PENGARUH LOKASI TOKO DAN PROMOSI TERHADAP MINAT BELI
KONSUMEN PADA DISTRO JENAWI OBLONG RIAU PEKANBARU

Oleh : Ulfa Ekawanti
Pembimbing : Endang Sutrisna
Program Studi Administrasi Bisnis - Jurusan IlImu Administrasi
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik
Universitas Riau
Kampus Bina Widya, JI. H.R. Soebrantas Km 12,5 Simp. Baru, Pekanbaru 28293
Telp/Fax. 0761-63277

Abstract

The research conducted at Distro Jenawi Oblong Riau Pekanbaruwhere located
in JI. Durian No. 2D, Simpang Pepaya, Sukajadi. The problem in this study is number
of buyers has decreasing, percentage of target achievement has decreased, and the
failure of the company’s sales target has not been achieved, this study aims to
determine the effect of store location and promotion on consumer buying interest at
Distro Jenawi Oblong Riau Pekanbaru. In this study use quantitive descriptive with
SPSS program. The population in this is are consumers at Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru. The sampling technique chosen is slovin Formula with a sample 86
respondents. Hypothesis testing uses a simple linear analysis method and multiple
analysis with result showing that store location and promotion have a positive and
significant effect on consumer buying interest at Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru. With the calculation of the coefficient of determination (R?) store location
on consumer buying interest the value of R square is 0,299 or 29,9% and promotion on
consumer buying interest the value of R square is 0,278 or 27,8% and coefficient of
determination (R?) store location and promotion on consumer buying interest the value
of R square is 0,360 or 36%. This show that the location of store and promotion gives
an effect of 36% on consumer buying interest at Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru, while remaining 64% is effected by other variables that aee not examined in
this study.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah
Perkembangan persaingan bisnis
di Indonesia adalah salah satu fenomena
yang sangat menarik, terlebih dengan
adanya era globalisasi dalam bidang
ekonomi yang semakin membuka
peluang bisnis. Perusahaan didirikan
bertujuan untuk meningkatkan volume
penjualan  untuk  mencapai  laba
maksimal. Perkembangan perusahaan
dan laba yang dicapai perusahaan dapat
digunakan sebagai alat ukur terhadap
keberhasilan perusahaan dalam
menjalankan aktivitasnya. Pekanbaru
merupakan salah satu kota yang
mengalami peningkatan pertumbuhan
bisnis, hal ini dibuktikan dengan
dianugerahkannya  kota  Pekanbaru
sebagai kota tujuan investasi terbaik
pada tahun 2018, sehingga dengan
perhargaan yang didapatkan kota
Pekanbaru berdampak pada kondisi
perkembangan bisnis di Pekanbaru.
Kondisi yang berbeda-beda serta
persaingan dalam dunia bisnis yang
kian ketat terutama persaingan yang
berasal dari  perusahaan  sejenis,
perusahaan semakin dituntut agar
bergerak lebih cepat dalam hal menarik
minat beli konsumen. Melihat kondisi
persaingan yang semakin ketat, setiap
bisnis ritel modern perlu meningkatkan
kekuatan yang ada dalam
perusahaannya dengan cara
memunculkan perbedaan atau keunikan
yang dimiliki perusahaan dibandingkan
dengan pesaing untuk dapat menarik
minat beli konsumen. Untuk mengatasi
ketatnya persaingan dalam pemasaran
maka salah satu upaya yang dilakukan
oleh  perusahaan adalah  dengan
menerapkan strategi lokasi toko dan
promosi yang baik, dimana dalam
penerapan strategi tersebut perusahaan
berusaha untuk menetapkan lokasi toko
yang strategis dan menentukan promosi
yang tepat agar mampu memenuhi

sasaran yang efektif sehigga mampu
bersaing dengan perusahaan lain.

Pekanbaru merupakan salah satu
kota yang besar yang banyak dilirik
oleh para pengusaha untuk memulai dan
menawarkan produknya. Pada saat ini
masyarakat Kota Pekanbaru telah
mengenal banyak tren model pakaian
baik itu dari perubahan gaya hidup dan
kemajuan zaman. Di Kota Pekanbaru
masyarakat dapat menemukan oleh-oleh
khas Riau yang bisa bertahan lama dan
berdaya guna tinggi yang tentunya
terdapat di Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru. Keunggulan Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru dengan distro
lainnya yaitu mengusung konsep yang
bertemakan oleh-oleh khas Riau
disetiap produknya, tentunya dengan
desain produk yang menarik dan
inovatif. Selain itu juga letak Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru lebih
strategis, mudah dijangkau, area parkir
yang luas, dan akses menuju lokasi
yang sangat banyak sehingga menjadi
pilihan pertama bagi para konsumen
yang ingin membeli produk oleh-oleh
khas Riau.

Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru telah memberikan lokasi
toko dan promosi yang baik agar
tercipta minat beli konsumen yang baik
dibenak konsumen. Namun perusahaan
menyadari bahwa dengan lokasi toko
yang strategis dan promosi yang tepat
seringkali  tidak dibarengi dengan
pencapaian yang diinginkan oleh suatu
bisnis. Berdasarkan uraian diatas, untuk
itulah dalam penulisan ini penulis
memilih judul “Pengaruh Lokasi Toko
dan Promosi Terhadap Minat Beli
Konsumen Pada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru”.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang
telah diuraikan diatas, maka dapat
dirumuskan permasalahan penelitian
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yaitu “Bagaimana Pengaruh Lokasi
Toko dan Promosi terhadap Minat
Beli Konsumen pada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru?”

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah
diatas, maka adapun tujuan dari
penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Untuk mengetahui dan
menganalisis lokasi toko Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru.

b. Untuk mengetahui dan
menganalisis promosi  Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru.

c. Untuk mengetahui dan
menganalisis minat beli
konsumen Distro Jenawi Oblong
Riau Pekanbaru.

d. Untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh lokasi
toko terhadap minat  beli
konsumen pada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru.

e. Untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh promosi
terhadap minat beli konsumen
pada Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru.

f.  Untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh lokasi
toko dan promosi terhadap minat
beli konsumen pada Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru.

Manfaat Penelitian

Sedangkan hasil dari penelitian
ini diharapkan berguna dan bermanfaat
antara lain sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis

Hasil dari  penelitian ini

diharapkan dapat memberikan

wawasan Yyang bermanfaat bagi

pengembangan ilmu
pengetahuan manajemen
pemasaran.

2. Manfaat Praktis:
a) Bagi peneliti

Penelitian ini dapat
menambah pengetahuan dan
pemahaman bagi peneliti
Khususnya menghubungkan
lokasi toko dan promosi
terhadap minat beli
konsumen.
b) Bagi Konsumen
Penelitian ini  diharapkan
mampu memberikan
tambahan informasi kepada
konsumen dalam  proses
pembelian produk di Distro
Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru.
c) Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan
bagi Distro Jenawi Oblong
Riau  Pekanbaru  dalam
rangka menentukan strategi
penentuan pengambilan
keputusan mengenai lokasi
toko dan promosi untuk
lebih meningkatkan
penjualan dan mengetahui
faktor manakah yang paling
mempengaruhi  minat beli
konsumen pada  Distro
Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru.

Kerangka teori
1. Lokasi Toko

Menurut ~ Lupiyoadi  (2001)
lokasi merupakan keputusan yang
dibuat perusahaan dimana perusahaan
harus  bertempat dan  beroperasi.
Menurut Peter dan Olson (2000) Lokasi
Toko (Store Location) adalah aspek
penting dalam saluran  distribusi.
Sedangkan Menurut Assauri (2012)
penempatan atau penyaluran merupakan
mekanisme distribusi yang
dipergunakan untuk menyampaikan
produk dari titik produsen ke konsumen.
Lokasi toko adalah tempat yang paling
menggantungkan pada yang dapat
dilihat yaitu dari jumlah rata-rata
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khalayak yang melewati toko setiap
harinya, dan presentasi khalayak yang
mampir ke toko. Presentrasi mampir
dan kemudian membeli serta nilai
pembelian per-penjualan (Kotler, 2007).

Keputusan yang menyangkut
pemilihan lokasi memiliki dampak yang
luas dan panjang terhadap masa depan
perusahaan  kecil  (Zimmerer dan
Scarborough, 2009). Suatu lokasi
disebut strategis bila berada dipusat
kota, kepadatan populasi, kemudahan
mencapainya menyangkut kemudahan
transportasi, dan lokasi yang dinilai
mampu  mengalami  pertumbuhan
ekonomi. Menurut Heizer (2006) tujuan

strategi lokasi adalah untuk
memaksimalkan keuntungan lokasi bagi
perusahaan.

