waktu layanan, pengiriman
dlip transaksi secepatnya, kecepatan menghubungi kembali
pelanggan, dan penyampaian layanan secara cepat.

Kompetensi (competency), yaitu penguasaan keterampilan
dan pengetahuan yang dibutuhkan agar dapat menyampaikan
jasa sesuai dengan kebutuhan pelangan. Termasuk di
dalamnya adalah pengetahuan dan keterampilan karyawan
kontak, pengetahuan dan keterampilan personil dukungan
operasional, dan kapabilitas riset organisasi.

Akses (access), yaitu meliputi kemudahan untuk dihubungi
atau ditemui (approachability) dan kemudahan kontak. Hal
ini berarti lokas fasilitas jasa mudah dijangkau, waktu
mengantri atau menunggu tidak terlalu lama, saluran
komunikas perusahaan mudah dihubungi (contohnya
telepon, surat, e-mail, fax, dan seterusnya), dan jam operasi
nyaman.

K esopanan (courtesy), yaitu meliputi sikap santun, respek,
atensi, dan keramahan para karyawan kontak ( seperti
resepsionis, operator telepon, bell person, Teller bank dan
lain-lain.)

Komunikasi (communication), artinya menyampaikan
informasi kepada para pelanggan dalam bahasa yang mudah
mereka pahami, serta selalu mendengarkan saran dan
keluhan pelanggan. Termasuk di dalamnya adalah
penjelasan mengenal jasa/ layanan yang ditawarkan.

Kredibilitas (credibility), yaitu sifat jujur dan dapat

dipercaya. Kredibilitas mencakup nama perusahaan, reputasi
perusahaan, karakter pribadi karyawan kontak, dan interaksi
dengan pelanggan (hard selling versus soft sellingapproach)

Keamanan (security), yaitu bebas dari bahaya, resiko atau
keragu-raguan. Termasuk di dalamnya adal ah keamanan
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secarafisik (physical safety), keamanan finansia (financial
security), privasi dan kerahasiaan (confidentiality).

9) Kemampuan memahami pelanggan, yaitu berupaya
memahami pelanggan dan kebutuhan spesifik mereka,
memberikan perhatian individual, dan mengenal pelanggan
reguler.

10) Bukti fisik (tangibles), meliputi penampilan fasilitas fisik,

peraatan, personil, dan bahan-bahan komunikasi perusahaan
(seperti kartu bisnis, kop surat, dan lain-lain).

4.2 Hubungan Kualitas Pelayanan Dengan K eputusan Pembelian

Kualitas pelayanan menjadi suatu keharusan yang harus dilakukan
perusahaan supaya mampu bertahan dan tetap mendapat
kepercayaan pelanggan. Pola konsumsi dan gaya hidup pelanggan
menuntut peru sahaan mampu memberikan pelayanan yang
berkualitas. Keberhasilan perusahaan dalam memberikan
pelayanan yang berkualitas dapat ditentukan dengan pendekatan
service quality yang telah dikembangkan oleh (L upiyoadi dan
Hamdani, 2006: 181) Dalam industri fotography, kualitas
pelayanan memainkan peranan penting dalam memberi nilai
tambah terhadap pengalaman layanan secara keseluruhan. Sama
seperti halnya kualitas produk, seorang pelanggan akan

mengevaluas kualitas layanan berdasarkan persepsi mereka.

Menurut (Remiasa dan Lukman, 2007: 70) persepsi pelanggan
terhadap kualitas layanan ini terdiri dari tiga kualitas yaitu kualitas
interaksi, kualitas lingkungan fisik dan kualitas hasil. Ketiga

kualitas ini membentuk pada keseluruhan persepsi pelanggan



24

terhadap kualitas layanan. Dapat dikatakan dalam merumuskan
strategi dan program pelayanan setiap pelaku usaha harus
berorientasi pada kepentingan pelanggan dan sangat
memperhatikan dimens kualitasnya Hal ini sangat penting agar
pelanggan tidak mengurungkan niatnya ketika akan melakukan

keputusan pembelian.

Berdasarkan penjelasan diatas maka pengertian kualitas pelayanan
adalah bagaimana perusahaan memberikan pelayanan yang
maksimal kepada konsumen, kualitas pelayanan harus dimulai dari
kebutuhan pelanggan dan berakhir pada persepsi pelanggan.
Adapun dimensi pokok kualitas pelayanan adalah reliabilitas
(reliability), responsivitas atau daya tanggap (responsiveness),
kompetens (competency), akses (access), kesopanan (courtesy),
komunikasi (communication), kredibilitas (credibility), keamanan
(security), kemampuan memahami pelanggan, bukti fisik

(tangibles).

5. Minat Bdli

Ali Hasan (2014: 173) menyatakan bahwa minat beli merupakan
sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli
produk tertentu serta berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada
periode unit tertentu. Dapat dikatakan bahwa minat beli merupakan

pernyataan mental dari diri konsumen yang merefleksikan rencana
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pembalian sejumlah produk dengan merek tertentu. Hal ini sangat
diperlukan oleh seorang pemasar untuk mengetahui minat beli
konsumen terhadap suatu produk, baik para pemasar maupun para ahli
ekonomi menginginkan variabel minat untuk memprediksikan perilaku

konsumen dimasa datang.

Menurut Setiadi (2011: 43), menyatakan bahwa minat beli (niat beli)
dibentuk dari sikap konsumen terhadap produk yang terdiri dari
kepercayaan konsumen terhadap merek dan evaluasi merek, sehingga
dari duatahap tersebut muncul minat untuk membeli. Semakin rendah
tingkat kepercayaan dari konsumen terhadap suatu produk akan
menyebabkan semakin menurunnya minat beli konsumen. Berdasarkan
beberapa pendapat dapat dikatakan bahwa minat beli atau niat untuk
membeli suatu produk adalah keinginan, ketertarikan, dan sikap

seseorang terhadap suatu produk.

Dalam mencari dan menumbuhkan minat beli konsumen, terlebuh
dahulu harus memahami bagaimana konsumen berkeputusan. Dalam
penelitian Lin (2013; 746) niat beli dianggap sebagai niat perilaku
konsumen setelah menerimaiklan. Lin (2013: 746) mendefinisikan
niat beli beli sebagai probabilitas respon pelanggan membeli produk
tertentu. Menegjelaskan bahwa minat beli adalah transaks setelah
konsumen mengevaluasi produk secara keseluruhan, yaitu sikap
terhadap perilaku pembelian. Pendlitian Lin (2013: 746) menyatakan

minat beli sebagai probabilitas subjektif dari pelanggan dalam memilih
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merek tertentu. Minat beli diukur dengan dimensi: bersedia untuk
membeli, layak pembelian, dan menyarankan orang lain untuk

membeli.

Minat beli adalah suatu model sikap seseorang terhadap obyek barang
yang sangat cocok dalam mengukur sikap terhadap golongan produk,
jasa atau merk tertentu (Schiffman dan Kanunk, 2007: 228). Minat

beli juga diberi arti sebagai sesuatu yang berhubungan dengan rencana
konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit

produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.

Berikut ini adalah diukur dari 5 dimensi minat pembelian produk

dalam penelitian Lin (2013: 746) :

1. Tertarik untuk mencari informasi tentang produk. Konsumen yang
terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi
yang lebih banyak. (Kotler dan Keller, 2007) membaginya dalam
dualevel rangsangan. Pertama, pencarian informasi yang lebih
ringan (penguatan perhatian). Kedua, level aktif mencari
informasi: mencari bahan bacaan, bertanya pada teman, atau
mengunjungi toko untuk mempelgjari produk tertentu.

2. Mempertimbangkan untuk membeli. Melalui pengumpulan
informasi, konsumen mempel g ari merek-merek yang bersaing
sertafitur merek tersebut. Melakukan evaluasi terhadap pilihan-
pilihan dan mulai mempertimbangkan untuk membeli produk.

