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Abstrac. the purpose of this research to determine and analyze the influence of Store Atmosphere (X1), product 

variety (X2), service quality (X3) on consumer buying interest (Y). The population in this study were all potential 

SVS Karangjati consumers, totaling 100 respondents. The type of research used is Non Probability sampling 

because the population is not yet known. Researchers then used purposive sampling focusing on consumers who 

bought at SVS Karangjati, with a quantitative approach. The analysis technique used is multiple linear 

regression using the Likert scale method. The research results can be concluded that : 1). Store Atmosphere has 

a positive and significant effect on consumer buying interest, 2). Product variety has a positive and significant 

effect on consumer buying interest, 3). Service quality has a positive and significant effect on consumer buying 

interest. Based on the results of this research, it would be better for the owner of SVS Karangjati to continue to 

maintain and improve his business, especially the store atmosphere, product variety and service quality so as to 

increase interest in buying among more potential consumers. 
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Abstrak. Tujuan dari penelitian ini untuk Mengetahui dan menganalisis pengaruh Store Atsmosphere (X1), 

variasi produk (X2), kualitas pelayanan (X3) terhadap minat beli konsumen (Y). Populasi dalam penelitian ini 

adalah semua calon konsumen SVS Karangjati, sebanyak 100 responden. Jenis penelitian yang digunakan adalah 

Non Probability sampling dikarenakan populasi belum diketahui. Peneliti kemudian menggunakan purposive 

sampling berfokus pada konsumen yang membeli di SVS Karangjati, dengan pendekatan kuantitatif. teknik 

analisis yang digunakan regresi linier berganda motode skala likert. Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa 

:1). Store Atsmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli konsumen, 2). Variasi produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli konsumen, 3). Kualitas pelayanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Minat beli konsumen. Berdasarkan hasil penelitian ini sebaiknya pemilik SVS Karangjati 

tetap menjaga dan meningkatkan usahanya terutama Store atsmosphere, variasi produk, dan kualitas pelayanan 

sehingga menumbuhkan rasa minat beli ke calon konsumen yang lebih banyak lagi. 

 

Kata Kunci: Store Atsmosphere, Variasi Produk, Kualitas Pelayanan, dan Minat Beli Konsumen.  

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi yang pesat mempengaruhi gaya hidup masyarakat, salah 

satunya cara untuk merokok. Merokok merupakan gaya hidup bagi beberapa kalangan 

masyarakat. Banyak perokok tembakau yang beralih menggunakan rokok elektrik (Vape), 

karena penggunaan rokok elektrik dianggap lebih hemat di banding rokok tembakau, berbeda 

dengan rokok konvensional yang memiliki rasa monoton tembakau, rokok elektrik 

menawarkan sensasi merokok yang berbeda dengan berbagai varian rasa. 

Melihat peralihan gaya merokok ini secara tidak langsung menciptakan sebuah 

peluang usaha, dimana beberapa orang mendirikan bisnis untuk memfasilitasi pengguna vape 

atau rokok elektrik. Salah satunya, vape Store SVS Karangjati yang di dirikan oleh Adi Putro 

https://doi.org/10.59024/semnas.v2i2.637
https://ukitoraja.id/index.php/semnas
mailto:wahyupujipangestu17@gmail.com


 

 

Pengaruh Store Atsmosphere, Variasi Produk, dan Kualitas Pelayanan, terhadap Minat Beli Konsumen Vape 

Stores vs Karangjati, Kecamatan Bergas, Kabupaten Semarang 
 

281        Prosiding Seminar Nasional Manajemen dan Ekonomi - Volume.2, Nomor.2 Tahun 2023  
 

 

 

Prayitno Hartono. Dengan alamat bergaslor di Jl. soekarno hatta no.52, sidorejo, karangjati, 

kec. Bergas. Jam operasional 10.00 WIB sampai 22.00 WIB, Motto SVS Karangjati 

“memberikan kenyamanan, pelayanan, dan edukasi bagi pengguna Vape”. Selaras dengan 

motto SVS Karangjati owner selalu memperhatikan aspek yang penting untuk membuat 

konsumen tertarik membeli di SVS Karangjati. 

Banyak aspek yang diperhatikan SVS Karangjati dalam mengundang minat beli 

konsumen seperti, store atsmophere, variasi produk, dan kualitas pelayanan. Sandala (2021) 

menyatakan “Store atsmosphere dapat digambarkan sebagai perubahan terhadap perencanaan 

lingkungan pembelian yang menghasilkan efek emosional khusus yang dapat menyebabkan 

konsumen melakukan tindakan pembelian”. 