Dimensi lokasi toko menurut
Tjiptono (2006) dalam Aprih Santoso
dan Sri Widowati (2011:183) variable
lokasi lebih memilih indicator, sebagai
berikut:

a. Keterjangkauan lokasi, yaitu tingkat
kemudahan yang dapat dijangkau
konsumen dari tempat tinggal
konsumen ke lokasi toko. Lokasi
yang bagus mudah dilihat dan
didatangi.

b. Kelancaran akses menuju lokasi,
yaitu ~mudah atau  tidaknya
konsumen untuk mencapai lokasi
toko maupun untuk mencapai lokasi
toko lainnya yang ditentukan

infrastruktur jalan maupun
transportasi.
c. Kedekatan lokasi, yaitu

kedekatan/jarak antara toko ke
tempat tinggal konsumen maupun
kedekatan antara toko dengan toko

lainnya.

2. Promosi
Menurut Djaslim Saladin dan
Yevis Marty Oesman (2002) Promosi
adalah suatu komunikasi informasi
penjual dan pembeli yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku

pembeli, yang sebelumnya tidak
mengenal menjadi mengenal sehingga
menjadi pembeli dan mengingat produk
tersebut. Sedangkan Menurut Kotler dan
Amstrong (2012) Promosi adalah suatu
unsur yang digunakan untuk
memberitahukan dan membujuk pasar
tentang produk atau jasa yang baru pada
perusahaan melalui iklan, penjualan
pribadi, promosi penjualan, maupun
hubungan masyarakat.

Tujuan utama promosi adalah
menginformasikan, mempengaruhi, dan
membujuk, serta mengingatkan
pelanggan sasaran tentang perusahaan
dan bauran pemasarannya.  Menurut
Tjiptono (1996) Secara rinci ketiga
tujuan promosi dapat dijabarkan sebagai
berikut:

a. Menginformasikan pasar mengenai
keberadaan suatu produk baru.

b. Membujuk pelanggan sasaran untuk
mendorong pembeli untuk
berbelanja saat itu juga.

c. Mengingatkan pembeli akan tempat-
tempat yang menjual produk
perusahaan.

Dimensi lokasi toko menurut
Kotler dan Keller (2009), yaitu:

a. Periklanan (Advertising)

Menurut Kotler dan Amstrong
(2001) menjelaskan bahwa
Periklanan adalah segala biaya yang
harus dikeluarkan sponsor untuk
melakukan presentasi dan promosi
non pribadi dalam bentuk gagasan,
barang atau jasa. Sedangkan
Menurut  Kasali  (1999) iklan
didefinisikan sebagai pesan yang
menawarkan suatu produk yang
ditujukan kepada masyarakat lewat
suatu media.

b. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Menurut Kotler & Armstrong
(2001) Personal Selling adalah
komunikasi persuasive seseorang
secara individual kepada seseorang
atau lebih calon pembeli dengan
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maksud menimbulkan permintaan.
Sedangkan Menurut Kotler (2003)
Personal Selling adalah interaksi
tatap muka dengan satu atau
beberapa calon pembeli dengan
maksud untuk melakukan
presentasi, menjawab pertanyaan,
dan memperoleh pertanyaan. Alat
ini merupakan alat yang paling
efektif biaya pada tahap terakhir
proses pembelian, khususnya dalam
membangun keyakinan dan tindakan

pembeli. Penjualan pribadi
bertujuan menghasilkan transaksi
penjualan dan membangun

hubungan dengan para pembeli.
c. Hubungan Masyarakat (publisitas)
Menurut Kotler dan Amstrong
(2001) Publisitas adalah sejumlah
informasi  tentang barang atau
perusahaan yang disebarluaskan
kemasyarakat dengan cara membuat
berita yang mepunyai arti komersial
atau berupa penyajian lain yang
bersifat positif, dengan demikian
suatu perusahaan dengan produknya
dapat menjadi perhatian umum.
Publisitas  adalah  membangun
hubungan baik dengan berbagai
public perusahaan dengan sejumlah
cara, supaya diperoleh publisitas
yang menguntungkan, membangun
citra perusahaan yang bagus dan
menangani atau meluruskan rumor,
cerita, serta event yang tidak

menguntungkan.
d. Promosi Penjualan (Sales
Promotion)

Menurut Kotler & Armstrong
(2001) promosi penjualan adalah
peragaan, pertunjukan  pameran
demonstrasi dan berbagai usaha
penjualan yang bersifat tidak rutin.
Promosi penjualan digunakan untuk
lebih meningkatkan penjualan pada
saat permintaan akan produk
melemah maka akan diberikan suatu
rangsangan agar dapat menimbulkan

keinginan untuk membeli. Promosi
penjualan adalah insentif-insentif
jangka pendek untuk mendorong
pembelian atau penjualan suatu
produk atau jasa.