3. Tertarik untuk mencoba. Setelah konsumen berusaha memenunhi
kebutuhan, mempelgjari merek-Merek yang bersaing serta fitur
merek tersebut, konsumen akan mencari manfaat tertentu dari
solusi produk dan melakukan evaluasi terhadap produk-Produk
tersebut. Evaluasi ini dianggap sebagai proses yang berorientas
kognitif. Maksudnya adalah konsumen dianggap menilai suatu
produk secara sangat sadar dan rasional hingga mengakibatkan
ketertarikan untuk mencoba.
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Ingin mengetahui produk. Setelah memiliki ketertarikan untuk
mencoba suatu produk, konsumen akan memiliki keinginan untuk
mengetahui produk. Konsumen akan memandang produk sebagai
sekumpulan atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam
memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskan
kebutuhan.

Ingin memiliki produk. Para konsumen akan memberikan
perhatian besar pada atribut yang memberikan manfaat yang
dicarinya. Akhirnya konsumen akan mengambil sikap (keputusan,
preferensi) terhadap produk melalui evaluasi atribut dan
membentuk niat untuk membeli atau memiliki produk yang
disuka.

Berdasarkan penjelasan diatas maka minat beli Konsumen adalah

rencana konsumen untuk membeli seberapa banyak barang sesuai

kebutuhannya. Adapun 5 dimensi niat beli konsumen adalah tertarik

untuk mencari informasi tentang produk, mempertimbangkan untuk

membeli, tertarik untuk mencoba, ingin mengetahui produk, dan ingin

memiliki produk.

6. Keputusan Pembelian

6.1

Pengertian Keputusan Pembelian

Bagi pemasar tahap keputusan pembelian ini adalah tahap yang
sangat penting untuk dipahami karena akan berhubungan
dengan keberhasilan suatu program pemasaran. Secara khusus,
pemasar harus mengidentifikas siapa yang membuat
keputusan pembelian, jenis-jenis keputusan pembelian, dan

langkah-langkah dalam proses pembelian. (Kotler, 2005:220).
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Secara umum ada lima peranan yang dapat dilakukan oleh
seseorang dalam melakukan pembelian, (Kotler, 2005:221)
yaitu :

1. Pencetus (Initiator) : seseorang yang pertama kali
mengusulkan gagasan untuk membeli suatu produk atau
jasa

2. Pemberi pengaruh (Influencer) : seseorang yang pandangan
atau saranya mempengaruhi keputusan pembelian.

3. Pengambil keputusan (Decision maker) : seseorang yang
mengambil keputusan untuk setiap komponen keputusan
pembelian apakah membeli, tidak membeli, bagaimana
membeli, dan di mana akan dibeli.

4. Pembeli (Buyer) : orang yang melakukan pembelian yang
sesungguhnya.

5. Pemakai (User) : seseorang yang mengkonsumsi atau
menggunakan produk atau jasa yang bersangkutan.

Pengambilan keputusan pembelian konsumen berbeda-beda
tergantung jenis keputusan pembeliannya. Menurut Assael dalam
Kotler (2005:221), ada empat jenis perilaku pembelian konsumen
berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat perbedaan

merek, yaitu :

1. Perilaku pembelian yang rumit (complex buying behavior),
perilaku pembelian yang rumit akan menimbulkan
keterlibatan yang tinggi dengan menyadari adanya perbedaan
yang kuat diantara merek-merek yang ada, biasanya
konsumen tidak tahu terlalu banyak tentang kategori produk
sehingga harus belgar untuk mengetahuinya. Proses
pembelian yang rumit ini terdiri atas tigalangkah. Pertama,
pembeli mengembangkan keyakinan tentang produk tersebut.
Kedua, iamembangun sikap tentang produk tersebut. Ketiga,
lamembuat pilihan pembelian yang cermat.

2. Perilaku pembelian yang mengurangi ketidaknyamanan
(dissonancereducing buying behaviour), perilaku pembelian
ini mempunyaiketerlibatan yang tinggi dan konsumen
menyadari hanya sedikit perbedaan antara berbagai merek.

3. Perilaku pembelian karena kebiasaan, perilaku pembelian
yang memiliki keterlibatan yang rendah dan tidak terdapat
perbedaan merek yang signifikan. Konsumen membeli suatu
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produk berdasarkan kebiasaan sgja dan bukan keyakinan
terhadap merek.

4. Perilaku pembelian yang mencari variasi (variety seeking
buyingbehaviour), perilaku membeli ini memiliki keterlibatan
rendah namunmasih terdapat perbedaan yang jelas. Konsumen
berperilaku dengan tujuan mencari keragaman atau sensasi
bukan kepuasan.

6.2 Tahapan Pengambilan Keputusan

Menurut Kotler (2005:252) ada lima tahapan yang dilalui oleh
konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu
produk, yaitu :

1. Pengenalan masalah
Masalah ini ada pengakuan konsumen bahwa mereka
membutuhkan sesuatu. Tahap ini diamati pada saat pembeli
mengenali adanya masalah atau kebutuhan, pembeli
menyadari adanya perbedaan antara kondisi sesungguhnya
dengan kondisi yang diinginkannya. Tahap pengenalan
masalah ini berupa desakan yang membangkitkan tindakan
untuk memenuhi dan memuaskan kebutuhan. Kebutuhan
tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal maupun
eksternal.

2. Pencarian informasi
Jika minat seseorang akan suatu produk telah timbul, maka
dorongan untuk mencari informasi akan menjadi semakin
kuat. Seorang konsumen akan terdorong kebutuhannya,
mungkin akan mencari informasi Iebih lanjut. Jika dorongan
konsumen tersebut kuat dan produk itu berada didekatnya,
mungkin konsumen akan langsung membelinya. Jika tidak,
kebutuhan konsumen ini hanya akan menjadi ingatan sgja.
Konsumen dapat memperoleh informasi tersebut dari
beberapa sumber. Salah satu kunci bagi pemasar adalah
sumber-sumber informasi utama yang dipertimbangkan oleh
konsumen dan pengaruh relatif dari masing-masing sumber-
sumber informasi konsumen ini dapat dibagi ke dalam empat
kelompok, yaitu; 1) sumber pribadi, seperti keluarga, teman;
2) sumber komersil, seperti iklan, wiraniaga; 3) sumber
publik, seperti media masa, organisasi penentu peringkat
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konsumen; 4) sumber pengalaman, seperti penanganan,
pengkajian, dan pemakaian produk.

. BEvaluas alternatif

Setelah konsumen mendapatkan cukup informasi mengenai
produk maka tahap berikutnya adalah mengevaluasi alternatif-
alternatif yang ada. Tidak ada proses evaluasi tunggal
sederhana yang digunakan oleh semua konsumen atau oleh
satu konsumen dalam semua situasi pembelian. Para
konsumen memiliki sikap yang berbeda-beda dalam
memandang atribut-atribut yang dianggap relevan dan
penting. Ada beberapa proses evaluasi konsumen, yaitu : 1)
konsumen berusaha memenuhi suatu kebutuhan; 2) konsumen
mencari manfaat tertentu dari solusi produk; 3) konsumen
memandang setiap produk sebagai kumpulan atribut dengan
kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat
yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu.

. Keputusan pembelian

Pada tahap evaluasi konsumen membentuk preferens
terhadap merek-merek yang terdapat pada perangkat pilihan.
Konsumen mungkin juga akan membentuk niat untuk
membeli merek yang paling disukai. Namun terdapat dua
faktor yang mempengaruhi niat membeli dan keputusan
pembelian, yaitu : 1) sikap orang lain, yaitu sejauhmana sikap
orang lain mengurangi alternatif yang telah ditentukan oleh
seseorang konsumen. Hal ini akan bergantung pada intensitas
sikap negatif orang lain tersebut terhadap alternatif pilihan
konsumen, serta motivasi konsumen untuk menuruti
keinginan orang lain tersebut; 2) faktor situasi yang tidak
terantisipasi yang dapat muncul dan mengubah niat
pembelian.

