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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh promosi, kualitas pelayanan dan store 

atmosphere coffee shop Warkop Nonik Tulungagung terhadap minat konsumen. Selain 

itu juga bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari promosi, kualitas 

pelayanan dan store atmosphere coffee shop Warkop Nonik Tulungagung secara 

simultan terhadap minat konsumen. Pendekatan penelitian ini adalah kuantitatif dengan 

jenis penelitiannya asosiatif. Sampel dari penelitian ini yaitu konsumen Warkop Nonik 

Tulungagung yang telah melakukan pembelian di Warkop Nonik. Teknik analisis yang 

digunakan adalah analisis regresi linier berganda dengan jumlah sampel 75 orang 

responden dengan menggunakan metode kuisioner tertutup. Hasil analisis data dan 

pengujian hipotesis menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan store atmosphere tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat konsumen. Sedangkan promosi berpengaruh 

signifikan terhadap minat konsumen. 

 

Kata kunci: Konsumen, Kualitas Pelayanan, Promotion, Minat,    Promosi Store 

Atmosphere 

 

ABSTRACT. 

This study aims to examine the effect of promotion, service quality and store 

atmosphere coffee shop Warkop Nonik Tulungagung on consumer interest. In addition, 

it also aims to find out how much influence the promotion, service quality and store 

atmosphere coffee shop Warkop Nonik Tulungagung simultaneously have on consumer 

interest. This research approach is quantitative with the type of associative research. 

The sample of this research is Warkop Nonik Tulungagung consumers who have made 

purchases at Warkop Nonik. The analysis technique used is multiple linear regression 

analysis with a sample of 75 respondents using a closed questionnaire method. The 

results of data analysis and hypothesis testing show that service quality and store 

atmosphere have no significant effect on consumer interest. While promotions have a 

significant effect on consumer interest. 
 

Keyword : Custombers, Interest, Promotion, Promotion Store Atmosphere, Service Quality 

 

 

PENDAHULUAN 
Setiap bisnis harus dapat bersaing untuk meningkatkan keuntungan secara maksimal dan 

efektif di era globalisasi saat ini. Bisnis harus mengembangkan konsep pemasaran modern 

mailto:roiskhoirunn@gmail.com
mailto:lativahartingtyas@gmail.com


 2023. BUDGETING : Journal of Business, Management and Accounting 5(1) 259-271 

260 

 

berorientasi pasar karena mereka adalah sumber utama keberhasilan pemasaran. Salah 

satu contohnya adalah di bidang bisnis kuliner. Hal ini didukung oleh beberapa bisnis 

baru maupun yang sudah mapan yang berkembang pesat berkat dedikasi dan kerja keras 

masing-masing dari mereka, tak terkecuali industri Coffee Shop atau Kedai Kopi. 

(Runtunuwu et al., 2014) 

Menurut Organisasi Kopi Internasional tahun 2014, konsumsi telah meningkat 

selama 50 tahun terakhir, ekspor kopi global sebesar 11,6 juta kantong pada Mei 2019, 

dibandingkan dengan 9,71 juta kantong pada Mei 2018 (Thomas & Ramasany, 

n.d.).Dalam bidang usaha pastinya tidak jauh dengan persaingan, dengan persaingan 

tersebut maka setiap pengusaha dituntut untuk dapat memahami dan mengerti permintaan 

pasar serta apa saja yang menjadi kebutuhan dan keinginan pelanggan. Mengingat 

tujuan dari pengusaha tidak lain yakni untuk mendapatkan keuntungan dari bisnis yang 

tengah dijalankan. Oleh karena itu banyak faktor yang harus diperhatikan oleh 

pengusaha supaya senantiasa minat konsumen tetap berjalan. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi minat konsumen salah satunya yaitu 

promosi yang dilakukan oleh pelaku usaha. Promosi menurut (Alma, 2004) yaitu sejenis 

komunikasi yang memberikan penjelasan meyakinkan calon konsumen tentang barang 

dan jasa. Penggunaan strategi promosi yang menarik maka dapat menjadi poin plus 

tersendiri bagi pelanggan. 

Selain promosi yang dilakukan oleh pelaku usaha, kualitas pelayanan dalam 

bertransaksi juga harus diberikan secara maksimal kepada pelanggan. Kualitas 

pelayanan menurut (Kotler, 2002) yaitu suatu penilaian dari pelanggan atau konsumen 

terkait pelayanan atas produk atau jasa yang mereka terima (perceived services) dengan 

tingkat pelayanan yang diinginkan atau diharapkan (expected services). 