3. Minat Beli Konsumen

Menurut Kotler (2003) minat
beli konsumen adalah sebuah perilaku
konsumen dimana konsumen
mempunyai keinginan dalam membeli
atau memilih  produk, berdasarkan
pengalaman dalam memilih
menggunakan dan mengkonsumsi atau
bahkan menginginkan suatu produk.
Dalam usaha menarik atau
menimbulkan minat konsumen, pemasar
harus terlebih  dahulu  memahami
bagaimana perilaku konsumen dalam
pembelian, karena apa yang dilakukan
konsumen setelah menerima pengaruh
dari seorang pemasar adalah bagaimana
mereka sampai  pada  Kkeputusan
pembelian atau menolak produk yang
ditawarkan.

Menurut Swastha dan Irawan
(2008), mengatakan bahwa “Minat beli
(niat beli) terhadap suatu produk timbul
karena adanya dasar kepercayaan
terhadap produk yang diiringi dengan
kemampuan untuk membeli produk.
”Selain itu, niat beli terhadap suatu
produk juga dapat terjadi dengan
adanya pengaruh dari orang lain yang
dipercaya oleh calon konsumen. Niat
beli juga dapat timbul apabila seorang
konsumen merasa sangat tertarik
terhadap berbagai informasi seputar
produk yang diperoleh melalui iklan,
pengalaman  orang yang telah
menggunakannya, dan kebutuhan yang
mendesak terhadap suatu produk.

Dimensi minat beli konsumen
menurut Kotler (2003) didefenisikan
melalui tiga area yaitu:

1. Area kognitif (cognitive area)
Area ini adalah  dimana
konsumen baru menyadari akan
keberadaan suatu produk, kemudian

JOM FISIP Vol. 6: Edisi II Juli - Desember 2019

Page 5



konsumen mulai mengetahui dan
menyadari  fungsi dari  produk
tersebut area meliputi:

a. Kesadaran (awareness)

Apabila pasar sasaran belum
mengenali suatu produk, maka
perusahaan perlu melakukan
suatu promosi supaya pasar
sasaran mengenal dan sadar
bahwa produk tersebut ada. Hal
ini sangat diperlukan untuk
mempromosikan produk-produk
baru.

b. Pengetahuan (knowledge)

Bisa saja pasar sasaran kenal
produk yang ditawarkan tetapi
sedikit informasi yang diketahui
oleh  konsumen  mengenai
produk  tersebut.Maka  dari
perusahan  harus  membuat
promosi yang lebih informatif
untuk mengenal lebih dekat
tentang produk itu kepada
konsumen.

2. Area afektif (effective area)

Area ini mencakup dimana tahap
konsumen mulai timbul perasaan
suka dan yakin akan produk yang
disukainya, setelah itu produk
tersebut akan dikonsumsi. Area
afektif meliputi:

a. Kesukaan (liking)

Apabila pasar sasaran sudah
mengenal dan tahu akan produk,
lalu  bagaimana  tanggapan
mereka  mengenai produk
tersebut, apakah mereka
berminat atau tidak pada produk
tersebut.

b. Pilihan (preference)
Jika pasar sasaran menyukai

produk namun tidak
menempatkan pada posisi yang
utama dan masih

membandingkan dengan produk
lain. Maka konsumen perlu
preferensi  terhadap  produk
untuk  menempatkan  produk

pada posisi yang penting

dibandingkan dengan produk

lain.
c. Keyakinan (conviction)

Bila pasar sudah
menempatkan  produk  pada
posisi penting dan menjadikan
produk pilihan tetapi belum
berkeyakinan yang
pasti.Biasanya jika konsumen
sudah yakin akan produk dan
puas akan produk tersebut maka
secara  otomatis  perusahan
memperoleh promo gratis dari
mulut ke mulut yang dilakukakn
oleh konsumen

3. Areatindakan (behavior area)

Area ini merupakan tahap akhir
konsumen vyaitu konsumen akan
mulai melakukan pembelian. Area
meliputi:

a. Pembelian (purchase)
Pada tahap ini adalah tahap
akhir dalam proses. Pada
akhirnya  konsumen  sudah
mengenal tentang produk dan
tahu tentang produk, lalu
berminat untuk  menjadikan
produk sebagai pilihan dan
membeli produk pada saat yang
tepat.
Hubungan Lokasi Toko terhadap
Minat Beli Konsumen

