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Abstrak

Government efforts to improve the quality of airports in Indonesia make the aviation industry more advanced
with a significant increase in the number of airplane passengers. This makes outlets at the airport also
increasingly visited by passengers. The increase in the number of outlet visitors at the airport became an
interesting research focus by taking the object of research at El Tari Kupang International Airport. This study
aims to determine the influence of outlet location, promotion, personnel, atmosphere, product mix, price on
buying decisions at outlets. A total of 100 respondents were taken using convenience sampling techniques. The
results showed that atmosphere, product mix, and price had a significant effect on buying decisions at outlets
at El Tari Kupang International Airport, while outlet location, promotion, personnel did not have a significant
effect.

Keywords: Outlet Location, Promotion, Personnel, Atmosphere, Product Mix, Price, Buying Decision, El
Tari Kupang International Airport

Abstrak

Upaya pemerintah untuk meningkatkan kualitas bandara di Indonesia membuat industri penerbangan menjadi
semakin maju dengan ditandai peningkatan jumlah penumpang pesawat yang cukup signifikan. Hal ini
membuat outlet di bandara juga semakin banyak dikunjungi penumpang. Peningkatan jumlah pengunjung
outlet di bandara menjadi fokus penelitian yang menarik dengan mengambil obyek penelitian di Bandara
Internasional El Tari Kupang. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh outlet location, promotion,
personnel, atmosphere, product mix, price terhadap keputusan membeli di outlet. Sebanyak 100 responden
diambil menggunakan teknik convenience sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa atmosphere, product
mix, dan price berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara
Internasional El Tari Kupang, sedangkan outlet location, promotion, personnel tidak berpengaruh seraca
signifikan.

Kata Kunci: Location, Promotion, Personnel, Atmosphere, Product Mix, Price, Keputusan Membeli,
Bandara Internasional El Tari

PENDAHULUAN

Industri ritel di Indonesia merupakan penyumbang besar produk domestik bruto (PDB) dan
membutuhkan banyak tenaga kerja (Naim, 2022). Perkembangan dunia retail ini juga berdampak pada
keberadaan outlet di bandara, ditambah lagi dengan upaya pemerintah Indonesia meningkatkan kualitas
bandaranya. Outlet di bandara sangat membantu memenuhi kebutuhan pengguna jasa sebelum dan
setelah menempuh perjalanan udara. menyatakan bahwa komersialisasi bandara sudah menjadi tren
global dan bisnis eceran menjadi penyumbang terbesar bagi keuntungan bandara. Bandara Internasional
El Tari Kupang sebagai salah satu bandara internasional di Indonesia juga merasakan dampak positif ini
(Sahak et al., 2018).

Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh kebiasaan membeli, termasuk kapan pembelian
dilakukan, dan dimana pembelian terjadi (Br Marbun et al., 2022). Perilaku konsumen tersebut
merupakan perilaku yang langsung terlibat dalam upaya memperoleh barang atau jasa yang dibutuhkan
serta proses mengambil keputusan yang mendahului dan mengikuti kegiatan tersebut. Dapat disimpulan
bahwa keputusan membeli adalah suatu tindakan yang dilakukan guna menyelesaikan permasalahan
yang terjadi dan harus dihadapi melalui langkah-langkah yang diambil untuk mencapai tujuan yang jelas
(Arianty & Andira, 2021).
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Faktor-faktor yang diyakini mempengaruhi keputusan membeli di outlet bandara diantaranya
adalah Qutlet Location, Promotion, Personnel, Atmosphere, Product Mix dan Price. Menurut (Fahmi,
2021) outlet location adalah suatu tempat yang dimiliki perusahaan untuk melakukan segala kegiatan
mulai dari pengadaan sampai penjualan barang atau jasa kepada konsumen. Lokasi usaha juga diyakini
menjadi salah satu pertimbangan konsumen untuk menentukan keputusan membeli barang atau jasa yang
dibutuhkan (Krisbiyanto & Nadhifah, 2022). Faktor kedua adalah promotion. Promosi merupakan bentuk
komunikasi pemasaran dimana setiap perusahaan berupaya untuk memberi informasi, membujuk dan
mengingatkan konsumen tentang barang atau jasa yang dijual (Maksum & Satrio, 2018).