Peburiyanti (2022) Menyatakan “Variasi Produk yang disediakan pada toko yang 

lengkap dan memberi kepuasan tersendiri bagi konsumen tentu akan memudahkan konsumen 

sehingga akan memicu terjadinya pembelian”. Bakhtiar (2019) Menyatakan “Kualitas 

pelayanan didefinisikan sebagai usaha memenuhi kebutuhan dan keinginan pelnggan serta 

ketepatan dalam menyampaikan dan mengimbangi harapan konsumen“. Maulidia (2019) 

menyatakan “Minat beli merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang akan dilakukan 

oleh konsumen atas produk yang ditawarkan atau yang dibutuhkan oleh konsumen”. 

Pada tahun 2022 SVS mengalami fenomena fluktuasi omset bulanan yang cukup 

menarik yang telah di paparkan dalam tabel dibawah ini : 

Tabel 1. Omset bulanan SVS Karangjati Tahun 2022 
 

Data diatas menunjukan SVS Karangjati mengalami fenomena fluktuasi omset yang 

cukup signifikan dimana target penjualan yang ditetapkan owner perbulanya adalah Rp 

35.000.000. Dari data tersebut dapat diketahui bahwa omset mengalami penurunan dalam 

setiap bulan, meskipun pada bulan bulan tertentu omset dapat memenuhi target namun pada 

bulan September hingga bulan Desember omset SVS Karangjati terus menurun. 
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Gambar 1. Grafik fenomena pendapatan SVS Karangjati 2022 

Grafik diatas menjelaskan omset bualanan pada tahun 2022, melalui penemuan 

fenomena yang terjadi peneliti tertarik untuk melakukan penelitian pada SVS Karangjati 

untuk mengetahui penyebab fenomena yang terjadi maka peneliti mengangkat judul : 

“Pengaruh Store Atsmosphere , Variasi Produk, Dan Kualitas Pelayanan, 

Terhadap Minat Beli Konsumen Vape Store Svs Karangjati, Kecamatan Bergas, 

Kabupaten Semarang” 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Store Atsmosphere 

Menurut Barry Berman, Joel R. Evans (2016) Store atsmosphere merupakan nilai 

tampilan dalam toko, tata letak toko yang menarik, dan katalog toko yang terorganisir dengan 

baik. Menurut Afifi (2019) store atmosphere merupakan Suasana mengacu pada desain 

lingkungan berupa layout store, pencahayaan, dan interior display. Adapun indikator menurut 

Berman dan Evan, (2012) dalam (Sandala, 2021). yang digunakan untuk mengukur store 

atmosphere, diantaranya: interior, exterior, store layout, dan interior display. 

• Interior toko harus dirancang untuk maksimalkan visual merchandising. 

• Exterior mempunyai pengaruh kuat pada citra toko tersebut, sehingga dapat membuat 

bagian luar toko menjadi terlihat unik, menarik, menonjol dan mengundang orang 

untuk masuk ke dalam toko. 

• Store layout yang baik akan mampu mengundang konsumen untuk betah berkeliling 

lebih lama di dalamnya. 

• Interior display Tujuan utama ialah untuk meningkatkan penjualan dan laba toko 

tersebut. 
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Variasi Produk 

Menurut Kotler dan Amstrong (2017) variasi produk merupakan beberapa kombinasi 

produk, layanan, informasi atau pengalaman yang ditawarkan ke pasar untuk memuaskan 

kebutuhan atau keinginan. Adanya produk yang memiliki variasi dapat memunculkan 

kemampuan untuk membedakan produk antara perusahaan di kategori produk yang sama 

(Darmawan, 2020). Konsumen menyukai produk yang menawarkan fitur paling berkualitas, 

berkinerja, atau inovatif (Kotler, 2016). Menurut Kotler (2009) dalam Peburiyanti (2022) 

indikator Variasi Produk adalah : Ukuran, Harga, dan Penampilan 

• Ukuran, merupakan sebagai bentuk, model atau struktur fisik dari suatu produk yang 

dilihat dengan nyata dan dapat diukur. 

• Harga, merupakan sebagai jumlah uang atau aspek lain yang mengandung utilitas atau 

kegunaan tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk. 