Menurut teori dari Mowen &
Minor (2002) salah satu faktor yang
mempengaruhi minat beli konsumen
adalah lingkungan fisik konsumen,
yaitu termasuk suasana toko dan juga
lokasi toko. Menurut Loekito (2014)
lokasi berkaitan dengan lingkungan
yang ada di sekitar operasi usaha,
kedekatannya  dengan  konsumen,
mudahnya akses transportasi hingga
adanya pesaing merupakan suatu
pertimbangan yang paling dominan bagi
pelanggan. Lokasi Toko yang tepat akan
menentukan keberhasilan usaha toko
tersebut dimasa yang akan datang
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(Akhmad,  1996). Lokasi  toko
merupakan letak atau pengecer pada
daerah yang strategis sehingga dapat
memaksimumkan laba (Swastha, 2000).
Hubungan Promosi terhadap Minat
beli Konsumen

Menurut Doni (2012) semakin
gencar perusahaan dalam melakukan
kegiatan promosi maka akan membuat
konsumen dapat dipengaruhi dan
tertarik untuk membelinya. Promosi
dilakukan dengan melakukan beberapa
elemen promosi yakni iklan, promosi
penjualan,  hubungan  masyarakat,
penjualan  personal, dan sarana
pemasaran langsung yang digunakan
perusahaan untuk mengkomunikasikan
nilai pelanggan secara persuasive dan
membangun  hubungan  pelanggan
(Kotler dan Amstrong, 2008). untuk
membeli produk yang ditawarkan oleh
perusahaan.

Hipotesis

Hipotesis adalah proposisi yang
ditampilkan dalam penyataan yang
dapat diuji secara empiris karena masih
harus diuji maka hipotesis merupakan
kesimpulan sementara peneliti (Bilson
Simamor, 2004).

Berdasarkan konsep diatas maka
hipotesis secara keseluruhan dari
penelitian ini yaitu sebagai berikut:

1. Diduga lokasi toko berpengaruh
terhadap minat beli konsumen pada
Distro  Jenawi  Oblong Riau
Pekanbaru.

2. Diduga  promosi  berpengaruh
terhadap minat beli konsumen pada
Distro  Jenawi  Oblong Riau
Pekanbaru.

3. Diduga lokasi toko dan promosi
berpengaruh terhadap minat beli
konsumen pada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru.

Teknik Pengukuran

Teknik pengukuran data yang
digunakan dalam penelitian ini adala
Skala  Likert, dimana  menurut
Suhartanto  (2014:189) skala ini
meminta responden untuk merespon
sejauh mana mereka setuju atau tidak
tentang suatu objek yang mereka
persepsikan.  Skala  Likert pada
umumnya menggunakan lima skala
deskripsi yaitu “sangat baik”, “baik”,
“cukup baik”, “tidak baik” dan “sangat
tidak baik”.

Metode Penelitian
1. Lokasi Penelitian

Dalam penelitian ini, penulis
melakukan penelitian di Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru yang bertempat
di JI. Durian No. 2D, Simpang Pepaya,
Sukajadi, Pekanbaru, Riau.
2. Populasi

Populasi dalam penelitian ini
adalah seluruh konsumen di Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru dalam
satu tahun terakhir yang berjumlah 601
populasi.
3. Sampel

Jadi sampel yang digunakan
dalam penelitian ini adalah sebanyak 86
orang konsumen yang membeli produk
di Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru.
4. Jenis dan Sumber Data

Dalam penelitian ini data yang
penulis gunakan adalah data primer dan
data sekunder.
5. Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini data yang
diperoleh dengan menggunakan
wawancara dan kuesioner.
6. Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam
penelitian ini adalah dengan pendekatan
deskriptif kuantitatif.
7. Uji Instrumen Data

a. Uji Validitas

Menurut Riduwan & Sunarto

(2007) uji validitas adalah pernyataan
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sejauh mana data yang dirangkum pada
suatu kuesioner dapat mengukur apa
yang ingin diukur dan digunakan untuk
mengetahui kelayakan butir-butir dalam
suatu daftar ~ kuesioner  dalam
mendefinisikan suatu variabel.
b. Uji Reabilitas

Menurut Riduwan & Sunarto
(2007) uji reabilitas merupakan ukuran
suatu  kestabilan dan  konsistensi
responden dalam menjawab hal yang
berkaitan dengan konstruk-konstruk
pertanyaan yang merupakan dimensi
suatu variabel dan disusun dalam suatu
bentuk kuesioner.
8. Uji Analisis Data