Kualitas pelayanan yang baik maka akan menimbulkan customer satisfaction 

(kepuasan pelanggan) yang positif. Dalam menciptakan customer satisfaction pastilah 

pengusaha harus memastikan faktor serta atribut produk maupaun pelayanan sesuai 

dengan ekspektasi pelanggan. Customer satisfaction sangat penting dan harus benar-

benar diperhatikan oleh pelaku usaha supaya kesetiaan pelanggan dapat bertahan. 

Strategi untuk bersaing dalam usaha coffee shop yakni harus memperhatikan store 

atmosphere (suasana ruangan) dalam coffee shop, kerena semakin nyaman suasana 

yang diciptakan maka pengunjung akan memutuskan melakukan pembelian ulang jika 

tingkat kepuasannya terpenuhi, demikian halnya dengan kualitas produk dan kualiats 

layanan yang baik tentunya akan mempengaruhi kepuasan konsumen yang berkunjung. 

Menurut Tjiptono (2000) kualitas layanan adalah upaya pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaiannya untuk mengimbangi harapan 

pelanggan. 

Hasil penelitian ini merupakan pengembangan dari penelitian sebelumnya yang 

dilakukan oleh (Ni Wayan Giana Kusumawathi, dan Putra Darmawan 2019) yang 

mengatakan bahwa store atmosphere berpengaruh signifikan terhadap minat konsumen 

pada Seniman Coffee Studio Bali. Selanjutnya, penelitian yang dilakukan oleh (Rafika 

Kaharuddin dan Mustari 2022) bahwa bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap minat konsumen pada Masagena Coffe Makassar. Penelitian 

berikutnya yaitu dilakukan oleh (Gugup Tugi, Martina, dan Dimas Adi, 2020) yang 

mengatakan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada 

CV. Saluyu Motor Cabang Kecamatan Bojong Kabupaten Pandeglang. 

Penelitian ini dilaksanakan untuk menjadi banding penelitian sebelumnya dan 

menguji apakah promosi, kualitas pelayanan dan store atmosphere berpengaruh pada 
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minat konsumen coffee shop Warkop Nonik Tulungagung dan Adapun tujuan dari 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui seberapa besar pengaruh masing-masing dari 

promosi, kualitas pelayanan, dan store atmosphere terhadap minat konsumen coffee 

shop Warkop Nonik Tulungagung. Selain itu juga untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh dari promosi, kualitas pelayanan dan store atmosphere bersama-sama 

berpengaruh terhadap minat konsumen pada coffee shop Warkop Nonik Tulungagung. 

Penelitian ini bermanfaat untuk menambah wawasan terkait faktor yang mempengaruhi 

minat konsumen atas pembelian yang dilakukan konsumen pada suatu tempat usaha 

coffee shop dan dapat digunakan sebagai tambahan referensi penelitian selanjutnya. 

 

KAJIAN TEORI 
Promosi 

Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa 

dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli atau mengonsumsinya. Menurut 

(Philip dan Kotler, 1997) mendefinisikan promosi yaitu suatu kegiatan yang dilaukan 

oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk 

meyakinkan konsumen agar membelinya. Dengan adanya promosi maka dapat 

membangun branding, menciptakan minat konsumen, menarik konsumen baru dan 

menjadi sarana edukasi. 

Promosi dapat dilaksanakan melalui media tradisional (surat kabar, majalah, 

radio, televisi, iklan spanduk, reklame), media digital, serta promosi secara fisik 

(mendirikan stand di tempat bazaar, festival, konser, dan sejenisnya). Indikator dari 

bauran promosi dalam (Kania Dewi, 2018) yaitu terdapat periklanan, penjualan 

perseorangan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung. 

 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan yaitu ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan 

mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan (Fandy Tjiptono, Ph.D, 2015). Kualitas 

pelayanan bagi perusahaan merupakan spesifikasi produk atau jasa yang dirancang dan 

disesuaikan dengan apa yang dibutuhkan atau diinginkan pada pelanggan, sehingga 

mereka akan merasa puas dengan produk atau jasa tersebut. 

