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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis dugaan pengaruh harga (X1) 
terhadap minat beli konsumen (Y). Untuk menganalisis dugaan pengaruh 
kualitas pelayanan (X2) terhadap minat beli konsumen (Y). Untuk menganalisis 
dugaan pengaruh suasana toko (X3) terhadap minat beli konsumen (Y). Metode 
yang digunakan adalah metode kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 
konsumen nice so yang berdomisili di Tangerang Raya mencakup kabupaten 
Tangerang, kota Tangerang, dan Tangerang Selatan. Sampel yang digunakan 
dalam penelitian ini berjumlah 112 responden. Teknik pengambilan sampel 
yang digunakan adalah sampling accidental. Teknik pengumpulan data 
menggunakan data primer yang berupa kuesioner berbentuk link Google form. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis statistik dengan 
memanfaatkan software smartPLS (partial least square) versi 3. Hasil penelitian 
ini menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh signifikan terhadap minat 
beli konsumen. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
konsumen. Suasana toko berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen 
Nice So di Tangerang Raya  
 
Kata Kunci: Harga, Kualitas Pelayanan, Suasana Toko, Minat Beli. 

 

PENDAHULUAN 

Di Indonesia, pertumbuhan ritel modern merupakan salah satu 
bisnis yang semakin meningkat. (Novita, 2022) menyatakan, ritel 
memegang peranan penting dalam perekonomian negara karena 
menciptakan lapangan pekerjaan dan bertindak sebagai penghubung antar 
produsen dan konsumen. Hal ini menyebabkan banyaknya para 
kompetitor di dunia bisnis ritel dan ketatnya persaingan dalam memasuki 
pasar yang lebih luas. Bisnis ritel modern juga dituntut melakukan berbagai 
inovasi untuk menarik target pasarnya.  
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Masyarakat dari kalangan anak-anak, remaja, ibu rumah tangga, 
hingga karyawan yang mencari produk murah dengan kualitas dan 
tampilan menarik menjadi alasan mereka tertarik berbelanja di ritel modern 
dibanding toko ritel tradisional. Karena toko ritel modern memiliki 
berbagai pilihan produk, harga yang bersaing, dan suasana toko yang 
sejuk. 

Salah satu faktor yang sangat penting dalam penjualan dan 
pemasaran barang atau jasa yaitu harga. Menurut (Oktaviani et al., 2021) 
konsumen menggunakan harga sebagai pertimbangan dalam menentukan 
pembelian barang atau jasa. Sehingga konsumen dapat membandingkan 
harga produk Nice So dengan kompetitor. (Febrian, 2019) menyatakan para 
pengusaha berlomba-lomba menawarkan harga yang sesuai dengan target 
pasar yang ditetapkan sehingga dapat memunculkan sikap minat beli 
konsumen. 

Menurut (Bayu Dewa et al., 2022), konsumen sangat mudah 
mendapatkan informasi mengenai detail produk di era digitalisasi, 
sehingga mereka berhati-hati dalam memilih dan mengevaluasi barang 
atau jasa yang dibeli. Hal ini berdampak signifikan terhadap konsumen 
yang memilih barang dengan harga wajar dan sesuai dengan kemampuan 
serta harapannya. Akibatnya, perusahaan mulai fokus pada strategi 
penetapan harga barang dan jasa agar dapat memenuhi kebutuhan 
konsumen sasaran. 

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan penelitian (Sari & 
Salmah, 2020) mengatakan harga tidak berpengaruh signifikan terhadap 
minat beli secara parsial. Jika barang yang akan dibeli memiliki kualitas 
terbaik, konsumen akan membeli tanpa memikirkan harga. 

Kualitas pelayanan juga sangat berpengaruh terhadap minat beli 
dan loyalitas konsumen. Pada persaingan dunia bisnis, setiap perusahaan 
berusaha memberikan pelayanan terbaik agar dapat menciptakan citra 
perusahaan yang baik dan membuat konsumen loyal membeli produk yang 
dijual. Kualitas pelayanan suatu perusahaan dapat diketahui dengan 
membandingkan persepsi konsumen terhadap pelayanan yang diterima. 

Untuk mendapatkan posisi yang lebih baik, perusahaan harus dapat 
menarik minat beli konsumen dengan memperhatikan kepuasan 
konsumennya agar konsumen dapat loyal membeli produk sehingga 
perusahaan dapat berkesinambungan dengan usahanya dan berjangka 
panjang. Untuk itu pegawai harus memberikan pelayanan ramah yang 
sesuai dengan harapan konsumen. 