Uji analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah uji analisis
regresi linear sederhana dan uji analisis
regresi linear berganda.
9. Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis yang
dilakukan dalam penelitian ini yaitu,
pertama Uji koefisien determinasi (R?)
digunakan untuk mengukur seberapa
jauh  kemampuan  model dalam
menerangkan variabel terikat. Yang
kedua Uji t digunakan untuk menguji
secara parsial atau individu pengaruh
dari variabel bebas yang dihasilkan dari
persamaan regresi secara individu
berpengaruh terhadap nilai variabel
terikat, dan Uji statistik F digunakan
untuk mengetahui variabel independen
yaitu lokasi toko (Xi), promosi (X2)
berpengaruh secara (simultan) terhadap
variabel dependen yaitu minat beli
konsumen (Y).

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
1. Hasil Penelitian

Karakteristik responden dalam
penelitian ini  dilihat dari usia
responden didominasi berusia 21-26
tahun, jenis kelamin lebih didominasi
oleh laki-laki, kemudian pendidikan
terakhir didominasi responden tamatan

SMA/Sederajat, dan  berdasarkan
pekerjaan didominasi oleh
Pelajar/Mahasiswa.

Setelah pengujian validitas maka
terlihat bahwa semua instrument yang
digunakan dalam penelitian ini valid,
selanjutnya pengujian reliabilitas yang
telah dilakukan menunjukkan bahwa
jawaban responden atas pernyataan dari
semua variabel yang digunakan adalah
reliabel (dapat dipercaya).

Persamaan regresi dari hasil
perhitungan statistic didapat sebagali
berikut:

Y =14,163 + 0,566X,+ 0,403X,

Persamaan regresi linear berganda yang

dihasilkan pada penelitian ini dapat

dijelaskan sebagai berikut:

a. Nilai konstanta (a) sebesar 14,163
ini dapat diartikan jika lokasi toko
dan promosi nilainya (0), maka
minat beli konsumen sebesar
14,163.

b. Nilai koefisien regresi variabel
lokasi toko (X1) bernilai positif
yaitu 0,566 ini dapat diartikan
bahwa setiap peningkatan lokasi
toko sebesar 1 satuan, maka akan
meningkat minat beli konsumen
sebesar 0,566 dengan asumsi
variabel independen lain nilainya
tetap.

c. Nilai koefisien regresi variabel
promosi (X2) bernilai positif yaitu
0,403 ini dapat diartikan bahwa
setiap peningkatan promosi sebesar
1 satuan, maka akan meningkat
minat beli konsumen sebesar 0,403
dengan asumsi variabel independen
lain nilainya tetap.

d. Nilai koefisien regresi lokasi toko
(X1) dan promosi (X2) secara
bersama-sama setiap peningkatan
sebesar 1 satuan maka akan
meningkatkan minat beli konsumen
(YY) sebesar 0,969.

Hasil Uji t pada penelitian ini
dapat dijelaskan sebagai berikut:
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a. Lokasi Toko terhadap Minat Beli
Konsumen

Diketahui thitung (5,992) > table
(1,9886), dengan signifikansi= (0,00) <
0,05 maka Ha diterima dan Ho ditolak,
yaitu secara parsial variable lokasi toko
berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen.

b. Promosi terhadap Minat Beli
Konsumen

Diketahui thiung (5,686) > tiable
(1,9886), dengan signifikansi= (0,00) <
0,05 maka Ha diterima dan Ho ditolak,
yaitu secara parsial variabel promosi
berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen.

Dari hasil pengujian hipotesis uji
F hitung menunjukkan bahwa nilai
Fhitung 23,331 > Fuabe 2,71 dengan
signifikansi 0,00 < 0,05 maka Ho
ditolak dan Ha diterima, ini
menunjukkan bahwa secara simultan
variabel lokasi toko dan promosi
berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen.

Dari hasil pengujian koefisien
determinasi berganda diperoleh R? (R
Square) sebesar 0,360 atau 36%. Hal ini
menunjukkan bahwa  sumbangan
pengaruh variabel lokasi toko dan
promosi terhadap minat beli konsumen
adalah sebesar 36% sedangkan sisanya
sebesar 64% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak dimasukkan dalam
variabel penelitian ini.