. Perilaku pasca pembelian

Setelah melakukan pembelian konsumen akan mengal ami
tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Tugas pemasar tidak
berakhir pada saat produk tersebut dibeli, tetapi berlanjut pada
periode sesudah pembelian. Pemasar harus memantau
kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan
pemakaian produk pasca pembelian. Kepuasan pembeli
merupakan fungsi dari seberapa dekat harapan pembeli atas
suatu produk dengan kinerja yang dirasakan pembeli atas
produk tersebut. Jika kinerja produk |ebih rendah daripada
harapan, pelanggan akan kecewa, jika ternyata sesuai harapan,
pelanggan akan puas, dan jika melebihi harapan, pelanggan
akan sangat puas.
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Berdasarkan penjelasan diatas maka K eputusan Pembelian adalah

keputusan dari konsumen untuk membeli sebuah produk dengan

jumlah tertentu sesuai kebutuhannya, adapun faktor yang

mempengaruhi adalah sebagai berikut.

1. Faktor Intern, yaitu faktor dari dalam diri konsumen itu

sendiri yang meliputi : motivasi, pembelgjaran sikap dan

kepribadian serta konsep diri.

Faktor Ekstern, yaitu faktor yang berasal dari luar diri

konsumen yang meliputi: budaya dan sub budaya, kelas

sosial, kelompok sosial dan kelompok referensi, serta

keluarga.

B. Pendlitian yang Relevan

Banyak penelitian relevan yang sebelumnyatelah dilakukan oleh para

peneliti terdahulu. Berbagai penelitian yang relevan ini penulisgunakan

sebagai acuan dan bahan pertimbangan untuk mengkajipermasal ahan

dalam penelitian ini.

Tabel 5. Hasll Penelitian yang Relevan

No

Nama

Judul Skrips

Hasll

Imam Yaffi | Pengaruh Promotion

Hasan
(2017)

Mix terhadap minat
beli konsumen pada
restoran lesehan hijau
di Pringsewu

Ada Pengaruh Promotion Mix
terhadap minat beli konsumen pada
restoran lesehan hijau di Pringsewu.
X1, X2, X3, X4, X5 Berpengaruh
positif secara signifikan sebesar
44,6% terhadap Y. Dengan nilai
beta yang sama yaitu sebesar 0,244
sedangkan pemasaran langsung
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memberikan pengaruh terkecil yaitu
B sebesar 0,166.

Nugroho Pengaruh dimensi AdaPengaruh dimensi Suasana
Susanto Suasana Toko(Store Toko(Store Atmosphere ) terhadap
(2016) Atmosphere) minat pembelian konsumen pada
terhadap minat Toko Buku Gramedia Bandar
pembelian konsumen | Lampung. Hasil penelitian
pada Toko Buku menunjukkan bahwa kontribusi X
Gramedia Bandar berperan dalam mempengaruhi
Lampung. variabel Y sebesar 88,2% dan
sisanya dipengaruhi oleh variabel
lainnya
Rezi Pengaruh kualitas Ada Pengaruh kualitas layanan
Jumako layanan terhadap terhadap keputusan pembelian
(2015) keputusan pembelian | produk Skies Photography.nilai
produk Skies Adjusted R Sguare menunjukkan X
Photography berpengaruh 83,2% terhadap Y .
Sedangkan nilai koefisiensi 0,239
dan X4 dengan nilai terendah sebesar
0,181.
Y osua Pengaruh Suasana Ada Pengaruh Suasana Tempat dan
Liasta Tempat dan Lokasi Lokas terhadap Loyalitas Konsumen
Purba terhadap Loyalitas Raya Futsal Bandar Lampung.
(2017) Konsumen Raya Dengan determinasi (R?) sebesar
Futsal Bandar 12,9%. Hasil uji t (parsia)
Lampung menunjukkan hasil t piunguntuk
suasana menunjukkan nilai sebesar
2,196 dengan taraf sig 0,03<0,05 dan
nilai t piunguntuk lokasi 2,522 dengan
taraf sig 0,013<0,05. Hasil uji F
simultan menunjukkan nilai sebesar
7,178 dengan taraf sig 0,001<0,05.
Rizka Pengaruh Dimensi AdaPengaruh Dimensi Suasana
Meliyani SuasanaToko (Sore | Toko (Store Atmosphere) terhadap
(2017) Atmosphere) terhadap | minat beli ulang konsumen pada
minat beli ulang KFC COFFEE Kedaton Bandar
konsumen padaKFC | Lampung. Hasil menunjukkan X
COFFEE Kedaton berpengaruh positif secara signifikan

Bandar Lampung.

terhadap Y sebesar 69,8% dan
sisanyadipengaruhi variabel lainnya.
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C. Kerangka Pikir

Uma Sekaran dalam Sugiyono (2012: 91) mengemukakan bahwa,
“kerangka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikas sebagai

masal ah yang penting”.

Pengar uh Promotion Mix terhadap K eputusan Pembelian

Menurut Swastha dan Irawan (2003 : 349) Bauran promos adalah
kombinas strategi yang paling baik dari variabel-variabel periklanan,
promosi penjualan dan aat produks yang lain semuanya di rencanakan
untuk mencapai tujuan program penjualan. Bauran promosi yang menarik

dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian.

Pengar uh Store Atmosphere terhadap Keputusan Pembelian

Daam penelitian (Hussain dan Ali: 2015) Store Atmosphere merupakan
suatu bentuk suasana yang terdapat pada suatu geral yang akan
memberikan suasana kenyamanan disebabkan oleh keadaan serta
perlengkapan gerai yang baik, begitu pula sebaliknya. Jika suatu gerai
dapat menimbulkan suasana kenyamanan tersebut maka hal tersebut
menjadi suatu dayatarik tersendiri yang akhirnya menimbulkan suatu

pemikiran berkunjung dan kemudian melakukan pembelian.



Pengar uh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Brady dan Cronin (dalam Remiasa dan Lukman: 2007) persepsi
pelanggan terhadap kualitas layanan ini terdiri dari tiga kualitas yaitu
kualitas interaksi, kualitas lingkungan fisik dan kualitas hasil. Ketiga
kualitas ini membentuk pada keseluruhan persepsi pelanggan terhadap
kualitas layanan. Dapat dikatakan dalam merumuskan strategi dan
program pelayanan setiap pelaku usaha harus berorientasi pada
kepentingan pelanggan dan sangat memperhatikan dimensi kualitasnya
Hal ini sangat penting agar pelanggan tidak mengurungkan niatnya ketika

akan melakukan keputusan pembelian.

Pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian

Lin (2013: 746) mendefinisikan niat beli beli sebagai probabilitas respon
pelanggan membeli produk tertentu. Menejel askan bahwa minat beli
adalah transaksi setelah konsumen mengevaluasi produk secara
keseluruhan, yaitu sikap terhadap perilaku pembelian. Penelitian Lin
(2013: 746) menyatakan minat beli sebagai probabilitas subjektif dari
pelanggan dalam memilih merek tertentu. Minat beli diukur dengan
dimensi: bersedia untuk membeli, layak pembelian, dan menyarankan

orang lain untuk membeli dan melakukan keputusan pembelian.
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Kerangka pikir penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut.

Promotion Mix
(X1)

!

Sore Minat Beli Keputusan
Atmosphere(X2) (Y) Pembelian (2)

!