Faktor ke tiga yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah personnel. Personil atau karyawan
merupakan faktor penggerak perusahaan (Ulfah, 2021) . Alat kerja atau modal perusahaan tidak berarti
jika tidak digerakan oleh karyawan. Perusahaan akan cepat berkembang jika karyawan dikembangkan
atau ditingkatkan keterampilan dan pengetahuannya. Kemampuan karyawan dalam menjual menjadi
faktor pendorong terjadinya pembelian oleh konsumen (Sanusi et al., 2023). Selanjutnya, bahwa
atmosphere merupakan faktor penting bagi konsumen mengambil keputusan membeli di sebuah toko
(Sinambela et al., 2021). Suasana toko sengaja dibuat untuk memberikan kesan menarik kepada
konsumen. Atmosphere disiapkan dengan baik untuk menarik perhatian dan kesan tersendiri kepada
konsumen sehingga diharapkan dapat mempengaruhi keputusan membeli (Nurbiyanto et al., 2020).

Product mix diduga menjadi faktor penting dalam keputusan pembelian. Produk juga merupakan
sesuatu yang dijual oleh perusahaan dalam bentuk barang atau jasa yang memiliki nilai lebih yang
diperlukankan konsumen (Risanti & Sulaeman, 2023). Faktor yang terakhir yang mempengaruhi
keputusan pembelian adalah price. Price atau harga adalah sesuatu yang diberikan konsumen untuk
membeli barang atau jasa yang umumnya menggunakan uang dengan jumlah tertentu (Purbohastuti,
2021); (Gofur, 2019).

Berdasarkan pada penjelasan di atas, maka tujuan penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh
Outlet Location, Promotion, Personnel, Atmosphere, Product Mix dan Price terhadap keputusan
membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

TINJAUAN PUSTAKA
Keputusan Pembelian

Keputusan membeli adalah keputusan seseorang untuk memilih sejumlah alternatif yang ada guna
memenuhi kebutuhan barang atau jasa (Agustini, 2017). Keputusan pembelian berupa pemahaman
konsumen terhadap kebutuhan suatu produk atau barang melalui cara mengevaluasi sumber-sumber yang
tersedia, menetapkan tujuan pembelian serta mengidentifikasi sejumlah alternatif dalam pengembilan
keputusan pembelian (Sahak et al., 2018).

Keputusan pembelian adalah suatu proses yang dilakukan oleh  konsumen dalam
mengidentifikasi permasalahannya, kemudian mencari informasi produk dan merek tertentu, melakukan
evaluasi sejumlah alternatif untuk menyelesaikan masalah, dan terakhir mengambil keputusan secara
faktual untuk membeli suatu produk (Siregar, 2020). Keputusan pembelian merupakan ciri khas
konsumen untuk mengambil sejumlah pilihan alternatif ketika mengambil keputusan untuk membeli dan
ketika konsumen dihadapkan pada dua pilihan merek yang akan dibeli maka konsumen harus mengambil
keputusan pembelian (Bayu et al., 2020)). Pengambilan keputusan pembelian merupakan suatu proses
menentukan pilihan guna memahami kebutuhan mereka pada barang atau jasa yang diperlukan sekaligus
mengidentifikasi, mengevaluasi, dan menentukan produk yang diinginkan (Hidayat & Sujud, 2019).

Outlet Location

Outlet location adalah public area yang dapat diakses oleh konsumen dan dapat diakses
menggunakan semua mode transportasi darat (Sahak et al., 2018). outlet location merupakan tempat
dimana sebuah toko menjalankan kegiatan fisiknya (Maheza, 2015). Lokasi yang optimal akan meliputi
sejumlah aktivitas pemasaran yang bertujuan untuk meningkatkan kelancaran dan kemudahan
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pendistribusian barang atau jasa. Qutlet location dapat menjadi bahan pertimbangan konsumen ketika
mereka akan membuat suatu keputusan membeli.