2. Pembahasan

Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh lokasi toko dan
promosi terhadap minat beli konsumen
pada Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru. Secara umum penelitian ini
menunjukkan hasil sebagaimana yang
diharapkan. Hasil analisis deskriptif
pada variabel independen menunjukkan
penilaian  dalam  kategori  baik.
Sementara, hasil analisis deksirptif pada
variabel dependen menunjukkan
penilaian pada kategori cukup baik,

yang mana ini menunjukkan bahwa
memang benar ada masalah pada
variabel terikat yaitu minat beli
konsumen pada Distro Jenawi Oblong
Riau Pekanbaru. Berikut ini
pembahasan  dari  setiap  tujuan
penelitian:

a. Hubungan Lokasi Toko terhadap

Minat Beli Konsumen.

Hasil penelitian yang dilakukan
pada variabel lokasi toko terhadap
minat beli konsumen menunjukkan
bahwa variabel lokasi toko nilai thitng
yaitu sebesar 5,992 dengan nilai
signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05
dan koefisien regresi sebesar 0,861. Ini
berarti bahwa terbukti lokasi toko dan
minat beli konsumen berpengaruh
secara signifikan pada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru.

Hubungan antara lokasi toko
terhadap  minat  beli  konsumen
dikemukakan oleh Mowen & Minor
(2002) salah satu faktor yang
mempengaruhi minat beli konsumen
adalah lingkungan fisik konsumen,
yaitu termasuk suasana toko dan juga
lokasi toko. Hasil penelitian ini relevan
dengan penelitian sebelumnya yang
dilakukan Ali Ma’ruf (2017) dengan
judul Pengaruh lokasi dan harga
terhadap minat beli konsumen di toko
Kripik Sawangan No.1 Purwokerto
menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
signifikan dari variabel lokasi dan harga
terhadap minat beli. di toko Kripik
Sawangan No.1 Purwokerto.

b. Hubungan Promosi terhadap Minat
Beli Konsumen.

Hasil penelitian yang dilakukan
pada variabel promosi terhadap minat
beli konsumen menunjukkan bahwa
variabel promosi nilai thiwng Yaitu
sebesar 5,686 dengan nilai signifikansi
0,00 lebih kecil dari 0,05 dan koefisien
regresi sebesar 0,688. Ini berarti bahwa
terbukti promosi dan minat beli
konsumen berpengaruh secara
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signifikan pada Distro Jenawi Oblong

Riau Pekanbaru.

Hubungan  antara  promosi
terhadap minat  beli  konsumen
dikemukakan oleh Doni (2012) semakin
gencar perusahaan dalam melakukan
kegiatan promosi maka akan membuat
konsumen dapat dipengaruhi dan
tertarik untuk  membelinya. Hasil
penelitian ini relevan dengan penelitian
sebelumnya yang dilakukan Hendra
Saputra (2017) dengan judul pengaruh
harga dan promosi terhadap minat
konsumen pada PT. Samudranesia Tour
and Travel Pekanbaru menunjukkan
bahwa harga dan promosi memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap minat konsumen pada PT.
Samudranesia  Tour and  Travel
Pekanbaru.

c. Hubungan Lokasi Toko dan
Promosi terhadap Minat Beli
Konsumen.

Hasil pengujian simultan
menunjukkan bahwa lokasi toko dan
promosi berpengaruh secara signifikan
terhadap minat beli konsumen.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian pada

Distro Jenawi Oblong Riau Pekanbaru

mengenai pengaruh lokasi toko dan

promosi terhadap minat beli konsumen,
selanjutnya dapat diambil kesimpulan
dari penelitian ini yaitu:

1. Lokasi Toko yang diterapkan pada
Distro  Jenawi  Oblong Riau
Pekanbaru berada pada kategori
baik, artinya sudah sesuai dengan
apa yang diharapkan konsumen
sehingga konsumen merasa puas
dengan lokasi toko yang ditawarkan
oleh Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru. Yang dilihat dari tiga
indicator  vyaitu  keterjangkauan
lokasi, kelancaran akses menuju
lokasi dan kedekatan lokasi. Dimana

yang memiliki skor tertinggi adalah
indicator kedekatan lokasi.