Pada penelitian (Bahruzen et al., 2020), menyatakan bahwa kualitas 
pelayanan berpengaruh terhadap minat pembelian ulang. Kualitas 
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pelayanan yang diberikan akan menghasilkan kepuasan bagi konsumen 
dan rasa minat beli.  

Selain harga dan kualitas pelayanan, suasana toko juga berpengaruh 
terhadap minat beli. Suasana toko yang baik dapat mendukung munculnya 
minat beli di kalangan konsumen dan dapat menentukan bertahan atau 
tidaknya sebuah toko (Sandala et al., 2021). Dengan suasana toko yang 
nyaman akan menarik lebih banyak konsumen yang berkunjung. 
Konsumen akan sangat nyaman berbelanja dan berlama-lama keliling 
memilih produk karena suasana toko yang nyaman. Hal ini juga dapat 
menjadi strategi pemasaran Nice so agar tokonya terlihat ramai banyak 
pengunjung. Nice so memiliki suasana toko yang sangat menarik dengan 
berbagai macam produk yang menjadikannya terlihat bagus saat dilihat. 

Pada penelitian yang dilakukan (Sodek et al., 2024) bahwa suasana 
toko berpengaruh secara parsial terhadap minat beli. Perusahaan 
diharapkan mampu menyediakan tempat yang lebih menarik dan tertata 
agar konsumen nyaman dan tertarik melakukan pembelian. Sedangkan 
(Diana & Bahgie, 2020) memaparkan suasana toko tidak berpengaruh 
signifikan terhadap minat beli.  

Penelitian ini berbeda dengan penelitian terdahulu yang membahas 
tentang toko ritel. Dari segi tempat maupun objek, penelitian ini 
merupakan kebaruan karena belum ada yang meneliti konsumen Nice So, 
dengan variabel berbeda dari penelitian lain. Berdasarkan fenomena dan 
permasalahan yang diidentifikasi, penulis tertarik melakukan penelitian 
dan membuat karya tulis skripsi dengan judul “Pengaruh Harga, Kualitas 
Pelayanan, dan Suasana Toko terhadap Minat Beli Konsumen (Studi kasus 
pada konsumen Nice So di Tangerang Raya)”. 

METODE PENELITIAN  

Jenis penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan 
pendekatan cross sectional yang menghubungkan pengaruh dari 
hubungan variabel penelitian. Menurut (Santoso, 2019b) cross sectional 
yaitu data yang dikumpulkan pada titik waktu tertentu dan 
menggambarkan keadaan serta aktivitas pada titik waktu tersebut, 
contohnya data penelitian yang menggunakan kuesioner. 

Desain dalam penelitian ini menggunakan metode survei. Menurut 
Frankel dan Warren dikutip dari (Maidiana, 2021) penelitian survei adalah 
penelitian yang menggunakan kuesioner atau wawancara untuk 
mengumpulkan informasi dari suatu sampel dengan cara mengajukan 
pertanyaan dan mendeskripsikan berbagai aspek populasi. 

Menurut (Amin et al., 2023) populasi dapat dipahami sebagai 
seluruh unsur suatu penelitian, termasuk objek dan subjek yang 
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mempunyai ciri dan sifat tertentu. Populasi dalam peneliitian ini adalah 
konsumen Nice So di Tangerang Raya. Sampel menurut (Amin et al., 2023) 
didefinisikan sebagai bagian dari populasi yang menjadi sumber data 
sebenarnya untuk penelitian. Jika suatu populasi terlalu besar dan peneliti 
memiliki waku, dana dan tenaga yang terbatas, peneliti dapat 
menggunakan sampel dari populasi tersebut (Sugiono, 2022). Penelitian ini 
mengambil sampel dengan kriteria konsumen sebagai berikut:  

1. Berdomisili di Tangerang Raya yang mencakup Kabupaten Tangerang, 
Kota Tangerang, dan Tangerang Selatan. 

2. Berumur 17 tahun keatas yang sudah bisa mengisi google form.  
3. Konsumen yang pernah melakukan pembelian di toko Nice So 

Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan Sampling 
accidental dimana teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu 
siapapun yang kebetulan bertemu dengan peneliti boleh dijadikan sampel 
apabila dianggap cocok sebagai sumber data (putu agung & Yuesti, 2019) 

Untuk mengukur sampel dalam penelitian ini menggunakan metode 
perhitungan dengan Rumus Lemeshow. Rumus Lemeshow merupakan 
rumus untuk menentukan jumlah sampel minimal yang diperlukan dalam 
penelitian kuantitatif apabila populasinya tidak diketahui atau tidak 
terbatas (Nainggolan & Dewantara, 2023). 