Kualitas pelayanan mempunyai indikator yang diataranya tangibility (bukti fisik), 

reliability (reliabilitas), responsiveness (daya tanggap), assurance (jaminan) serta 

emphaty (empati) sebagaimana dikemukakan oleh Parasuraman dalam (Tjiptono dan 

Chandra, 2012). Kualitas pelayanan bisa dikatakan baik apabila pelayanan yang 

diberikan kepada pelanggan sesuai dengan yang diharapkan. Dan apabila tingkat 

kepuasan pelanggan melebihi yang diekspektasikan maka dapat dikatakan bahwa 

kualitas pelayanan pada perusahaan tersebut sangat memuaskan. 

 

Store Atmosphere 

Menurut Berman & Evans (2010) “Atmosphere (atmospherics) refers to the 

store’s physical characteristics that project an image and draw customers.” Dapat 

disimpulkan bahwa store atmosphere adalah suatu karakteristik fisik yang sangat penting 

dalam menciptakan suasana yang nyaman bagi konsumen yang berada di dalam toko 

dan secara tidak langsung dapat mempengaruhi gambaran konsumen dan perilaku 

pembelian. 
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Minat Konsumen 

Minat beli akan timbul apabila seseorang konsumen sudah berpengaruh terhadap 

mutu dan kualitas dari suatu produk dan informasi suatu produk. Menurut Engel dalam 

Nih Luh Julianti (2014) berpendapat bahwa minat beli sebagai kekuatan pendorong 

atau sebagai motif yang bersifat instristik yang mampu mendorong seseorang untuk 

menaruh perhatian secara spontan, wajar, mudah, tanpa paksaan dan selektif pada suatu 

produk untuk kemudian mengambil keputusan membeli. Hal ini dimungkinkan oleh 

adanya kesesuaian dengan kepentingan individu yang bersangkutan serta memberi 

kesenangan dan kepuasan pada dirinya. Jadi sangatlah jelas bahwa minat beli diartikan 

sebagai suatu sikap menyukai yang ditunjukan dengan kecenderungan untuk selalu 

membeli yang sesuai dengan kesenangan dan kepentingannya. 

Gambar 1.  

Skema Kerangka Konsep Konseptual 

 

Berdasarkan gambar kerangka konsep diatas bisa dipahami sebagai berikut : 

Pertama, Promosi (X1) berpengaruh langsung terhadap Minat Konsumen (Y). Kedua, 

kualitas pelayanan (X2) berpengaruh langsung terhadap Minat Konsumen (Y). Ketiga, 

Store Atmosphere (X3) berpengaruh langsung terhadap Minat Konsumen (Y). Keempat, 

variabel promosi (X1), kualitas pelayanan (X2), dan Store Atmosphere (X3), 

berpengaruh langsung terhadap Minat Konsumen (Y). 

Dalam penelitian kuantitatif asosiatif, terdapat hipotesis yang akan diuji di 

lapangan. Hipotesis adalah dugaan sementara. Perangkat hipotesis untuk penelitian 

kuantitatif asosiatif yang menggunakan data sampel 2 (dua) yaitu, Ha : terdapat 

pengaruh positif / negative signifikan. Ho : tidak terdapat pengaruh antara variabel 

bebas terhadap variabel terikat. 

Hipotesis pada penelitian ini ada 3 (tiga) sebagai berikut : 

H1          : Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap minat konsumen. 

H2 : Kualitas pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap minat konsumen. 

H3 : Store atmosphere berpengaruh positif signifikan terhadap minat konsumen. 
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METODE PENELITIAN 

Pendekatan yang dilakukan pada penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif yang 

berfokus pada pengaruh promosi, kualitas pelayanan, dan store atmosphere terhadap 

minat konsumen pada Coffee Shop Warkop Nonik Tulungagung. Jenis penelitian ini 

bersifat penelitian asosiatif atau hubungan yang bertujuan untuk mengetahui ada 

tidaknya hubungan antara dua variabel atau lebih dengan variabel lainnya (Sugiyono, 

2013). 

Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu analisis regresi linier 

berganda. Regresi linier berganda adalah suatu metode yang digunakan untuk 

mengetahui hubungan antara variabel terikat (Y) dengan serangkaian variabel bebas 

(X). Variabel bebas yaitu variabel yang memengaruhi variabel terikat baik secara positif 

maupun negative (Sekaran Uma, 2014). Sedangkan variabel terikat yaitu variabel akibat 

yang diperkirakan terjadi kemudian setelah terjadinya variabel bebas (Djaali, 2021) 

Penelitian ini juga merupakan penelitian survey yang mana didalamnya terdapat 

unsur populasi dan sampel. Populasi menurut (Sugiyono, 2019) adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan 

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya. Sedangkan sampel menurut (Notoatmodjo, 2010) adalah objek 

yang diteliti dan dianggap mewakili seluruh populasi. Populasi dari penelitian ini yaitu 

customer yang pernah berkunjung ke Warkop Nonik Tulungagung. 

Besarnya suatu sampel sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain tujuan 

penelitian. Apabila penelitian bersifat deskriptif memerlukan sampel yang besar, namun 

apabila penelitiannya bertujuan untuk menguji hipotesis maka diperlukan sampel dalam 

jumlah sedikit. Menurut (Ferdinan, 2014) ukuran sampel yang lebih besar dari 30 dan 

kurang dari 500 sudah memadahi bagi kebanyakan penelitian. Selain itu, dalam 

penelitian multivariate besarnya sampel ditentukan dengan 25 dikalikan dengan variabel 

independen. Karena penelitian ini menggunakan 3 variabel independen, maka peneliti 

memerlukan kecukupan sampel sebayak 75 responden. 

Skala pengukuran yang digunakan pada penelitian ini adalah skala likert. Skala 

likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 

kelompok orang tentang fenomena sosial (Herlina Vivi, 2019). Pengukuran dengan 

skala likert maka variabel aka dijabarkan menjadi indikator variabel yang kemudian 

indikator tersebut dapat dijadikan tolak ukur item-item instrument yang berupa 

pernyataan maupun pertanyaan. Penilaia skala likert dengan skor 5 = sangat setuju, 4 = 

setuju, 3 = netral, 2 = tidak setuju, 1 = sangat tidak setuju. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dalam uji validitas, setiap pertanyaan atau pernyataan diukur dengan 

menghubungkan jumlah atau total dari masing-masing pertanyaan atau pernyataan 

dengan jumlah keseluruhan tanggapan pertanyaan atau pernyataan yang digunakan 

dalam setiap variabel. Tujuan dari uji validitas ini yaitu untuk mengetahui kevalidan 

angket. Adapun kriteria uji validitas yaitu jika r hitung > r tabel, maka instrumen 

penelitian dikatakan valid. Sebaliknya jika r hitung < r tabel, maka instrumen penelitian 

dikataka tidak valid. Nilai r tabel = n pada uji validitas ini yaitu 30 dengan distribusi 

nilai r tabel signifikansi 5% = 0,361. 
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Tabel 1.  