Promosi yang diterapkan pada
Distro  Jenawi  Oblong Riau
Pekanbaru berada pada kategori
baik, artinya promosi yang telah
diterapkan oleh Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru sudah bisa
diketahui dan menarik minat beli
konsumen. Promosi pada Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru
dapat dilihat dari empat indicator
yaitu  periklanan  (advertising),
penjualan pribadi (personal selling),
hubungan masyarakat (publisitas),
dan promosi penjualan (sales
promotion). Dimana yang memiliki
skor tertinggi adalah indicator
penjualan pribadi (personal selling).
Minat beli konsumen pada Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru
dikategorikan cukup baik, artinya
pelaksanaan  lokasi toko dan
promosi dapat menimbulkan minat

beli konsumen.  Minat  beli
konsumen  terdiri dari enam
indicator yaitu kesadaran
(awareness), pengetahuan

(knowledge), kesukaan  (liking),
pilihan  (preference), keyakinan
(conviction), pembelian (purchase).
Indicator keyakinan (conviction)
yang memiliki nilai tertinggi.

Lokasi Toko berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen.
Dimana semakin baik lokasi toko
maka dapat meningkatkan minat
beli  konsumen Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru.

Promosi  berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen.
Dimana semakin baik promosi maka
dapat meningkat minat  beli
konsumen Distro Jenawi Oblong
Riau Pekanbaru.

Lokasi toko dan Promosi
berpengaruh  signifikan terhadap
minat beli konsumen. Dengan
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meningkatkan lokasi toko dan
promosi maka minat beli konsumen
juga akan meningkat di Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan
kesimpulan yang telah diuraikan diatas,
selanjutnya penulis memberikan
beberapa saran yang dapat digunakan
sebagai bahan masukan dan
pertimbangan bagi perusahaan dan
peneliti  selanjutnya. Adapun saran-
saran dari penulis yaitu sebagai berikut :
a. Bagi Perusahaan:

1. Pada variabel lokasi toko
indicator  kelancaran  akses
menuju lokasi memiliki skor
terendah, oleh sebab itu
disarankan kepada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru agar
selalu  melakukan  evaluasi,
sehingga nantinya konsumen
lebih nyaman berbelanja di
Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru.

2. Pada variabel promosi indicator
promosi penjualan (sales
promotion)  memiliki  skor
terendah, oleh sebab itu
disarankan kepada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru agar
selalu  melakukan evaluasi,
sehingga nantinya konsumen
lebih puas berbelanja di Distro
Jenawi Oblong Riau Pekanbaru.

3. Pada variabel minat beli
konsumen indicator  pilihan
(preference)  memiliki  skor
terendah, oleh sebab itu
disarankan kepada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru agar
selalu  melakukan  evaluasi
karena pilihan (preference) ini
dapat membantu perusahaan

dalam meningkatkan
keuntungan dan jumlah
konsumen.

4. Dengan adanya pengaruh yang

signifikan lokasi toko terhadap
minat beli konsumen, maka
disarankan kepada Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru agar
lebih  memperhatikan  dan
meningkatkan semua aspek pada
variabel lokasi toko sehingga
dapat meningkatkan minat beli
konsumen di Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru.

Dengan adanya pengaruh yang
signifikan  promosi terhadap
minat beli konsumen, disarankan
kepada Distro Jenawi Oblong
Riau Pekanbaru agar lebih
memperhatikan dan
meningkatkan semua aspek pada
variabel promosi sehingga dapat
meningkatkan minat beli
konsumen di Distro Jenawi
Oblong Riau Pekanbaru.

Dengan adanya pengaruh yang
signifikan lokasi toko dan
promosi terhadap minat beli
konsumen, disarankan kepada
Distro Jenawi Oblong Riau
Pekanbaru agar lebih
memperhatikan kembali
berbagai masalah yang dapat
ditimbulkan dari minat beli
konsumen yang dapat
mempengaruhi menurunnya
minat beli konsumen setiap
tahunnya.

b. Bagi Peneliti Selanjutnya:
1. Peneliti menggunakan variabel

Lokasi Toko dan Promosi untuk
mengukur minat beli konsumen
dalam penelitian ini. Oleh sebab
itu peneliti menyarankan dalam
penelitian  selanjutnya  untuk
dapat menambah variabel lain
seperti kualitas produk, harga,
kualitas pelayanan dan lainnya.

Diharapkan penelitian
selanjutnya menggunakan
sampel 100 atau lebih agar hasil
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penelitian semakin mendekati
angka populasi yang artinya
semakin mendekati hasil yang
lebih akurat.

3. Penelitian tentang faktor yang
mempengaruhi minat  beli
konsumen juga dapat dilakukan
pada perusahaan lain yang
sejenis agar dapat menjadi
perbandingan tentang minat beli
konsumen.
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