• Penampilan, penampilan merupakan daya tarik dari sebuah produk yang dapat dilihat 

secara langsung dan bersifat menarik sehingga konsumen memiliki keinginan untuk 

membeli produk tersebut. 

 

Kualitas Pelayanan 

Menurut Tjiptono (2014) dalam Peburiyanti (2022) kualitas pelayanan berfokus pada 

upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya untuk 

mengimbangi harapan pelanggan. Menurut Schmitter, Philipe (2015) kualitas pelayanan 

merupakan semua kegiatan dalam membangun lebih dalam pemahaman, hubungan, dan 

penawaran kepada pelanggan individual. Kualitas layanan merupakan tingkat layanan terkait 

pemenuhan harapan dan kebutuhan konsumen. Artinya, layanan bisa disebut berkualitas jika 

memenuhi sebagian besar harapan para konsumen. (Ramadhan, 2022). Menurut Tjiptono 

(2017) dalam (Sulastri, 2022) menyatakan bahwa terdapat 5 dimensi untuk mengukur kualitas 

pelayanan, antara lain: Tangible, Reliability, Responsiveness, Assurance, dan Emphaty. 

• Tangible (Bukti fisik) 

Merupakan bukti secara nyata dari kepedulian dan perhatian yang diberikan oleh 

karyawan kepada konsumen. 

• Reliability (Keandalan) 

Merupakan kemampuan untuk memberikan layanan yang akurat kepada konsumen 

sesuai yang dijanjikan. 

• Responsiveness (Daya tanggap) 



 
 
 

e-ISSN: 2964-2027; p-ISSN: 2964-5700, Hal 280-296 

284        Prosiding Seminar Nasional Manajemen dan Ekonomi - Volume.2, Nomor.2 Tahun 2023  
 

 

 

Merupakan kesigapan untuk membantu konsumen dan memberikan pelayanan yang 

secara cepat dan tanggap. 

• Assurance (Jaminan) 

Merupakan perilaku karyawan untuk membangun kepercayaan kepada konsumen 

dalam memberikan pelayanan yang ditawarkan. 

• Emphaty (Kepedulian) 

Merupakan kemampuan perusahaan yang dilakukan langsung oleh karyawan untuk 

memberikan perhatian terhadap kepekaan dan kebutuhan konsumen secara individu. 

 

Minat Beli 

Kotler dan Keller (2016) menyatakan bahwa “minat beli adalah perilaku konsumen yang 

muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan keinginan seseorang untuk 

melakukan pembelian”. Minat beli merupakan proses yang menggabungkan wawasan guna 

menganalisis tak kurang dari dua perilaku alternatif dan menggunakan salah satunya dari yang 

ada (Imam, 2019). Menurut Ferdinand (2002) dalam (Maulidia, 2019), minat beli dapat 

diidentifikasi melalui indikator-indikator sebagai berikut: 

• Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk 

• Minat preferensian, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang 

menggambarkan perilaku seseoarang yang memiliki preferensi utama pada produk 

tersebut. Pereferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk. 

• Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk 

kepada orang lain. 

• Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu mencari 

informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk 

mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut. 
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Kerangka Pemikiran Teoritis 
 

Gambar 2. Kerangka Pemikiran Teoritis 

 

Hipotesis 

Peneliti merumuskan hipotesis hubungan variabel independen dan dependen dengan 

landasan penelitian terdahulu sebagai berikut: 

(H1) Diduga Store Atsmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

beli konsumen. sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan (Barqi Tobroni (2022) 

dalam penelitianya, ”menyatakan hasil bahwa Variabel Store Atmosphere Berpengaruh Positif 

terhadap Minat Beli konsumen perusahaan ritel IKEA Indonesia.” Sandala (2021) dalam 

penelitianya, ”menyatakan hasil bahwa Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kelompok 

referensi, persepsi harga dan store atmosphere secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli”. Widayat (2020) dalam penelitianya, “menyatakan hasil bahwa Kualitas 

Pelayanan (X1), Harga (x2) tidak berpengaruh positif terhadap minat beli di Pasar Tradisional 

Wonosobo, sedangakn keberagaman produk (X3), suasana toko (X4), dan (X5) berpengaruh 

positif terhadap minat beli di Pasar Tradisional Wonosobo”). 