Kualitas
Pelayanan(X3)

Gambar 1. Paradigma Pendlitian

. Hipotesis

Berdasarkan keterangan teori dan kerangka pemikiran yang telah diuraikan di
atas, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah.

. Adapengaruh parsia tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap minat beli konsumen keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung.

. Adapengaruh simultasn tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap minat beli konsumen keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung.

. Adahubungan tentang promotion mix dengan store atmosphere, store
atmosphere dengan dan kualitas pelayanan jasa, dan promotion mix
dengan kualitas pelayanan jasa pada oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya

Bandar Lampung.
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. Adapengaruh parsia tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung.

. Adapengaruh simultasn tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian keripik pisang
Askha Jaya Bandar Lampung.

. Ada pengaruh langsung dan tidak langsung tentang promotion mix, store
atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian
keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.

. Adapengaruh minat beli konsumen terhadap keputusan pembelian oleh-

oleh keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung.



[11. METODE PENELITIAN

A. Metode Pendlitian

M etode penelitian merupakan cara yang dilakukan atau dikerjakan untuk
mengukur kemampuan mengumpulkan data. Secara umum metode penelitian
diartikan sebagai carailmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan
kegunaan tertentu (Sugiyono, 2012: 3). Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode deskriptif verifikatif dengan pendekatan ex post

facto

Penelitian deskriptif adalah suatu metode dalam mendliti status sekelompok
manusia, suatu objek, suatu set kondisi, suatu sistem pemikiran, ataupun
suatu kelas peristiwa pada masa sekarang. Tujuan dari penelitian deskriptif ini
adal ah untuk membuat deskripsi, gambaran atau lukisan secara sistematis,
faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan antar

fenomena yang disdlidiki (Nazir, 2005: 54).

Sedangkan verifikatif menunjukkan penelitian mencari pengaruh antara
variabel bebas terhadap variabel terikat (Nawawi, 2003: 63). Tujuan penelitian
ini merupakan verifikatif yaitu untuk menentukkan tingkat pengaruh variabel -

veriabel dalam suatu kondisi.
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Pendekatan ex post facto adalah salah satu pendekatan yang digunakan untuk
mengumpulkan data dengan cara mengambil data secaralangsung di area
penelitian yang dapat menggambarkan data-data masa lalu dan kondisi
lapangan sebelum dilaksanakannya penelitian |ebih lanjut. Sedangkan
pendekatan survey adalah pendekatan yang digunakan untuk mendapatkan
data dari tempat tertentu yang alamiah (bukan buatan), tetapi peneliti

mel akukan perlakuan dalam pengumpulan data, misalnya dengan
mengedarkan kuesioner, test, wawancara terstruktur dan sebagainya
(Sugiyono, 2012: 12).Secara khusus penelitian ini hanya mendeskripsikan
tentang Pengaruh Promotion Mix, Store Atmosphere, dan Kualitas Pelayanan
melalui Minat Beli terhadap Keputusan Pembelian Oleh-oleh Keripik Pisang

Askha Jaya Bandar Lampung.

. Populas dan Sampel

Bagian ini akan mengemukakan secaralebih rinci tentang populasi dan sampel
dalam penelitian ini. Adapun penjelasan Iebih rinci akan dijelaskan berikut ini.
1. Populas
Populas adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelgjari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,
2012: 117). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen
Keripik Pisang Askha Jaya Bandar Lampung tahun 2017. Populasi dalam

penelitian ini sebanyak 26.000.
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2. Sampel
Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti (Arikunto, 2007:
134). Berdasarkan pengertian di atas, dapat disimpulkan sampel adalah

bagian populasi yang hendak diteliti dan mewakili karakteristik populasi.

Besarnya sampel dalam penelitian ini ditentukan oleh rumus T. Y amane

sebagai berikut:
N
n:
N.d2+ 1
Dimana:

N  =Jumlah sampel
N  =Jumlah populasi
2 =Presis yang ditetapkan

(Riduan, 2005: 65)

Populasi dalam penelitian ini sebanyak 26.000 orang dan presisi yang
ditetapkan atau tingkat signifikansi 0,1 maka besarnya sampel pada

penelitian ini sebagai berikut.

26.000
n= —— =99, 61
(26.000)(0,1)2 + 1
Dibulatkan menjadi 100 responden
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C. Teknik Pengambilan Sampel

Pengambilan sampel dalam suatu penelitian dimaksudkan untuk
mempermudah dalam menganalisis data dan menghemat waktu penelitian,
yang nantinya dari sampel itu dapat mewakili populasi yang ada. Teknik
pengambilan sampel adalah non probability sampling dengan menggunakan
accidental sampling. Teknik ini merupakan pengambilan sampel yang
memberikan peluang yang sama bagi unsur (anggota) populasi yang dipilih

untuk menjadi sampel (Sugiyono, 2012: 120).

D. Variabd Penditian

Variabel adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang ditetapkan oleh

peneliti untuk dipelgjari sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut,

kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,2010:60). Variabel yang terdapat

dalam penelitian ini sebagai berikut.

a. Variabel Eksogen ( Exogenous Variable)

Variabel exogenous dalam suatu model jalur adalah semua variabel yang
tidak ada penyebab-penyebab eksplisitnya adau dalam diagram tidak ada
anak-anak panah yang menuju kearahnya, selain pada bagian kesalahan
pengukuran. Jika antara variabel exogenous dikorelasikan maka korelasi
tersebut ditunjukkan dengan anak panah berkepala dua yang
menghubungkan variabel-variabel tersebut. Tiga variabel eksogen yaitu

Promotion Mix (X1), Store Atmosphere (X»), dan Kualitas Pelayanan (X3).
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b. Variabel Endogen (Endogenous Variable)
Variabel endogenous yaitu variabel yang mempunyai anak panah menuju
kearah variabel tersebut. Variabel yang termasuk didalamnya adalah
mencakup semua variabel perantara dan tergantung, variabel pertama
endogenous mempunyai anak panah yang menuju kearahnya dari arah
variabel tersebut dalam suatu model diagram jalur. Sedangkan variabel
tergantung hanya mempunyai anak panah menuju kearahnya. V ariabel
endogen dalam penelitian ini adalah Minat Beli Konsumen (Y) dan
K eputusan Pembelian (Z). Namun untuk Minat beli Konsumen dapat juga
menjadi variabel eksogen saat Minat Beli Konsumen berpengaruh terhadap

K eputusan Pembelian.

E. Definis Konseptual

Definisi konseptual adalah definisi yang diberikan kepada suatu konstrak guna
menjelaskan suatu konsep variabel baik variabel bebas maupun variabel
terikat. Adapun definisi konseptua dari variabel bebas dan variabel terikat
dalam penelitian, yaitu sebagai berikut:
a. Promotion Mix (X3)
Promotion Mix adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel -
variabel periklanan, promosi penjualan dan alat produks yang lain

semuanya di rencanakan untuk mencapai tujuan program penjualan.
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b. Store Atmosphere (X5)
Pengertian Store Atmospher eadal ah suasana (Atmosphere) setiap gerai
mempunyai tataletak fisik yang memudahkan atau menyulitkan untuk
berputar-putar didalamnya. Setiap gerai mempunyai penampilan yang
berbeda-beda baik itu kotor, menarik, megah, dan suram. Suatu gerai harus
membentuk suasana terencanayang sesuai dengan pasar sasarannya dan
dapat menarik konsumen untuk membeli di gerai tersebut.

c. Kualitas Pelayanan (X3)
M odernitas dengan kemajuan teknologi akan mengakibatkan persaingan
yang sangat ketat untuk memperoleh dan mempertahankan pelanggan.
Kualitas pelayanan menjadi suatu keharusan yang harus dilakukan
perusahaan supaya mampu bertahan dan tetap mendapat kepercayaan
pelanggan. Pola konsumsi dan gaya hidup pelanggan menuntut perusahaan
mampu memberikan pelayanan yang berkualitas.

d. Minat Beli (Y)
Minat Beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana
konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit produk
yang dibutuhkan pada periode unit tertentu. Dapat dikatakan bahwa minat
beli merupakan pernyataan mental dari diri konsumen yang merefleksikan
rencana pembalian sgfumlah produk dengan merek tertentu. Hal ini sangat
diperlukan oleh seorang pemasar untuk mengetahui minat beli konsumen

terhadap suatu produk, baik para pemasar maupun para ahli ekonomi
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menginginkan variabel minat untuk memprediksikan perilaku konsumen

dimasa datang.

e. Keputusan Pembelian (2)

K eputusan pembelian adal ah suatu kegiatan membeli sgjumlah barang dan

jasa, yang dipilih berdasarkan informasi yang didapat tentang produk, dan

segera disaat kebutuhan dan keinginan muncul, dan kegiatan ini menjadi

informasi untuk pembelian selanjutnya.