Lokasi merupakan faktor yang dapat mempengaruhi biaya ataupun pendapatan perusahaan
karena seringkali mempengaruhi strategi perusahaan dan lokasi dapat memberikan dan mengoptimalkan
keuntungan yang diperoleh perusahaan (Ramadani, 2020). Oleh karena itu, pemilihan lokasi merupakan
suatu keputusan perusahaan penting bagi perusahaan dengan harapan supaya barang atau jasa yang
ditawarkan lebih mudah dibeli oleh konsumen sehingga keuntungan dapat meningkat (Sahak et al.,
2018).

Promotion

Promosi memiliki peran penting untuk mempertemukan perusahaan dengan konsumen. Promosi
adalah upaya yang dilakukan perusahaan untuk mengkomunikan manfaat produk supaya dapat
mempengaruhi konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa sesuai dengan kebutuhannya (Latief,
2018). Promosi merupakan tindakan atau kegiatan yang dijalankan oleh perusahaan dengan tujuan
mengkomunikasikan keunggulan produknya dan mengajak pelanggan supaya tertarik dan membeli
produk yang ditawarkan.

Personnel

Personnel profesional merupakan impian bagi setiap perusahaan. Menurut Safri dkk (2014)
personnel memiliki peran sangat penting bagi perusahaan (Idrus & Husen, 2014). Personnel dimaksud
adalah karyawan sebuah perusahaan dimana setiap karyawan memiliki tanggung jawab dalam
menjalankan peraturan yang berlaku di perusahaan (Ulfah, 2021). Karyawan bertanggung jawab untuk
mentaati peraturan yang telah ditetapkan perusahaan sebagai wujud tercapainya standar ideal yang telah
ditetapkan sebelumnya. Hal ini meliputi pemanfaatan potensi karyawan termasuk keterampilan,
pengetahuan, serta sikap yang dapat ditingkatkan melalui pelatihan.

Setiap anggota tim atau karyawan suatu perusahaan selalu berupaya memberikan kinerja yang
optimal serta berkontribusi yang positif pada perusahaan dimana mereka bekerja, sehingga berdampak
pada kemajuan perusahaan tersebut (Sahak et al., 2018). Personil juga merupakan pribadi yang
melakukan pekerjaan disebuah perusahaan guna mencapai tujuan tertentu untuk mendapatkan besaran
imbalan jasa dan tunjangan dengan jumlah tertentu.

Atmosphere

Atmosphere atau suasana toko merupakan salah satu faktor penting bagi sebuah perusahaan untuk
mempengaruhi konsumennya, karena umumnya dalam melakukan pembelian konsumen tidak hanya
terfokus pada produk yang akan dibelinya saja tetapi juga memperhatikan atribut atau elemen lainnya
yang menarik perhatian mereka (Wibisono et al., 2023). A¢tmosphere juga merupakan kondisi yang
disadari atau tidak disadari konsumen dapat mempengaruhi minat belinya.

Suasana toko diharapkan ditata semenarik mungkin supaya dapat menarik dan mempengaruhi
perilaku konsumen. Atmosphere merupakan penggabungan dari pesan secara nyata atau dapat dilihat
yang sengaja diciptakan (Hidayat & Sujud, 2019). Suasana toko dapat digambarkan sebagai perubahan
pada perencanaan lingkungan dimana konsumen melakukan aktivitas pembelian yang berdampak pada
efek emosional yang dapat berakibat pada konsumen tersebut melakukan pembelian secara nyata.
Atmosphere juga memiliki karakteristik nyata yang penting bagi perusahaan, karena dapat menciptakan
suasana yang nyaman sehingga membuat konsumen ingin tinggal lebih lama di tempat tersebut.