(H2) Diduga Variasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat beli 

konsumen. sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan (Peburiyanti (2022) dalam 

penelitianya, “menyatakan hasil bahwa promosi penjualan, variasi produk dan kualitas 

pelayanan berpengaruh secara bersama- sama terhadap minat beli ulang pada Butik Kanabini 

di Tenggarong”. Imilia (2020) dalam penelitianya, menyatakan hasil bahwa Variasi Produk 

berpengaruh positif terhadap minat beli konsumen”). 

(H3) Diduga Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

beli konsumen. sesuai dengan penelitian terdahulu yang dilakukan (Ramadhan (2022) dalam 

penelitianya, “menyatakan hasil bahwa Kualitas produk dan kualitas layanan berpengaruh 

positif signifikan dapat mendorong peningkatan minat beli konsumen PT. Hijrah Insan 
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Karima Bekasi”. Bakhtiar (2019) dalam penelitianya, “menyatakan hasil bahwa variabel 

keamanan, kepercayaan, harga, dan kualitas pelayanan secara bersama- sama mempunyai 

pengaruh signifikan terhadap minat beli”. Maulidia (2019) dalam penelitianya, “menyatakan 

hasil bahwa Analisis dengan regresi linier berganda menunjukkan adanya pengaruh secara 

simultan produk, kualitas pelayanan, harga, dan store atmosphere terhadap minat beli 

konsumen. Arah pengaruhnya adalah positif dan signifikan Kerjasama keempat variabel”). 

 

3. METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan merupakan penelitian kuantitatif dengan desain 

penelitian analisis deskriptif, Desain penelitian ditentukan oleh masalah penelitian bukan 

sebaliknya. Dalam penelitian ini pengumpulan data menggunakan menggunakan tehnik Non 

Probability sampling dikarenakan populasi yang belum diketahui Soegiyono (2011), dan 

menggunakan Purposive sampling Kepada konsumen yang membeli di SVS Karangjati. 

Desain penelitian ini menggunakan pengukuran data skala likert dalam penyebaran 

kuesioner, dengan pengolahan data regresi linier berganda, uji model, uji f, uji koefisien 

determinasi, dan uji hipotesis. Dalam penelitian ini peneliti tidak mengetahui jumlah dari 

populasi yang akan diteliti, maka peneliti menggunakan rumus untuk mengetahui ukuran 

sampel dalam penelitian ialah menggunakan rumus Lemeshow, menurut (Caniago, 2022) 

rumus di jelaskan sebagai berikut: 

 

 

 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel minimal yang diperlukan 

Z = Nilai standar dari distribusi sesuai nilai = 5% = 1,96 

P = Prevalensi outcome, karena data belum didapat maka dipakai 50% 

Q = 1-P 

d = Tingkat ketelitian 10% 
 

Berdasarkan perhitungan menggunakan rumus lemeshow diatas menghasilkan total 

responden sebanyak 96,04 responden, untuk mempermudah pembagian kuesioner kemudian 

total responden 96,04 dibulatkan menjadi 100 responden. 
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Defenisi Operasional 

Tabel 2. Tabel Definisi Konsep, dan Definisi Operasional Variabel 
 

No Variabel Defenisi Konsep Definisi Operasional 

Dimensi Indikator 

1 Store 

Atsmosphere 

(X1) 

Menurut Sandala 

(2021) Store 

atsmosphere 

dapat 

digambarkan 

sebagai perubahan 

terhadap 

perencanaan 

lingkungan 

pembelian yang 

menghasilkan 

efek emosional 

khusus yang 

dapat 

menyebabkan 

konsumen 

melakukan 

tindakan 

pembeli. 

1. interior. 1. Pencahayaan. 

2. Warna dinding. 

3. Bentuk Ruangan. 

4. Furniture Toko. 

2. exterior. 1. Kontruksi bangunan. 

2. Papan nama toko. 

3. Pintu toko. 

4. Tempat parkir toko. 

3. store layout. 1. Penempatan tata 

letak furnitur. 

2. Penempatan barang. 

4. interior 

display. 

 

 

 

 

 

 

 

Sandala (2021) 

1. Pemilihan tema yang 

sesuai. 

2. Poster dan tanda informasi. 

 

 

 

 

 

Sandala (2021) 

2 Variasi Produk 

(X2) 

Menurut Desi 

Peburiyanti, 

Sabran (2022) 

Variasi Produk 

yang disediakan 

pada toko atau 

butik yang 

lengkap dan 

memberi 

kepuasan 

tersendiri bagi 

konsumen tentu 

akan 

memudahkan 

konsumen 

sehingga akan 

memicu 

terjadinya 

pembelian 

1. Ukuran. 1. Kemudahan saat dibawa. 

2. Pembeda dengan produk 

lain. 