F. Definisi Operasional Variabel

Definisi Operasional Variabel adalah penarikan batasan yang lebih

menjelaskan ciri-ciri spesifik yang lebih substantive dari suatu konsep.

Tujuannya agar dapat mencapai suatu alat ukur yang yang sesuai dengan

hakikat variabel yang sudah di definisikan konsepnya, maka peneliti harus

memasukkan proses atau operasionalnya alat ukur yang akan digunakan untuk

kuantifikasi gejala atau variabel yang di telitinya.

Tabel 6. Definis Operasional

Variabel Definis Indikator Skala
Promotion | Promotion Mix adalah | 1. Advertising Interval
Mix (X1) kombinasi strategi yang (Periklanan) dengan cara
paling baik dari 2. Personal Sling Semantic
variabel-variabel (Kewiraniagaan) Defferensial
periklanan, promosi 3. SalesPromotion
penjualan dan alat (Promosi Penjualan)
produksi yang lain 4. Publicity
semuanyadi rencanakan (Publisitas)
untuk mencapai tujuan | 5. Direct Marketing
program penjualan. (Pemasaran
Langsung)
Sore Sore Atmosphere 1. Cleanliness Interval
Atmosphere | adalah suasana (Kebersihan) dengan cara




(X2) (Atmosphere) setiap 2. Music (Musik) Semantic
gerai mempunyai tata 3. Scent (Aroma) Defferensial
letak fisik yang 4. Temperature (Suhu)
memudahkan atau 5. Lighting
menyulitkan untuk (Pencahayaan)
berputar-putar 6. Color (Warna)
didalamnya. Setiap gerai | 7. Disply and Layout
mempunyai penampilan (Tampilan dan Tata
yang berbeda-beda baik Letak)
itu kotor, menarik,
megah, dan suram.

Suatu gerai harus
membentuk suasana
terencana yang sesuai
dengan pasar sasarannya
dan dapat menarik
konsumen untuk
membeli di gerai
tersebut.

Kualitas Kualitas pelayanan 1. Reability Interval

Pelayanan | adalah suatu keharusan (Reabilitas) dengan cara

(X3) yang harus dilakukan 2. Responsivenes Semantic
perusahaan supaya (Daya Tanggap) Defferensial
mampu bertahan dan 3. Competency
tetap mendapat (Kompetensi)
kepercayaan pelanggan. | 4. Access (Akses)

Polakonsumsi dangaya | 5. Courtesy
hidup pelanggan (Kesopanan)
menuntut perusahaan 6. Communication
mampu memberikan (Komunikasi)
pelayanan yang 7. Credibility
berkualitas. (Kredibilitas)
8. Security
(Keamanan)
9. Kemampuan
Memahami
Pelanggan
10. Tangibles  (Bukti
Fisik)

Minat Beli | Minat Beli merupakan 1. Minat transaksional | Interval

(Y) sesuatu yang 2. Minat refrensia dengan cara
berhubungan dengan 3. Minat preferensial Semantic
rencana konsumen 4. Minat eksploratif Defferensial

untuk membeli produk
tertentu serta berapa
banyak unit produk
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yang dibutuhkan pada
periode unit tertentu.

Keputusan | Keputusan pembelian 1. Kebutuhan Interval

Pembelian | adalah suatu kegiatan 2. Publik dengan cara

2 membeli sgumlah 3. Manfaat Semantic
barang dan jasa, yang 4. Sikap oranglain Defferensial
dipilih berdasarkan 5. Kepuasan

informasi yang didapat
tentang produk, dan
segera disaat kebutuhan
dan keinginan muncul,
dan kegiatan ini menjadi
informasi untuk
pembelian selanjutnya.

G. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini adalah sebagai berikut.

1

I nterview (Wawancar a)

Interview digunakan sebagai teknik pengambilan data, apabilapenelitiingin
mel akukan studi pendahuluan untuk menentukan permasalahan yang akan
diteliti, dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden
yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit/kecil (Sugiyono,
2011: 317). Manfaat dari teknik ini adalah penulis dapat memperoleh
informasi langsung dari narasumber yang bersangkutan. Dalam hal ini
teknik wawancaraini digunakan untuk mendapatkan data berupa daftar
harga, dan data-data lain yang berhubungan dengan penelitian.
Dokumentasi

Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Dokumen bisa

berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental dari seseorang
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(Sugiyono, 2012: 329). Metode dokumentasi dilakukan untuk
mendapatkan data mengenai proses penelitian berupafoto dan video.

3. Kuesioner (Angket)
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawabnya (Sugiyono, 2012: 199). Angket digunakan
untuk memperoleh data mengena Promotion Mix, Store Atmosphere,
Kualitas Pelayanan dan Minat Beli Konsumen Oleh-oleh Keripik Pisang

Askha Jaya Bandar Lampung.

H. Uji Persyaratan Instrumen Penélitian

Adapun uji persyaratan instrumen sebagai berikut.

1. Uji Validitas

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat kevalidan dan
keaslian suatu instrument (Arikunto, 2009: 64). Sebuah instrumen
dikatakan valid apabila mempunyai validitas tinggi. Namun sebaliknya
instrument yang kurang valid memiliki validitas rendah. Dalam uji validitas

ini digunakan teknik korelasi productmoment dari Pearson sebagai berikut.

N(IXY)-(IX)-(IY)
VINY X?) = (3 X H(NIY) = (3Y)*}

Xyz=
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Keterangan :

Rxy =koefisien korelasi butir
>X  =jumlah skor tigp item

>Y  =jumlah skor total item
>XY =jumlah perkaian X dan'Y
N = jumlah sampel

(Arikunto, 2009: 72)

Kriteria pengujian yang digunakan adalah jika" hitung > tabel maka alat
pengukuran atau angket tersebut adalah valid dan sebaliknyajika" hitung
<" tabel maka alat pengukuran atau angket tersebut tidak valid (Rusman,

2011: 54).

Berdasarkan perhitungan data yang diperoleh dari hasil uji coba angket
padavariabel X1, X2, X3, Y dan Z kemudian dihitung dengan SPSS. Hasl
perhitungan kemudian dicocokkan dengan tabel r product moment dengan
0,05 = 0,396 maka diketahui hasil perhitungan sebagai nerikut. ( lihat

lampiran).

1) Promotion Mix ( Xy)
Kriteria pengujian yang digunakan adalah jikar hitung > r tabel maka
alat pengukuran atau angket tersebut adalah valid dan sebaliknyajikar
hitung < r tabel maka alat pengukuran atau angket tersebut tidak valid.
Berdasarkan hasil pengolahan data, dari 5 pertanyaan/pernyataan untuk

variabel X, terdapat 1 item yang tidak valid yaitu item soal nomor 2.
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3)
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Item pertanyaan/pernyataan yang tidak valid dalam penelitian ini di
drop dan diganti dengan 2 pertanyaan/pernyataan lain. Sehingga
angket yang digunakan untuk variabel X, dalam penelitian ini

berjumlah 6 pertanyaan/pernyataan.

