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Info Artikel  Abstrak 

Diterima Februai 1, 2021  Persaingan yang sangat kompetitif didunia bisnis 

dihadapi oleh para pelaku usaha dalam berbisnis. 

Perusahaan dituntut untuk menyusun strategi dalam 

memasarkan produknya agar bisa bersaingan ataupun 

memenangkannya. Penelitian ini bertujuan untuk 

menentukan dan menjelaskan store atmosphere, lokasi 

dan word of mouth pada minat beli konsumen Tas Butik 

Solo.  Teknik pengumpulan yang digunakan peneliti 

yaitu observasi penelitian, wawancara terhadap pelaku 

usaha dan konsumen Tas Butik, yang nantinya 

diberikan kuesioner kepada konsumen serta 

mendokumentasikannya. Teknik analisis data dalam 

studi ini termasuk beberapa penyusunan data, uji 

validitas, uji reliabilitas,uji normalitas, uji 

multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, uji hipotesis 

regresi linier berganda, uji f, uji t dan uji determinasi. 

Hasil studi didapatkan store atmosphere, lokasi dan 

word of mouth secara simultan mempunyai pengaruh 

serta signifikan terhadap minat beli Tas Butik Solo. 

Store atmosphere, lokasi dan word of mouth secara 

parsial  mempunyai pengaruh serta signifikan terhadap 

minat beli Tas Butik Solo. Konntribusi dari variabel 

bebas mampu menjelaskan minat beli Tas Butik Solo 

sebesar 42,4% dan yang lainnya dipengaruhi oleh 

variabel lainnya. 
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 Abstract 

 Competition is very competitive in the business world 

for business people in doing business. Companies are 

required to develop strategies in marketing their 

products so that they can compete to win them. This 

study aims to determine and explain store atmosphere, 

location and word of mouth on consumer buying 

interest in Solo Boutique Bags. The research technique 

used by researchers was observation, interviews with 

businessmen and consumers of boutique bags, who 

were given questionnaires to consumers and 

documented them. The data analysis techniques in this 

study included several data compilation, validity test, 

reliability test, normality test, multicollinearity test, 

heteroscedasticity test, multiple linear regression 

hypothesis test, f test, t test and determination test. The 

results of the study found that shop atmosphere, 

location and word of mouth simultaneously had a 

significant influence on buying interest in Solo 

Boutique Bags. Shop atmosphere, location, and 

promotion partially and significantly influence the 

buying interest in Solo Boutique Bags. The contribution 

of the independent variables is able to explain the 

buying interest of Solo Boutique Bags by 42.4% and the 

others, by other variables. 

 

  

 

PENDAHULUAN 

Pertumbuhan ekonomi global yang meningkat pesat yang diikuti dengan 

kemajuan teknologi modern yang begitu cepat membuat gaya hidup masyarakat menjadi 

semakin lebih praktis. Pelaku usaha berusaha maksimalkan kemampuannya untuk 

memperoleh keuntungan yang banyak guna mempertahankan perusahaaan seiring dengan 

persaingan yang sangat kompetitif. Sebelum konsumen melakukan pembelian tentunya 

akan memilih sesuai dengan minat yang akan dibelinya. Minat beli bentuk dari proses  

seseorang dalam melakukan tindakan, perilaku tersebut akan melalui dimana seseorang 

akan memprediksi suatu produk atau jasa yang nantinya akan membentuk keinginan yang 

berujung pada keputusan dalam melakukan pembelian.  (Adiba, 2016). Selain itu nilai 

tambah jual suatu produk disebabkan juga oleh faktor suasana lingkungan yang dianggap 

menyenangkan konsumen. Respon konsumen terhadap lingkungan ketika berkunjung di 

suatu toko akan memberikan penilaian pada suatu produk. 
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Kondisi lokasi yang tidak bersih, tidak tertata dengan rapi, keadaan dimana ada 