2. Harga. 1. Diskon yang menarik 

2. Bonus pembelian. 

3. Harga yang terjangkau. 

3. Penampilan. 

 

 

 

 

Peburiyanti 

(2022) 

1. Ciri khas yang 

diberikan SVS Karangjati 

2. Penyamapian informasi 

produk. 

3. Pengemasan produk 

Karangjati. Peburiyanti (2022) 
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3 Kualitas 

Pelayanan (X3) 

Menurut M. Rifki 

Bakhtiar, Puji 

Setya Sunarka 

(2019)Kualitas 

pelayanan maka 

didefinisikan 

sebagai usaha 

memenuhi 

kebutuhan dan 

keinginan 

pelnggan serta 

ketepatan dalam 

menyampaikan 

dan mengimbangi 

harapan 

konsumen. 

1. Tangible. 1. Menguasai informasi 

produk yang dijual. 

2. Memberikan respon positif 

bagi calon konsumen. 

3. Ramah dalam pelayanan. 

2.Reliability. 1. Memberikan edukasi 

produk yang ada di SVS 

Karangjati. 

2. Memberikan produk yang 

tepat untuk calon konsumen. 

3.Responsiven 

ess. 

1. Memberi tahukan 

keunggulan produk yang di jual. 

2. Mampu memprediksi 

keinginan calon konsumen. 

3. Tanggap terhadap 

pelayanan calon konsumen. 

4.Assurance. 1. Memberikan klaim garansi 

saat produk terjual (bukan 

produk sekali pakai). 

5. Emphaty. 

 

 

 

 

Sulastri (2022) 

1. Mampu mengetahui 

perasaan calon konsumen. 

2. Memberikan 

rekomendasi produk. Sulastri 

(2022) 

4 Minat Beli (Y) Menurut Salma 

Isna Maulidia, N. 

Rachma Afi 

Rachmat Slamet 

(2019) Minat beli 

1. Minat 

transaksional. 

1. Keinginan untuk membeli 

produk. 

2.Minat 

preferensian. 

1. Kesetiaan calon konsumen 

terhadap produk yang dijual 

SVS Karangjati. 
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merupakn suatu 

proses 

pengambilan 

keputusan yang 

akan dilakukan 

oleh konsumen 

atas produk yang 

ditawarkan atau 

3.Minat 

referensial 

1. Keinginan Konsumen untuk 

merekomendasikan 

SVS Karangjati dalam membeli 

produk. 

  yang dibutuhkan 

oleh konsumen 

4.Minat 

eksploratif 

Maulida (2019) 

1. Keingintahuan calon 

konsumen mengenai produk 

yang dijual. Maulida (2019) 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN UJI VALIDITAS 

Tabel 3. Hasil Pengujian Validitas Pada Variabel Store Atsmosphere (X1) 

 

Tabel 4. Hasil Pengujian Validitas Pada Variabel Variasi Produk (X2) 



 
 
 

e-ISSN: 2964-2027; p-ISSN: 2964-5700, Hal 280-296 

290        Prosiding Seminar Nasional Manajemen dan Ekonomi - Volume.2, Nomor.2 Tahun 2023  
 

 

 

Tabel 5. Hasil Pengujian Validitas Pada Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 

 

Tabel 6. Hasil Pengujian Validitas Pada Variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

 

 

Dari hasil uji validitas pada tabel diatas, kuisioner yang telah di isi oleh 100 responden 

pada penelitian ini. Rumus dari r tabel adalah df = n-2 jadi 100-2 = 98, sehingga r tabel = 

0,1966. Dari hasil perhitungan validitas pada tabel diatas, dapat dilihat bahwa r hitung > r 

tabel, sehingga dapat diketahui bahwa uji validitas pada butir pernyataan secara keseluruhan 

dinyatakan valid. Dengan demikian, maka setiap instrument pernyataan yang ada didalam 

kuisioner benar-benar dapat mengukur variabel yang akan diteliti. 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 7. Hasil Pengujian Reabilitas Kuesioner 

 

 

Hasil Pengujian Reabilitas Kuesioner Cronbach Alpha atau α hitung untuk variabel 
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Store atsmosphere (X1), variabel Variasi Produk (X2), Kualitas Pelayanan (X3), dan Minat 

Beli Konsumen (Y) lebih besar dari 0,60 (a standar), maka dapat disimpulkan bahwa seluruh 

variabel dalam penelitian ini dinyatakan Reliabel. 