Sore Atmosphere (X2)

Kriteria pengujian yang digunakan adalah jikar hitung > r tabel maka
alat pengukuran atau angket tersebut adalah valid dan sebaliknyajikar
hitung < r tabel maka alat pengukuran atau angket tersebut tidak valid.
Berdasarkan hasil pengolahan data, dari 7 pertanyaan/pernyataan untuk
variabel X, semuavalid. Sehingga angket yang digunakan untuk

variabel X, dalam penelitian ini berjumlah 7 pertanyaan/pernyataan.

Kualitas Pelayanan (X3)

Kriteria pengujian yang digunakan adalah jikar hitung > r tabel maka
alat pengukuran atau angket tersebut adalah valid dan sebaliknyajikar
hitung < r tabel maka alat pengukuran atau angket tersebut tidak valid.
Berdasarkan hasil pengolahan data, dari 11 pertanyaan/pernyataan
untuk variabel X3 terdapat 1 item yang tidak valid yaitu item soal
nomor 11. Item pertanyaan/pernyataan yang tidak valid dalam
penelitian ini di drop. Sehingga angket yang digunakan untuk variabel

X3 dalam pendlitian ini berjumlah 10 pertanyaan/pernyataan.
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4) Minat Beli Konsumen (YY)
Kriteria pengujian yang digunakan adalah jikar hitung > r tabel maka
alat pengukuran atau angket tersebut adalah valid dan sebaliknyajikar
hitung < r tabel maka alat pengukuran atau angket tersebut tidak valid.
Berdasarkan hasil pengolahan data, dari 6 pertanyaan/pernyataan untuk
variabel Y terdapat 1 item yang tidak valid yaitu item soal nomor 1.
Item pertanyaan/pernyataan yang tidak valid dalam penelitian ini di
drop. Sehingga angket yang digunakan untuk variabel Y dalam

penelitian ini berjumlah 5 pertanyaan/pernyataan.

5) Keputusan Pembelian (Z)
Kriteria pengujian yang digunakan adalah jikar hitung > r tabel maka
alat pengukuran atau angket tersebut adalah valid dan sebaliknyajikar
hitung < r tabel maka alat pengukuran atau angket tersebut tidak valid.
Berdasarkan hasil pengolahan data, dari 5 pertanyaan/pernyataan untuk
variabel Z semuavalid. Sehingga angket yang digunakan untuk

variabel X1 dalam penelitian ini berjumlah 5 pertanyaan/pernyataan.

2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas bertujuan untuk mengetahui apakah alat pengumpulan data
tersebut menunjukan tingkat ketepatan, keakuratan, kestabilan, atau
konsistensi dalam mengungkapkan gejala tertentu dari sekelompok

individu walaupun dilaksanakan pada waktu yang berbeda. Sedangkan
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untuk menghitung uji reliabilitas peneliti menggunakan rumus Alpha
Cronbach.

Teknik penghitungan reliabilitas dengan koefisien alpha sebagai berikut.

k > sz
rn1 = — ||1-
k-1 Olzt

keterangan
rll  =reliabilitasinstrumen
k = banyaknya butir pertanyaan

Y o, = jumlah varian butir

a%  =variantota

(Arikunto,2009:109)

Langkah berikutnya dari hasil perhitungan dengan Alfa Cronbach dibandingkan
dengan r dari tabel korelasi product moment, kriterianya apabilar hitung > r tabel
dengan tingkat signifikansi 0,05 maka instrumen adalah reliabel dan sebaliknya
tidak. Untuk mengetahui tingkat reliabilitas instrumen tersebut, selanjutnya

konsultasikan dengan tabel intrepetasi nilai r product moment sebagai berikut.

Tabel indek korelasi Reliabilitas

Besarnyanilai r11 Kriteria
0,800 - 1,000 Sangat tinggi
0,600 - 0,799 Tinggi

0,400 - 0,599 Cukup

0,200 - 0,399 Rendah

0,000 - 0,199 Sangat rendah
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Berdasarkan perhitungan data yang diperoleh dari hasil uji coba angket
padavariabel X1, X2, X3, Y, dan Z kemudian dihitung mengguakan
SPSS. Dapat diketahui gasil perhitungan adalah 0,785 yang berarti

memiliki kriteriatinggi.

I. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

1. Uji Normalitas

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh dari
sampel yang berasal dari populasi berdistribusi normal atau sebaliknya.
Uji normalitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan

Metode Sgnifikansi Skewness dan Kurtosis dengan Rumus:

S-0 K-0
Zskew —\/—?—N dan Zkurt = T

Dimana: S= Nilai Skewness

K = Nilai Kurtosis

N = Jumlah Pengamatan
Rumusan Hipotesis:

H, : Data berasal dari populasi berdistribusi normal

H,: Databerasal dari populas yang tidak berdistribusi normal
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Kriteria pengujian:
Tolak Hy apabila nila statistik Zskew dan Zkurt > nilai kritis
(untuk a 0,05 =+ 1,96) berarti distribusi sampel tidak normal.
Terima H, apabila nilai statistik Zskew dan Zkurt < nilai kritis

(untuk a 0,05 = 1,96) berarti distribusi sampel adalah normal.

2. Uji Homogenitas

Uji persyaratan yang harus dipenuhi dalam penggunakan statistik
parametrik yaitu uji homogenitas. Uji homogenitas dimaksudkan untuk
mengetahui apakah data sampel yang diperoleh berasal dari populasi
yang bervarians homogen atau tidak. Untuk menguji Homogenitas dalam

penelitian ini memggunakan metode Bartlett.

Rumusan Hipotesis:
H, : Varians populas adalah homogen
Ha,: Varians populasi adalah tidak homogen
Kriteria pengujian:
Jika nilai X%hitng < X%aa dengan a= 0,05 dan dk = k-1 maka Ho diterima
dan sebaliknya di Ho ditolak.
Atau

Jika probabilitas (Sig.) > 0.05 maka H, diterima
Jika probabilitas (Sig.) < 0.05 maka H, ditolak
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J. Uji Asumsi Klask

1. Uji Linearitas Garis Regresl
Uji keliniaritasan garisregresi (persyaratan analisis) dilakukan dengan
tujuan untuk mengetahui apakah model regresi yang akan digunakan
dalam penelitian ini linier atau non linier, pengujian menggunakan

Metode Ramsey Test dengan rumus sebagai berikut :

2 __p2
E = RNew ~Ro1a)/m (Suliyanto, 2011)

(1_ Rjz\few)f(n_k)

Untuk melakukan uji linieritas diperlukan adanya rumusan hipotesis sbb:
Ho : Modée regres berbentuk linier

H 1 : Mode regresi berbentuk non linier

Kriteria pengujian hipotesis yaitu:

Tolak Ho jika Friwng < Frae dengan a 0,05 dan dk pembilang = m dan dk
penyebut = n — k maka model regresi adalah tidak linier, sebaliknya

model regresi adalah linea

2. Uji Multikolinieritas

Uji asumsi tentang multikolinearitas dimaksudkan untuk membuktikan
atau menguji ada tidaknya hubungan yang linier antara variabel bebas.
Adaatau tidaknya korelasi antar variable independen dapat diketahui

dengan memanfaatkan statistik korelasi productmoment dari Pearson.