Hasil Uji Validasi 
 

No. Variabel-Indikator r hitung r tabel Keterangan 

1. Promosi  0,361 Valid 

 Indikator X1.1 0,848 0,361 Valid 

 Indikator X1.2 0,592 0,361 Valid 

 Indikator X1.3 0,863 0,361 Valid 

 Indikator X1.4 0,903 0,361 Valid 

 Indikator X1.5 0,841 0,361 Valid 

 Indikator X1.6 0,850 0,361 Valid 

 Indikator X1.7 0,908 0,361 Valid 

 Indikator X1.8 0,845 0,361 Valid 

 Indikator X1.9 0,848 0,361 Valid 

 Indikator X1.10 0,800 0,361 Valid 

2. Kualitas Pelayanan    

 Indikator X2.1 0,661 0,361 Valid 

 Indikator X2.2 0,668 0,361 Valid 

 Indikator X2.3 0,722 0,361 Valid 

 Indikator X2.4 0,680 0,361 Valid 

 Indikator X2.5 0,570 0,361 Valid 

 Indikator X2.6 0,707 0,361 Valid 

 Indikator X2.7 0,664 0,361 Valid 

 Indikator X2.8 0,543 0,361 Valid 

 Indikator X2.9 0,500 0,361 Valid 

 Indikator X2.10 0,787 0,361 Valid 

3. Store Atmosphere    

 Indikator X3.1 0,708 0,361 Valid 

 Indikator X3.2 0,707 0,361 Valid 

 Indikator X3.3 0,651 0,361 Valid 

 Indikator X3.4 0,681 0,361 Valid 

 Indikator X3.5 0,616 0,361 Valid 

 Indikator X3.6 0,757 0,361 Valid 

 Indikator X3.7 0,576 0,361 Valid 

 Indikator X3.8 0,679 0,361 Valid 

 Indikator X3.9 0,733 0,361 Valid 

 Indikator X3.10 0,583 0,361 Valid 

4. Minat Konsumen    

 Indikator X4.1 0,563 0,361 Valid 

 Indikator X4.2 0,522 0,361 Valid 

 Indikator X4.3 0,679 0,361 Valid 

 Indikator X4.4 0,376 0,361 Valid 

 Indikator X4.5 0,755 0,361 Valid 

 Indikator X4.6 0,651 0,361 Valid 

 Indikator X4.7 0,624 0,361 Valid 

 Indikator X4.8 0,619 0,361 Valid 

Sumber : Data yang diolah, Mei 2023 
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Uji reliabilitas yaitu diperlukan untuk mengetahui konsistensi angket. Hasil dari 

uji reliabilitas untuk keempat variabel bebas dan satu variabel terikat semuanya reliabel. 

Adapun dasar pengambilan keputusan yaitu apabila nilai Cronbanch Alpha > r tabel = 

konsistens. Apabila nilai Cronbanch Alpha < r tabel = tidak konsistens. Tingkat 

signifikan yang digunakan pada penelitian ini yaitu 0,5. 

Tabel 2 

.Hasil Reliabilitas 
 

Variabel Cronbach Alpha Keterangan 

Promosi (X1) 0,949 Reliabel 

Kualitas pelayanan (X2) 0,870 Reliabel 

Store Atmosphere (X3) 0,851 Reliabel 

Minat Konsumen (Y) 0,851 Reliabel 

Sumber : Data primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

 
Tabel 3. 

Hasil Uji Multikoliniaritas 

 
Coefficients 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardiz

e d 

Coefficient

s 

T Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Toleranc e VIF 

 (Constan t) 6.728 2.593  2.595 .011   

 

1 

X1 .303 .095 .372 3.200 .002 .394 2.541 

 X2 .165 .097 .206 1.705 .091 .365 2.740 

 X3 .152 .090 .192 1.680 .096 .406 2.461 

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS Versi 21, Mei 2023 

Uji multikoliniaritas digunakan untuk mendeteksi adanya korelasi antara variabel 

bebas yang ditunjukkan dengan melihat nilai tolerance dan VIF (Variance Inflation 

Factor). Berdasarkan pada tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai VIF pada variabel 

promosi sebesar 

2.541 dengan nilai Tolerance 0,394. Pada variabel kualitas pelayanan nilai VIF sebesar 

2,740 

 

dengan nilai Tolerance 0,365. Pada variabel store atmosphere nilai VIF sebesar 2,461 

dengan nilai Tolerance 0,406. Maka dapat disimpulkan bahwa masing-masing variabel 

bebas tidak terjadi multikoliniaritas, karena nilai VIF < 10 dan nilai Tolerance > 0,1 

Regresi linier berganda merupakan model regresi yang melibatkan lebih dari 

satu variabel independen. Analisis regresi linier berganda dilakukan untuk mengetahui 

arah dan seberapa besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. 
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Tabel 4. 

Regresi Linier Berganda 

 
Coefficients 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 6.728 2.593  2.595 .011 

Promosi .303 .095 .372 3.200 .002 

1      

Kualitas Pelayanan .165 .097 .206 1.705 .091 

Store Atmosphere .152 .090 .192 1.680 .096 

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

Pada uji regresi linier berganda terdapat rumus yang mana Y = a + b1.X1 + b2.X2 + 

b3.X3+e. Berdasarkan tabel 5 dapat diketahui Y = 6,728 + 0,303X1 + 0,165X2 + 

0,152X3 + e. Untuk interpretasinya, nilai a sebesar 6,728 merupakan konstanta atau 

keadaan saat variabel minat konsumen belum dipengaruhi oleh variabel lain yaitu 

variabel promosi (X1), kualitas pelayanan (X2), dan store atmosphere (X3). Jika variabel 

independen tidak ada maka variabel minat konsumen tidak mengalami perubahan. 

Pada b1 (nilai koefisien regresi x1) mempunyai nilai sebesar 0,303. Pada nilai b2 

(nilai koefisien regresi x2) mempunyai nilai sebesar 0,165 dan serta pada nilai b3 (nilai 

koefisien regresi x3) mempunyai nilai sebesar 0,152. Nilai dari semua variabel 

menunjukkan bahwa mempunyai pengaruh positif terhadap minat konsumen. 