 

Analisa Persamaan Regresi 

Tabel 8. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
 

 

Berdasarkan tabel 8 terdapat nilai koefisiensi regresi dengan melihat hasil pada tabel 

Coefficients pada kolom Standardized Coefficients Beta. Dalam sub kolom tersebut terdapat 

nilai α (Konstanta) 8.942, koefisien regresi untuk Store Atsmosphere sebesar 0.375, variasi 

produk sebesar 0.187, dan kualitas pelayanan sebesar 0.432. Berdasarkan hasil tersebut maka 

dapat dirumuskan model persamaan regresi linear berganda dalam penelitian ini yang 

kemudian akan diinterpretasikan makna dari model persamaan regresi tersebut Adapun model 

persamaan regresi tersebut adalah (Sandala, 2021). 

 

 

Bedasarkan Rumus regresilinier berganda diatas maka kesimpulan dapat dikatakan 

sebagai berikut: 

• Setiap kenaikan Store Atsmosphere, maka akan meningkatkan minat beli konsumen 

sebesar 0.375. Begitu juga sebaliknya, apabila Store Atsmosphere mengalami 

penurunan, maka minat beli Konsumen akan mengalami penurunan sebesar 0.375. 

• Setiap kenaikan variasi produk, maka akan meningkatkan minat beli konsumen 

sebesar 0.187 satuan. Begitu juga sebaliknya apabila variasi produk Mengalami 

penurunan, maka minat beli Konsumen akan mengalami penurunan sebesar 0.187. 

• Setiap kenaikan kualitas pelayanan maka akan meningkatkan minat beli konsumen 
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sebesar 0.432. begitu juga sebaliknya apabila kualitas pelayanan Mengalami 

penurunan, maka minat beli Konsumen akan mengalami penurunan sebesar 0.432. 

 

Uji Model 

Uji F 

Tabel 9. Uji F 

 

Berdasarkan tabel 4.12 diperoleh nilai probabilitas (sig) sebesar 0,000. Karna nilai sig 

< 0,05 (0,000 < 0,05), maka dari itu H0 ditolak dan Ha diterima. Dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh signifikan artinya Store Atsmosphere, Variasi Produk, dan Kualitas 

Pelayanan secara bersama -sama berpengaruh positif terhadap Minat Beli konsumen SVS 

Karangjati. Adapun cara lain melihat uji f ini dapat dilakukan dengan membandingan antara 

f hitung dan f tabel. Caranya dengan menentukan nilai derajat (df) untuk pembilang (df1) 

dengan rumus df1= k-1. Kemudian menentukan derajat bebas atau degree of fredom (df) untuk 

penyebut atau (df2) dengan rumus df2= n-k-1 (Saifulloh, 2021). 

Dimana k adalah jumlah variabel ( bebas = terikat ) dan n adalah jumlah data. Dalam 

penelitian ini nilai k = 4 dan n = 100. Maka nilai df 1 dalam penelitian ini adalah df 

1 = 4-1= 3 dan df2 = 100 – 4 = 96, sehingga dengan melihat nilai pada f tabel dengan df1 = 3 

dan df2 = 96 diperoleh nilai f tabel sebesar 2,70. Kemudian membandingkan nilai f hitung 

dengan f tabel. Dari tabel 9 diketahui bahwa nilai f hitung sebesar 60,932 maka H0 ditolak 

dan Ha ( pada hipotesis 4 ) diterima. Sehingga dapat disimpukan bahwa f hitung > f tabel 

(60,932 > 2,70), artinya Store Atsmosphere, Variasi Produk, dan Kualitas Pelayanan secara 

bersama-sama berpengaruh positif terhadap Minat Beli konsumen SVS Karangjati. 
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Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 10. Hasil Pengujian Koefesiensi Daterminasi 

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui persentase perubahan 

Variabel tidak bebas (Y) yang disebabkan variabel bebas (X). Tujuanya adalah untuk 

menghitung besaranya pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen (Saifulloh, 