aroma yang tidak enak ataupun yang lainnya akan mengurangi minat konsumen dalam 

berkunjung. Konsumen dapat mengidentifikasi toko mana yang ingin dikunjungi nya dan 

mana yang dianggap baik atau buruk. Konsumen yang melakukan pemberian informasi 

tentang kebaikan ataupun keburukan dari produk atau jasa akan berdampak pada volume 

penjualan. Jika konsumen mempunyai persepsi baik dan diinformasikan ke konsumen 

lainnya maka minat konsumen membeli akan meningkat. Penilaian konusmen buruk 

terhadap produk dan diinformasikan ke konsumen lainnya maka niat konsumen akan 

mengalami penurunan. Tidak hanya Word of mouth tentang produk, lokasi penjualan 

produk akan akan mempengaruhi minat konsumen  dalam melakukan pembelain. 

Suasana toko mempengaruhi minat beli konsumen yang diikuti lokasi yang 

strategis. Namun keputusan konsumen dalam melakukan pembelian akan mengalami 

penurunan minat yang mengakibatkan  berkurangnya konsumen dalam melakukan 

pembelian yang disebabkan oleh suasana toko yang tidak nyaman bagi konsumen dan 

lokasi yang tidak mendukung seperti sulitnya akses dan lainnya. Berdasarkan hasil 

persepsi konsumen menyebabkan informasi yang kurang baik yang menyebar ke 

konsumen lainnya yang mengakibatkan berkurangnya konsumen. 

Tas Butik Solo merupakan salah satu tujuan sesorang untuk melakukan berbelanja 

dan tidak pernah sepi oleh pengunjung. Berbagai koleksi tas terkini yang di tawarkan tas 

butik solo dengan harga terjangkau. Tas Butik Solo juga memiliki banyak varian produk 

dan model yang up to date. Tas Butik Solo tidak hanya menjual tas wanita saja melainkan 

tas pria dan anak-anak juga tersedia di sana. Sehingga mampu mengubah pemikiran 

masyarakat tentang trend tas bargaya modern, bagaimana dengan menggunakan tetap 

terlihat anggun dan modis bagi khususnya bagi kaum wanita.  

Minat beli 

Minat beli terbentuk oleh ketertarikan konsumen oleh setiap produk maupun jasa 

yang dipengaruhi pada sikap konsumen, nantinya membentuk suatu keinginan sesuai 

kebutuhannya (Hendrayani, 2019). Minat beli yang timbul oleh konsumen suatu  sikap  

seseorang  terhadap  produk guna mengukur manfaat yang terkandung pada nilai produk 
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yang meliputi merek suatu produk, golongan produk, serta jasa yang diterapkannya 

(Sciffman  & Kanuk, 2015: 228). Indikator minat beli sebagai berikut: 

a. Minatttransaksional 

b. Minattreferensial 

c. Minattpreferensial 

d. Minatteksploratif 

1. Store atmosphere 

  Store atmosphere merupakan penciptaan suasana menciptakan lingkungan 

nyaman untuk mempengaruhi persepsi serta emosi pembelian konsumen (Dessyana, 

2013). Store atmosphere adalah kombinasi karakteristik dari toko seperti tata letak, 

arsitektur, displays, pencahayaan dan sebagainya yang bersama-sama mempengaruhi 

pikiran konsumen (Levy & Weitz, 2012: 613). Indikator store  atmosphere  menurut  

Berman  dan  Evans  (2010: 509), yaitu: 

a. Exterior   

 Pengaruh exterior mempunyai peran yang kuat citra toko visual bagian luar toko, 

sebaiknya direncanakan dengan baik.  

b. General Interior  

 Sarana interior yang terdapat pada toko yang meliputi  estetika. 

c. Store Layout  

 Tata Letak  rencana menentukan lokasi, barang dagangan, pengaturan peralatan 

maupun fasilitas toko.  

d. Interior Displays (Point ofPurchase)  

 Sarana dan prasarana untuk pembeli  dengan  informasi, suasana nyaman, dan 

sebagainya. 