) N XY - (IX) (TY)
VAN IX = (3X)F {N YY* - (3Y)%

rxy

Keterangan
ry = koefisien korelasi antaragejaaX dan ggalaY
X =skor ggaaX
Y =skorggaayY
N  =jumlah sampel

(Arikunto,2005: 75)

Rumusan hipotesis yaitu:

HO : tidak terdapat hubungan antar variabel independen

H1 : terdapat hubungan antara variabel independen

Kriteria hipotesis sebagai berikut.

Apabilarhitung < r tabel dengan dk = n dan alpa 0,05 = maka HO
ditolak. Sebaliknyajikarhitung > r tabel maka HO diterima.
Apabila koefisien signifikansi < a maka terjadi multikolinieritas

diantara variabel independennya.

3. Uji Autokorélas
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah terjadi korelasi di
antara data pengamatan atau tidak. Adanya autokorelas dapat
mengakibatkan penaksir mempunyai varians minimum (Sudarmanto.
2005: 142-143). Metode uji autokorelasi yang digunakan dalam

penelitian ini adalah statistik D Durbin- Waston.
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Tahap-tahap pengujian dengan uji Durbin- Waston sebagai

berikut.

a. Carilah nilai-nilai residu dengan OLS (Ordinary Least Square) dari
persamaan yang akan diuji- sdan hitung- statistik) sd dengan
menggunakan persamaan.
d=3 U~ b’y U

b. Menentukan ukuran sampel dan jumlah variabel independen
kemudian lihat Tabel Statistik Durbin-Waston untuk mendapatkan
nilai-nilai kritisd yaitu nilai Durbin-WastonUpper, dudan nilai
Durbin-Waston Lower, dI.

c. Dengan menggunakan terlebih dahulu Hipotesis Nol bahwa
tidak ada otokorelasi positif dan Hipotesis Alternatif:

Ho : p< O (tidak ada autokorelasi positif)

Ha : p< 0 (ada autokorelasi positif).

Berdasarkan keadaan tertentu, terutama untuk menguji persamaan
beda pertama, uji d duasisi akan lebih tepat. Langkah-langkah 1
dan 2 persis samadi atas sedangkan langkah 3 adalah menyusun

hipotesis nol bahwa tidak ada Autokorelasi.

Rumus hipotesis yaitu:
Ho: tidak terjadi adanya autokorelas diantara data
pengamatan.

Ha: terjadi adanyaautokorelasi diantara data pengamatan.
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Kriteria pengujian sebagai berikut.

Apabilanilai statistik Durbin-Waston berada di antara angka 2 atau
mendekati angka 2 maka dapat dinyatakan data pengamatan tersebut
tidak memiliki autokorelasi, dalam hal sebaliknya, maka dinyatakan
terdapat autokorelasi (Rietveld dan Sunarianto dalam Sudarmanto,

2005: 141).

Uji Heteroskedastisitas

Uji asumsi heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetahui apakah
varias residual absolut sama atau tidak sama untuk semua pengamatan.
Pendekatan yang digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya
heteroskedastisitas yaitu rank korelasi dari Spearman. Kriteria yang
digunakan untuk menyatakan apakah terjadi heteroskedastisitas atau
tidak menggunakan harga koefisien signifikansi dengan
membandingkan tingkat al pha yang ditetapkan maka dapat dinyatakan
tidak terjadi heteroskedastisitas diantara data pengamatan tersebut dan
sebaliknya. Pengujian rank korelasi Spearman koefisien korelasi rank

dari Spearman didefinisikan sebagai berikut.

rs=1-6 [E—df
N (N2 — 1)
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keterangan

r« =koefisien korelasi spearman

d = perbedaan dalam rank yang diberikan kepada dua
karakteristik yang berbeda dari individu atau fenomenakei.

N = banyaknyaindividu atau fenomena yang diberi rank.

Di mananilai rsadalah-1<r<1.

Kriteria pengujian sebagai berikut.

Jikanilai t yang dihitung melebihi nilai tyiss, kitabisa

menerimahi potesis adanya heteroskedastisitas, kalau tidak kita bisa
menolaknya. Jika model regress meliputi lebih dari satu variabel X, rs
dapat dihitung antara g dan tiap variabel X secaraterpisah dandapat
diuji untuk tingkat penting secara statistik dengan pengujiant (Gujarat,

2000 : 177).

Rumusan hipotesis:

Ho = Tidak ada hubungan yang sistematik antara variabel yang

menjelaskan dan nilai mutlak dari residual.

H, = Adahubungan yang sistematik antara variabel yang menjelaskan

dan nilai mutlak dari residual.
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Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini adalah menggunakan uji regresi linier
dengan analisisjaur. Analisisjaur (Path Analysis) merupakan suatu
bentuk pengembangan analisis multi regresi. Dalam analisis ini digunakan
diagram jalur untuk membantu konseptualisasi masalah atau menguji
hipotesis yang kompleks. Dengan menggunakan diagram tersebut, kita
dapat menghitung pengaruh langsung dan tidak langsung dari variabel -
variabel bebas terhadap variabel terikat. Pengaruh - pengaruh tersebut

tercermin daam koefisien jalur.

Analisisjalur (Path Analysis) merupakan suatu bentuk pengembangan dari
model regresi dan korelasi, yang dugunakan untuk menguji kecocokan
tentang matriks korelasi terhadap dua atau lebih model sebab-akibat yang
diperbandingkan oleh peneliti. Pada umumnya model tersebut dilukiskan
dalam bentuk lingkaran dan garis di mana anak panah tunggal menandai

adanya hubungan sebab-akibat (Sugiyono, 2011: 297).

1.  Analisis Persyaratan Jalur

Analisis jalur mensyaratkan asusmsi seperti yang biasanya
digunakan dalam analisis regresi, khusus sensitif terhadap model
yang spesifik. Sebab, kesalahan dalam menetukan relevans variabel
menyebabkan adanya pengaruh yang substansia terhadap koefisien

jalur. Koefsien jalur biasanya digunakan untuk mengukur seberapa
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penting perbedaan jalur yang langsung dan tidak langsung tersebut

merupakan sebab-akibat terhadap variabel terikat. Penafsiran seperti

itu harus dikerjakan dalam konteks perbandingan model alternatif.

Penggunaan analisis jalur dalam analisis data penelitian didasarkan

pada beberapa asumsi sebagai berikuit.

a.  Hubungan antar-variabel adalah linier, artinya perubahan yang
terjadi pada variabel merupakan fungsi perubahan linier dari
variabel lainnya yang bersifat kausal.

b. Variabel sisa(residu) tidak berkorelasi dengan variabel regresi
lainnya, (antar variabel independen) dan

c. Variabel yang diukur berskalainterval atau rasio.

2. Modd Analisis Jalur

Penelitian ini dikemukakan sebuah proposisi bahwa.
Antara X, dan X, terdapat kaitan korelatif. Kedua konstrak
tersebut bersama-sama mempengaruhi Y.

X1, X2 dan'Y secara bersama-sama mempengaruhi Z.

€1
X2 pyx2 > Y

Pyx



X1 pyX1 l PZX1

X3 pyXs PzX3 T
Keterangan:
X1 = Promotion Mix
X2 = Store Atmosphere
X3 = Kualitas Pelayanan
Y = Minat Beli Konsumen
Z = Keputusan Pembelian

pYX; =Koefisen Jaur X; terhadap Y

pYX, =Koefisen Jaur X, terhadap Y

pYX3 =Koefisien Jalur X3 terhadap Y

rX:X, =Koefisien Korelasi X; dengan X,

rX:Xs = Koefisien Korelasi X; dengan X3

rXoXs = Koefisien Korelasi X, dengan X3

pZX; =Koefisien Jalur X terhadap Z

pZX, =Koefisien Jaur X, terhadap Z

pZX3 = Koefisien Jalur X3 terhadap Z

pZY =KoefisienJalurY terhadap Z

py e = Koefisien Jalur variabel lain terhadap Y di luar variabel X1 dan X,
pze2 =Koefisien Jalur variabel lain terhadap Z di luar variabel X;, Xodan'Y
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesmpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pengujian hipotesis yang dilakukan

mengenai pengaruh Promotion Mix, Store Atmosphere, dan Kualitas

Pelayanan melalui Minat Beli Konsumen terhadap Keputusan Pembelian

oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya Bandar Lampung, dapat diambil

kesimpulan sebagai berikut:

1

2.