2021). Hasil pengujian koefesien determinasi model summary diatas, menunjukan bahwa 

koefesien determinasi (𝑅2) Adjudted R Square sebesar 0,645 atau 64,5%. Berdasarkan nilai 

koefesien determinasi tersebut menunjukan bahwa variabel independen yang terdiri dari Store 

Atsmosphere, Variasi Produk, dan Kualitas Pelayanan mampu menjelaskan variabel dependen 

yaitu Minat Beli Konsumen sebesar 64,5% sedangkan sisanya sebesar 35,5% dijelaskan oleh 

variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Uji Hipotesis 

Pengujian ini dimaksudkan untuk menguji variabel-variabel bebas (X) terhadap 

variabel terikat (Y) secara terpisah (Saifulloh, 2021). Hasil uji persial dapat diketahui dengan 

melihat output SPSS hasil coefficients pada uji t diatas pada tabel 8 dan membandingkan t 

hitung dengan t tabel sebesar 1,984 yang diperoleh dari t tabel dengan Adapun cara lain 

melihat uji f ini dapat dilakukan dengan membandingan antara t hitung dan t tabel. Cara 

menentukan nilai t tabel: 

t = [α;(df = n-k)] Diketahui : 

α = 5% (0,05), n = 100, k = 4. 

 

Berikut pembahasan uji parsial antara kepuasan pelanggan, kualitas produk dan 

kualitas layanan terha dap minat beli konsumen : 

• Hasil uji t untuk Store Atsmosphere (X1) terhadap Minat Beli Konsumen (Y). 

Menunjukan niai sig 0,000 dan t hitung menunjukan nilai 5,132 artinya nilai sig 

lebih kecil dari nilai probabilitas 0,05 ( 0,000 < 0,05 ) dan t hitung lebih besar dari t tabel 

(5,132 < 1,984). Kesimpulan yang dapat diambil adalah Ho1 ditolak dan Ha1 diterima. Jadi 

Store Atsmosphere berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Minat Beli 
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Konsumen. 

• Hasil uji t untuk Variasi produk (X2) terhadap Minat Beli Konsumen (Y). Menunjukan 

nilai sig 0,024 dan t hitung menunjukan nilai 2,299 antinya nilai sig lebih kecil dari 

probabiitas 0,05 (0,024 < 0,05) dan t hitung lebih besar dari t tabel ( 2,299 > 1,984 ), 

kesimpulan yang dapat diambil adalah Ho2 ditolak dan Ha2 diterima. jadi Variasi 

Produk berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap Minat Beli 

Konsumen. 

• Hasil uji t Kualitas Pelayanan (X3) terhadap Minat Beli Konsumen (Y). Menunjukan 

nilai sig 0,000 dan t hitung menunjukan nilai 5,971 artinya nilai sig lebih kecil dari 

nilai probabilitas 0,05 ( 0,000 < 0,05 ) dan t hitung lebih besar dari t tabel (5,971 > 

1,984 ) , maka kesimpulan yang dapat diambil adalah Ho3 ditolak dan Ha3 diterima. 

Ini berarti Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan secara persial 

terhadap Minat Beli Konsumen. 

 

5. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis dari pembahasan yang diperoleh, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut : 

Store Atsmosphere berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen 

SVS Karangjati. (2) Variasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli 

Konsumen SVS Karangjati. (3) Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Konsumen SVS Karangjati. (4) Store Atsmosphere, Variasi Produk, 

Kualitas Pelayanan bersama- sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli 

Konsumen SVS Karangjati. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan diatas, maka diambil berberapa 

saran sebagai berikut: 

Dalam Store Atsmosphere peneliti ingin menyarankan agar terus menjaga suasana 

toko agar konsumen selalu nyaman dan aman dalam berbelanja di SVS Karangjati, untuk 

menambah Minat Beli Konsumen peneliti juga menyarankan dalam periode tertentu agar 

mengganti suasana toko seperti cat agar suasana menjadi segar kembali. (2) Dalam variasi 

produk peneliti juga menyarankan untuk bekerja sama dengan agen yang lebih banyak lagi 

agar variasi produk yang berada di SVS Karangjati semakin beragam dan mampu 

mengundang banyak calon konsumen. (3) Dalam kualitas pelayanan SVS Karangjati, peneliti 
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menyarankan agar selalu menjaga kinerjanya, agar konsumen merasa selalu di prioritaskan 

sehingga produk yang di jual dapat meningkat. 
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