Lokasi 

Lokasi  adalah tempat perusahaan beroperasi  melakukan  kegiatan  menghasilkan 

barang  atau jasa  dalam penyaluran atau pendistribusiannya dapat dijangkau dengan 

mudah (Tjiptono, 2015: 345) Lokasi tempat usaha atau usaha dilakukan dengan letak 

lokasi di daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh lokasi akan menentukan  
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keberhasilan  dan  kegagalan  usaha  yang akan dilakukannya dilakukannya. Menurut 

Tjiptono, (2014: 92) indikator lokasi sebagai berikut: 

a. Akses ke tempat lokasi 

b. Visibilitas 

c. Lalu lintas (traffic) tempat berjualan 

d. Fasilitas Tempat parkir 

e. Lingkungan di sekitar tempat berjualan 

Word of Mouth 

Word of mouth suatu bentuk dari  komunikasi lisan antar seseorang, bisa juga 

dengan cara tertulis, ataupun dengan media elektronik. Dengan hal itu seseorang akan 

berhubungan satu individu atau lebih yang dianggap akkan memberikan manfaat atau 

pengalaman dalam pemakaian atau penggunaan barang atas suatu produk tertentu (Kotler  

&  Keller, 2012: 546). Indikator word of mouth (Hasan, 2010:32), yaitu: 

a. Mutual dialogue 

b. Pass along effect 

c. Knowledge diffusion 

d. Cause and effect 
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Kerangka Pemikiran  

 

 

Gambar 1 

 
 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian deskriptif kuantitatif. Tempat penelitian konsumen  Kerajinan Tas 

Butik Solo. Populasi dalam penelitian yaitu 3.600 konsumen Tas Butik Solo dan sampel 

dalam penelitian yaitu menggunakan sampel probability sampling dengan mengambil 

100 responden dengan metode analisi regresi berganda. Penulis memilih lokasi tersebut 

dengan alasan, Tas Butik Solo merupakan salah toko tas yang berada di Surakarta.  Tas 

Butik Solo menjadikan salah satu tujuan sesorang untuk melakukan berbelanja. Tas Butik 

Solo memiliki nama yang sudah dikenal banyak konsumen khususnya seseorang wanita. 

Akan tetapi berasarkan observasi dan wawancara kepada pihak karyawan toko terjadi 

penurunan penjualan selama tiga bulan terakhir.  

 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Instrumen  

Uji Validitas 

 

 

Word of Mouthh 

(X3) 

Minat belii 

(Y) 

 

Store atmosphere 

(X1) 

 

Lokasii (X2) 
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Tabel 1 

Hasil Uji Instrumen 

 r hitung 

Pertanyaan Y X1 X2 X3 

1 0,742 0,749 0,742 0,846 

2 0,676 0,651 0,844 0,657 

3 0,722 0,784 0,469 0,680 

4 0,604 0,534 0593 0,773 

5 0,694 0,497 0,583 0,782 

 

Hasil dari Tabel 1 semua item pertanyaan mempunyai hasil nominal rhitung > rtabel 

(0,444). Disimpulkan semua item pertanyaan kuesioner dinyatakan valid. 

Uji Reliabilitas 

Tabel 2 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel  Cronbach’s 

Alpha, 

Minat beli/Y 

Store atmoshere/X1 

Lokasi/X2 

Word of mouth/X3 

0,792 

0,657 

0,642 

0,716 

 

Hasil dari Tabel 2 menyatakan, pertanyaan dari keseluruhan variabel adalah reliabel, Hak 

tersebut dikarenakan memiliki nominal nilai Cronbach’s Alpha, lebih dari 0,6. 
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Analisis Data  

Uji  Hasil Normalitas 

Tabel 3 

Hasi Uji Normalitas 

Variabel Kolmogorov-

Smirrov 

p-

value 

Unstandardized 

Residual  
0,083 0,083 

 

Hasil Tabel 3 nilai signifikansi dengan nominal 0,083 dan  Nilai signifikansi dengan 

nominal hasil 0,083. Hasil Kolmogorov-Smirnov dengan nominal signifikansi lebih 

besar dari 0,05 dari dari semua pertanyaan yang diolah berdistribusi normal. 