 

Tabel 5. 

Koefisien Determinasi 

 
Model Summary 

 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 .700 .490 .474 2.72463 

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

Berdasarkan uji koefisien determinasi dapat dilihat dari tabel bahwa nilai 

koefisien R square (R2) sebesar 0,490 atau 49%. Jadi bisa diambil kesimpulan bahwa 

besarnya pengaruh variabel promosi, kualitas pelayanan, dan store atmosphere secara 

simultan terhadap minat konsumen sebesar 49%. 
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Tabel 6.  

Hasil Uji F 
 

ANOVA 

Model Sum of 

Squares 

Df Mean Square F Sig. 

 Regression 683.843 3 227.948 30.706 .000 

1 Residual 712.667 96 7.424 

 Total 1396.510 99  

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

Jika nilai sig < 0,05 , atau F hitung > F tabel maka terdapat pengaruh variabel X 

secara simultan terhadap variabel Y. Begitupun sebaliknya, apabila nilai sig > 0,05 , atau 

F hitung < F tabel maka tidak terdapat pengaruh variabel X secara simultan terhadap 

variabel Y. 

F tabel = F (k ; n-k) 

 
F tabel = F (3 ; 100 – 3) 

 
= F (3 ; 97) = 3,233 

Berdasarkan output di atas diketahui nilai signifikansi untuk pengaruh X1, X2, 

dan X3 secara simultan terhadap Y adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai F hitung 

30,306 > F tabel 2,466. Maka hasilnya adalah signifikan yakni Ha diterima Ho ditolak 

sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh promosi (X1), kualitas pelayanan 

(X2), dan store atmosphere (X3) secara simultan terhadap minat konsumen (Y) 

Uji T parsial yaitu pengujian yang digunakan untuk mengetahui apakah 

variabel- variabel independen secara parsial yang berpengaruh nyata atau tidak terhadap 

variabel dependen. Jika nilai sig < 0,05, atau t hitung > t tabel maka terdapat pengaruh 

variabel X terhadap variabel Y. Begitupun sebaliknya, jika nilai sig > 0,05 , atau t 

hitung < t tabel maka tidak terdapat pengaruh variabel X terhadap Y 

t tabel = t (𝖺/2 ; n-k-1) 

 
t tabel = t (0,05/2 ; 100 – 3– 1) 

 
= t (0,025 ; 96) = 1,988 

Tabel 7. 

Hasil Uji T Parsial 
Coefficients 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 6.728 2.593  2.595 .011 

Promosi .303 .095 .372 3.200 .002 
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1      

Kualitas Pelayanan .165 .097 .206 1.705 .091 

Store Atmosphere .152 .090 .192 1.680 .096 

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

 Berdasarkan Uji T yang dilihat dari tabel dapat diketahui bahwa nilai Sig. untuk 

pengaruh X1 terhadap Y sebesar 0,011 > 0,05 dan nilai t hitung 3,200 > t tabel 1,988 

sehingga hipotesisnya Ha diterima dan H0 diterima. Demikian dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis pertama (H1) variabel promosi diterima yang berarti terdapat pengaruh X1 

(promosi) terhadap Y (minat konsumen). 

Berdasarkan Uji T yang dilihat dari tabel dapat diketahui bahwa nilai Sig. untuk 

pengaruh X2 terhadap Y sebesar 0,002 < 0,05 dan nilai t hitung 1,705 < t tabel 1,988 

sehingga hipotesisnya Ha ditolak H0 ditolak. Demikian dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis kedua (H2) variabel kualitas pelayanan ditolak yang berarti tidak terdapat 

pengaruh X2 (kualitas pelayanan) terhadap Y (minat konsumen). 

Berdasarkan Uji T yang dilihat dari tabel dapat diketahui bahwa nilai Sig. untuk 

pengaruh X3 terhadap Y sebesar 0,91 > 0,05 dan nilai t hitung 1,680 < t tabel 1,988 

sehingga hipotesisnya Ha ditolak H0 diterima. Demikian dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis ketiga (H3) variabel store atmosphere ditolak yang berartitidak berpengaruh 

antara X3 (store atmosphere) terhadap Y (minat konsumen). 

 

Tabel 8. 