Ada pengaruh parsial tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasaterhadap minat beli konsumen. Jika Promos yang
dilakukan semakin diperluas atau dapat memperbaiki dengan cara
menciptakan suasana toko yang nyaman atau memperbaiki kualitas
pelayanan. Sebaliknya jika promosi tidak diperluas atau suasana toko
kurang nyaman atau kualitas pelayanan yang kurang ramah dan sopan
maka akan menyebabkan minat beli konsumen semakin menurun karena
mengalami ketertinggalan dilihat dari banyaknya pesaing yang semakin
banyak.

Ada pengaruh simultan tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap minat beli konsumen. Jika Promosi yang
dilakukan semakin diperluas, dapat menciptakan suasanatoko yang

nyaman dan memperbaiki kualitas pelayanan. Sebaliknya jika promosi
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tidak diperluas, suasanatoko kurang nyaman dan pelayanan yang kurang
ramah dan sopan maka akan menyebabkan minat beli konsumen semakin
menurun karena mengalami ketertinggal an dilihat dari banyaknya pesaing
yang semakin banyak.

Ada hubungan tentang promotion mix dengan store atmosphere, store
atmosphere dengan dan kualitas pelayanan, dan promotion mix dengan
kualitas pelayanan. Jika promotion mix dengan store atmosphere, store
atmosphere dengan dan kualitas pelayanan, dan promotion mix dengan
kualitas pelayanan ditingkatkan maka akan meningkatkan minat beli
konsumen dan membuat keputusan pembelian semakin meningkat.
Sebaliknya jikatidak dilakukan makaminat beli konsumen akan semakin
menurun dan menyebabkan penurunan pada pembelian produk.

Ada pengaruh parsia tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian. Jika Promosi yang
dilakukan semakin diperluas atau dapat memperbaiki dengan cara
menciptakan suasana toko yang nyaman atau memperbaiki kualitas
pelayanan. Sebaliknya jika promosi tidak diperluas atau suasanatoko
kurang nyaman atau pelayanan yang kurang ramah dan sopan maka akan
menyebabkan pembelian produk semakin menurun karena mengalami
ketertinggalan dilihat dari banyaknya pesaing yang semakin banyak.

Ada pengaruh simultasn tentang promotion mix, store atmosphere, dan
kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian. Jika Promosi yang
dilakukan semakin diperluas, dapat menciptakan suasanatoko yang

nyaman dan memperbaiki kualitas pelayanan. Sebaliknya jika promosi
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tidak diperluas, suasanatoko kurang nyaman dan pelayanan yang kurang
ramah dan sopan maka akan menyebabkan pembelian produk semakin
menurun karena mengalami ketertinggal an dilihat dari banyaknya pesaing
yang semakin banyak.

6. Adapengaruh langsung dan tidak langsung tentang promotion mix, store
atmosphere, dan kualitas pelayanan jasa terhadap keputusan pembelian.
Jika Promosi yang dilakukan semakin diperluas, dapat menciptakan
suasana toko yang nyaman dan memperbaiki kualitas pelayanan.
Sebaliknya jika promosi tidak diperluas, suasanatoko kurang nyaman dan
pelayanan yang kurang ramah dan sopan maka secara langsung dan tidak
langsung menyebabkan pembelian produk semakin menurun karena
mengalami ketertinggalan dilihat dari banyaknya pesaing yang semakin
banyak.

7. Adapengaruh minat beli konsumen terhadap keputusan pembelian. Jika
minat beli konsumen semakin tinggi maka keputusan pembelian juga
akan semakin tinggi. Sebaliknya jika minat beli konsumen rendah maka

keputusan pembelian juga akan rendah.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan mengenai Promotion Mix, Store
Atmosphere, dan Kualitas Pelayanan melalui Minat Beli Konsumen terhadap
K eputusan Pembelian oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya, maka penulis
menyarankan hal-hal berikut:
1. Kepadatoko oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya diharapkan dapat

memperbaiki hal-hal mengenai promosi baik di sosial media maupun tidak.
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Karena promosi adalah kunci utama dari pemasaran produk dan semakin
banyak orang yang mengetahui produk dari Askha Jaya maka akan
menimbulkan pembelian produk yang tinggi.

. Kepadatoko oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya diharapkan dapat
menciptakan promosi yang lebih menarik, suasanatoko yang nyaman, dan
pelayanan yang memuaskan. Jika Promosi yang dilakukan semakin
diperluas, dapat menciptakan suasana toko yang nyaman dan memperbaiki
kualitas pelayanan. Sebaliknya jika promosi tidak diperluas, suasanatoko
kurang nyaman dan pelayanan yang kurang ramah dan sopan maka akan
menyebabkan minat beli konsumen semakin menurun karena mengal ami
ketertinggalan dilihat dari banyaknya pesaing yang semakin banyak.

. Untuk karyawan toko oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya diharapkan
dapat memberikan pelayanan yang lebih baik lahi. Jika promotion mix
dengan store atmosphere, store atmospher e dengan dan kualitas pelayanan,
dan promotion mix dengan kualitas pelayanan ditingkatkan maka akan
meningkatkan minat beli konsumen dan membuat keputusan pembelian
semakin meningkat. Sebaliknyajikatidak dilakukan maka minat beli
konsumen akan semakin menurun dan menyebabkan penurunan pada
pembelian produk.

. Kepadatoko oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya diharapkan dapat
menciptakan promosi yang lebih menarik, suasanatoko yang nyaman, dan
pelayanan yang memuaskan. Jika Promosi yang dilakukan semakin
diperluas atau dapat memperbaiki dengan cara menciptakan suasana toko

yang nyaman atau memperbaiki kualitas pelayanan. Sebaliknya jika
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promosi tidak diperluas atau suasanatoko kurang nyaman atau pelayanan
yang kurang ramah dan sopan maka akan menyebabkan pembelian produk
semakin menurun karena mengalami ketertinggalan dilihat dari banyaknya
pesaing yang semakin banyak.

. Toko sebaiknya terus memperluas jaringan promosi. Jika Promosi yang
dilakukan semakin diperluas, dapat menciptakan suasana toko yang
nyaman dan memperbaiki kualitas pelayanan. Sebaliknya jika promosi
tidak diperluas, suasanatoko kurang nyaman dan pelayanan yang kurang
ramah dan sopan maka akan menyebabkan pembelian produk semakin
menurun karena mengalami ketertinggalan dilihat dari banyaknya pesaing
yang semakin banyak.

. Untuk karyawan toko oleh-oleh keripik pisang Askha jaya dapat
memberikan promosi secaralangsung. Jika Promosi yang dilakukan
semakin diperluas, dapat menciptakan suasana toko yang nyaman dan
memperbaiki kualitas pelayanan. Sebaliknya jika promosi tidak diperluas,
suasana toko kurang nyaman dan pelayanan yang kurang ramah dan sopan
maka secara langsung dan tidak langsung menyebabkan pembelian produk
semakin menurun karena mengalami ketertinggalan dilihat dari banyaknya
pesaing yang semakin banyak.

. Untuk karyawan toko oleh-oleh keripik pisang Askha Jaya harus bisa
menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Jika minat beli
konsumen semakin tinggi maka keputusan pembelian juga akan semakin
tinggi. Sebaliknya jikaminat beli konsumen rendah maka keputusan

pembelian juga akan rendah.
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