Metode penelitian berisi papaparan tentang pendekatan penelitian, 
metode penelitian, jenis penelitian, tempat penelitian, populasi dan sampel, 
prosedur penelitian, instrumen dan teknik analisis data. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan data primer. Menurut (Santoso, 2019a) Data Primer adalah 
data yang dikumpulkan oleh individu atau organisasi langsung dari subjek 
penelitian dan untuk keperluan penelitian masalah, dan dapat berupa 
wawancara atau observasi. Pengumpulan data yang akan dilakukan oleh 
peneliti adalah dengan membagikan kuesioner dalam bentuk link google 

form yang harus diisi oleh rensponden yang ada di Tangerang Raya. 

Penelitian ini menggunakan skala likert. Dikutip dari buku (putu 
agung & Yuesti, 2019) skala likert digunakan untuk mengukur sikap, 
pendapat, dan persepsi individu atau kelompok orang mengenai fenomena 
sosial. 

Penelitian ini memanfaatkan software SmartPLS (Smart Partial Least 
Square) Versi 3 untuk menganalisis data. Dan penyajian data dilakukan 
dalam bentuk table dan statistik. Uji yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan pengujian outer model dan inner model. 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
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Penelitian ini menggunakan hipotesis two tailed. Rules of thumb skor 
koefisien yang ditunjukkan oleh nilai t-statistic harus >1,96 untuk hipotesis 
two tailed pada pengujian hipotesis.  

 
Sumber: Data diolah oleh peneliti menggunakan SmartPLS 

 

Gambar 4. 1 
Output model Bootstrapping 

Uji hipotesis dapat dinyatakan Ha diterima dan H0 ditolak apabila 
nilai T-statistic > (1,96) atau p-value < 0,05. Dan sebaliknya jika nilai T 
statistic < (1,96) atau P value > 0,05 artinya Ha ditolak dan H0 diterima. Hasil 
uji hipotesis ini dapat dilihat melalui Path Coeffisien teknik Boostrapping 
pada program SmartPLS. 

Berikut uji hipotesis dengan resampling bootstrapping menggunakan 
SmartPLS. 

Tabel 4. 2 Output Uji Hipotesis (Bootstrapping) 

  
Original 
Sample 

(O) 

Sample 
Mean 
(M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

Keputusan 

Harga 
(X1) -> 
Minat 
Beli (Y) 

0,160 0,172 0,095 1,687 0,092 Ditolak 

Kualitas 
Pelayanan 
(X2) -> 
Minat 
Beli (Y) 

0,315 0,312 0,071 4,465 0,000 Diterima 

Suasana 
Toko (X3) 
-> Minat 
Beli (Y) 

0,495 0,490 0,086 5,740 0,000 Diterima 

Sumber: Data diolah peneliti menggunakan SmartPlS V3 
 
Dari data yang diolah oleh peneliti dari uji hipotesis, maka dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 
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4.1 Pengaruh harga terhadap minat beli konsumen 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 4.15 diketahui bahwa harga 
tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli dikarenakan koefisien 
parameter harga terhadap minat beli dengan nilai original sample sebesar 
0,160 dan T-statistic memiliki skor 1,687 atau < 1,96 untuk convidence 
interval 95%. Dan p-value sebesar 0,092 atau > 0,05. Hasil uji hipotesis ini 
dapat menjawab rumusan masalah yang ada yaitu harga terhadap minat 
beli konsumen Nice So tidak berpengaruh signifikan sehingga Ha1 dapat 
ditolak dan H01 diterima. Artinya minat beli tiap konsumen tidak 
didasarkan pada harga yang dijual. 

Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Sadiyah, 2021) yang 
menunjukkan bahwa harga secara parsial tidak berpengaruh terhadap 
minat beli konsumen 

4.3.1 Pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 4.15 diketahui bahwa 
kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap minat beli 
dikarenakan koefisien parameter kualitas pelayanan terhadap minat beli 
dengan nilai original sample sebesar 0,315 dan T-statistic memiliki skor 
4,462 atau > 1,96 untuk convidence interval 95%. Dan p-value sebesar 0,000 
atau < 0,05. Hasil uji hipotesis ini dapat menjawab rumusan masalah yang 
ada yaitu kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen Nice So 
berpengaruh signifikan sehingga Ha2 dapat diterima dan H02 ditolak. 
Artinya kualitas pelayanan menjadi salah satu faktor meningkatnya minat 
beli konsumen. Nice so dapat meningkatkan kualitas pelayanan untuk 
memuncul kan minat beli sebesar 31,5% dengan asumsi variabel lain 
dianggap konstan. 

Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Prasetyaningrum & 
Rahmawati, 2023) yang menunjukkan  bahwa terdapat hubungan yang 
positif dan signifikan antara kualitas pelayanan terhadap minat beli. 

4.2 Pengaruh suasana toko terhadap minat beli konsumen 

Berdasarkan hasil uji hipotesis pada tabel 4.15 diketahui bahwa 
suasana toko berpengaruh positif terhadap minat beli dikarenakan 
koefisien parameter suasana toko terhadap minat beli dengan nilai original 
sample sebesar 0,495 dan T-statistic memiliki skor 5,740 atau > 1,96 untuk 
convidence interval 95%. Dan p-value sebesar 0,000 atau < 0,05. Hasil uji 
hipotesis ini dapat menjawab rumusan masalah yang ada yaitu suasana 
toko terhadap minat beli konsumen Nice So berpengaruh positif sehingga 
Ha3 dapat diterima dan H03 ditolak. Artinya kualitas pelayanan menjadi 
salah satu faktor meningkatnya minat beli konsumen. Nice so dapat 
meningkatkan kualitas pelayanan untuk memuncul kan minat beli sebesar 
49,5% dengan asumsi variabel lain dianggap konstan. 



 

Jurnal Mantra, Vol. 3 No 2. Februari 2026 [ E-ISSN: 3025-3691] | 7  
This work is licensed under a Creative Commons Attribution-ShareAlike 4.0 International License.  

 
 
 

Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Saputra et al., 2021) yang 
menunjukkan bahwa store atmosphere berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap minat beli konsumen. 

Dari hasil uji hipotesis boothstrapping diatas, dapat dibuat persamaan 
regresi sebagai berikut: 

 
Y = β1X1 + β2X2 + β3X3 + ℇ  ........................................................................................................................ (1) 
Minat beli = β1.harga + β2.kualitas pelayanan + β3.suasana toko + ℇ  ....... (2) 
Minat beli = 0,160.harga + 0,315.kualitas pelayanan + 0,495. suasana toko + 
ℇ  ........................................................................................................................... (3) 
Y = 0,160.X1 + 0,315.X2 + 0,495.X3 + ℇ  ............................................................. (4) 
 
SIMPULAN  

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan dan diolah, maka 
kesimpulan tersebut yang diambil dapat dijelaskan sebagai berikut:  
4. Hasil uji hipotesis X1 dapat menjawab rumusan masalah yang ada yaitu 

harga terhadap minat beli konsumen Nice So tidak berpengaruh 
signifikan sehingga Ha1 dapat ditolak dan H01 diterima. Hal ini 
menunjukkan bahwa dalam toko ritel, konsumen tidak terlalu 
memperhatikan harga saat ingin melakukan pembelian. 

5. Hasil uji hipotesis X2 dapat menjawab rumusan masalah yang ada yaitu 
kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen Nice So berpengaruh 
signifikan sehingga Ha2 dapat diterima dan H02 ditolak. Hal ini 
menunjukkan bahwa konsumen sangat memperhatikan kualitas 
pelayanan dari pegawai saat ingin berbelanja. Kualitas pelayanan yang 
baik akan membuat konsumen merasa puas sehingga meningkatkan 
rasa kepercayaan dan minat beli.  

6. Hasil uji hipotesis X3 dapat menjawab rumusan masalah yang ada yaitu 
suasana toko terhadap minat beli konsumen Nice So berpengaruh positif 
sehingga Ha3 dapat diterima dan H03 ditolak. Hal ini menunjukkan 
bahwa konsumen juga menilai suasana toko saat berbelanja. Suasana 
toko yang bersih, aman, dan nyaman akan membuat konsumen berlama-
lama dan berkeliling didalam toko untuk melihat produk yang dijual. 
Sehingga dapat menarik minat beli konsumen saat berbelanja. 

Simpulan memuat esensi penelitian, intisari dari pembahasan, 
menjawab seluruh masalah penelitian serta mengandung sesuatu yang 
baru. Simpulan ditulis dalam bentuk esai (bukan dalam bentuk numerikal), 
diketik secara menyeluruh dari hasil temuan dalam paragraph. 
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