Uji Heterokedastisitas 
Coefficients 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 6.479 1.601  4.046 .000 

Promosi -.065 .059 -.173 -1.115 .268 

1      

Kualitas Pelayanan -.077 .060 -.208 -1.292 .200 

Store Atmosphere .031 .056 .085 .554 .581 

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

Uji heteroskedastisitas apabila mempunyai nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka 

kesimpulannya yaitu tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. Jika nilai signifikansi 

kurang dari 0,05 maka kesimpulannya yaitu terjadigejala heteroskedastisitas. 

Berdasarka tabel diatas, nilai signifikansi dari promosi, kualitas pelayanan, dan store 

atmosphere lebih dari 0,05 yang mana dapat diartikan bahwa keempat variabel tersebut 

tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 

Uji Normalitas yang dilakukan dalam penelitianini menggunakan pendekatan 

One- Sample Kolmogrov-Smirnov Test (Uji K-S). Untuk mengetahui apakah variabel 

residual yang berdistribusi normal atau tidak dapat dilihat dari nilai Signifikansi. 
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Uji normalitas akan terpengaruhi atau bisa dikatakan normal apabila nilai 

signifikansi (2-tailed) > 0,05. Berikut hasil dari uji normalitas pada penelitian ini : 

Tabel 9. 

Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 Unstandardized 

Residual 

N  100 

 Mean .0000000 

Normal Parameters   

 Std. Deviation 2.68303145 

 Absolute .097 

Most Extreme Differences Positive .061 

 Negative -.097 

Kolmogorov-Smirnov Z  .971 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .303 

Sumber : Data Primer yang diolah IBM SPSS 21, Mei 2023 

Berdasarkan tabel hasil uji normalitas di atas menunjukkan bahwa variabel 

Promosi (X1), Kualitas Pelayanan (X2), dan Store Atmosphere (X3) terhadap variabel 

Minat Konsumen 

(Y) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,303 yang artinya nilai tersebut lebih tinggi 

dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel dinyatakan berdistribusi 

normal. 

 

SIMPULAN 

Analisis Pengaruh Promosi (X1), Kualitas Pelayanan (X2), dan Store Atmosphere 

(X3), terhadap Minat Konsumen (Y) yaitu : 

1) Berdasarkan uji yang telah dilaksanakan pada penelitian ini terhadap variabel 

promosi (X1) menghasilkan kesimpulan bahwa promosi memberikan pengaruh 

terhadap minat konsumen pada coffee shop Warkop Nonik Tulungagung. Bagi 

pelaku bisnis promosi sangat penting dilakukan sebab tanpa promosi besar 

kemungkinan bisnis yang dimiliki dapat dikenal luas oleh masyarakat dengan 

cepat dan mudah. 

2) Berdasarkan uji yang telah dilaksanakan pada penelitian ini terhadap variabel 

kualitas pelayanan (X2) menghasilkan kesimpulan bahwa kualitas pelayanan tidak 

memberikan pengaruh terhadap minat konsumen pada coffee shop Warkop Nonik 

Tulunaggung. Meskipun tidak memberikan pengaruh pada usaha Warkop Nonik, 

namun bagi pelaku bisnis kualitas pelayanan tetapalah terus dipertahankan untuk 

menciptakan suasana kenyamanan dan senang saat berbelanja. 

3) Berdasarkan uji yang telah dilaksanakan pada penelitian ini terhadap variabel 

store atmosphere (X3) menghasilkan kesimpulan bahwa store atmosphere tidak 

memberikan pengaruh terhadap minat konsumen pada coffee shop Warkop Nonik 

Tulungagung. Meskipun tidak memberikan pengaruh pada usaha Warkop Nonik, 

namun pelaku bisnis store atmosphere harus diperhatikan dalam membangun 
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sebuah usaha terutama usaha coffee shop agar konsumen yang dating dapat 

menikmati tempat usaha dengan nyaman. 

4) Berdasarkan uji yang telah dilaksanakan pada penelitian ini terhadap variabeL 

promosi (X1), kualitas pelayanan (X2), dan store atmosphere (X3), menghasilkan 

kesimpulan bahwa semua variabel ini memberikan pengaruh secara simultan 

terhadap minat konsumen pada coffee shop Warkop Nonik Tulungagung. Apabila 

semua variabel ini dilaksanakan oleh pelaku bisnis maka besar kemungkinan 

bahwa tujuan dari bisnis yang dijalankan tersebut lekas tercapai. 
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