 

Uji multikolinearitas 

Tabel 4 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance VIF 

Store 

atmoshere/X1 

Lokasi/X2 

Word of 

mouth/X3 

0,821 

0,751 

0,890 

1,218 

1,332 

1,124 

 

Hasil dari Tabel 4. Nilai  VIF < 10 dan nilai hasil dari tolerance mendekati 1 atau 

diatas 0,1. Berarti tidak terdapat masalah multikolinearitas. 
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Uji Heterosakedastisitas 

Tabel 5 

Hasil Uji Heterosakedastisitas 

Variabel P-value 

Store 

atmoshere/X1 

Lokasi/X2 

Word of 

mouth/X3 

0,182 

0,079 

0,862 

 

Hasil dari tabel 5. Nilai p-value > 0,05, variabel bebas dari masalah 

heteroskedastisitas 

Uji Hasil Regresi linierrberganda 

Tabel 6 

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Variabel Koefisien Regresi 

(B) 

(Constant) 

Store 

atmoshere/X1 

Lokasi/X2 

Word of mouth/X3 

0,107 

0,178 

0,509 

0,319 

a. Nilai konstanta  0,107, semua variabel bebas dianggap konstan, maka tingkat  

minat beli akan meningkat 0,107. 

b. b1= 0,178 Store atmosphere dengan nilai positif. Lokasi serta word of mouth 

konstan, maka ada peningkatkan Store atmosphere mempengaruhi peningkatan 

minat beli 0,178. 

c. b2= 0, 509 lokasi bernilai positif, store atmoshere serta word of mouth konstan, 

maka peningkatkan lokasi mempengaruhi peningkatan minat beli 0,509. 
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d. b3 = 0,319 word of mouth bernilai positif store atmoshere serta lokasi konstan, 

maka peningkatkan word of mouth mempengaruhi peningkatan minat beli 

0,319. 

Uji F 

Tabel 7 

Hasil Uji F 

Variabel Fhitung Sig. 

Store 

atmoshere/X1 

Lokasi/X2 

Word of 

mouth/X3 

 

25,266 0,000 

 

Fhitung > Ftabel dengan nominal 25,266 > 2,70), secara bersama-sama yaitu dari 

variabel bebas telah mempengaruhi minat beli Tas Butik Solo. 

Uji t 

Tabel 8 

Hasil Uji t 

Variabel thitung Sig 

Store 

atmoshere/X1 

Lokasi/X2 

Word of 

mouth/X3 

 

2,017 

5,095 

3,475 

0.046 

0.000 

0.001 

 

Hasil olah data tabel 8. thitung lebih besar ttabel (1,985) dengan nilai nominal  

signifikan lebih kecil dari angka  0,05 () variabel dari semuanya  signifikan dan 
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secara persial berpengaruh positif terhadap minat beli Tas Butik Solo. 

Uji R2/Determinasi 

Tabel 8 

Hasil Uji Determinasi 

Adjusted R Square 

0,424 

 

Minat beli Tas Butik Solo oleh konsumen  konsumen dapat dijelskan oleh variabel bebas 

sebesar 42,4%.. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

 Store atmosphere, lokasi, word of mouth secara simultan berpengaruh signifikan 

pada minat beli Tas Butik Solo. Secara parsial semua variabel yang terdiri dari  Store 

atmosphere, lokasi, word of mouth mempunyai pengaruh signifikan pada minat beli Tas 

Butik Solo. Minat belu Tas Butik Solo dijelaskan varabel bebas dengan nilai kontribusi 

sebesar 42,4%. 
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