Product Mix

Product mix adalah kumpulan produk yang dapat berupa variasi ukuran, harga, tampilan dan
komposisi yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen (Parela, 2020). Product mix merupakan
hal penting yang sebaiknya menjadi perhatian setiap perusahaan sebagai upaya untuk meningkatkan
kinerja produk yang dihasilkan. Keberagaman produk yang dihasilkan perusahaan dibandingkan
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pesaingnya dapat berdampak pada keunggulan bersaing untuk menarik konsumen untuk memilih produk
perusahaan (Parela, 2020). Dapat dikatakan bahwa product mix merupakan kombinasi semua produk
yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumennya (Ariyanto, 2020).

Price

Harga acapkali dijadikan konsumen sebagai ukuran menilai antara manfaat yang didapatkan
dibandingkan harga suatu barang atau jasa yang dibelinya. Harga dapat didefinisikan sebagai sejumlah
nilai yang dipertukarkan guna mendapatkan sebuah produk (Nurhayati, 2017). Harga juga merupakan
faktor yang berpengaruh secara langsung pada keuntungan perusahaan (Rinjani & Paludi, 2023).
Banyaknya jumlah produk yang terjual dipengaruhi kuat oleh besaran harga yang telah ditetapkan. Oleh
karena itu harga umumnya menjadi pertimbangan utama bagi konsumen saat membeli suatu barang atau
jasa.

Hubungan Antar Variabel
Hubungan Outlet Location Dengan Keputusan Membeli

Outlet location merupakan aspek yang sangat berarti bagi setiap perusahan. Lokasi toko
merupakan tempat suatu perusahaan untuk beroperasi melakukan kegiatan yang menghasilkan barang
dengan memperhatikan aspek ekonominya (Hidayat & Sujud, 2019). Lokasi merupakan tempat usaha
yang sangat mempengaruhi keinginan konsumen untuk berbelanja. Jadi outlet location juga harus
meliputi kemudahan dalam mengakses lokasi toko, ketersediaan lahan parkir dan toko tersebut mudah
untuk dilihat sehingga dapat menarik perhatian para pengunjung. Bahkan keputusan pembelian
konsumen di awali oleh keinginan yang timbul karena lokasi toko yang mudah untuk di jangkau atau
lokasi yang menjamin ketersediaan akses yang cepat dan mampu menarik sejumlah besar konsumen.

Berdasarkan pada pemaparan di atas maka hipotesis 1 yang dikembangkan adalah outlet location
berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari
Kupang.

Hubungan Promotion Dengan Keputusan Membeli

Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh setiap perusahaan untuk mendorong konsumen
agar melakukan pembelian produk (Hastuti & Anasrulloh, 2020). Promosi juga merupakan salah satu
cara perusahaan untuk menyampaikan produk mereka kepada konsumen. Jadi promosi merupakan suatu
kegiatan bidang marketing yang dilakukan oleh perusahaan kepada calon pembeli atau konsumen.
dimana promosi ini memuat pemberitaan, membujuk, dan mempengaruhi segala sesuatu mengenai suatu
produk atau jasa yang dihasilkan untuk konsumen. Dan semua kegiatan ini dilakukan dengan tujuan
untuk meningkatkan volume penjualan melalui upaya menarik minat konsumen untuk mengambil
keputusan pembelian di perusahaan tersebut. Promosi juga merupakan faktor kursial yang harus
diimplementasikan oleh setiap perusahaan untuk memasarkan produk atau jasanya. Jadi semakin tepat
promosi dengan harapan konsumen tingkat keputusan pembelian dapat meningkat (Maksum & Satrio,
2018).

Hipotesis 2 dari hubungan ini adalah promotion berpengaruh signifikan terhadap keputusan
membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.
Hubungan Personnel Dengan Keputusan Membeli

Personil merupakan pegawai atau karyawan yang memiliki peran penting dalam sebuah
perusahaan karena setiap karyawan bertanggung jawab menjalankan tugasnya untuk melayani setiap
konsumen yang berbelanja. Personil juga merupakan individu sebagai suatu organisme yang potensial
dan terus berkembang. Potensinya yang utama adalah kecerdasan sehingga setiap pesronil mampu
berfikir dan memecahkan masalah agar mereka dapat menarik perhatian para konsumen. Sumber daya
manusia yang berkualitas melibatkan pengetahuan, keterampilan dan kemampuan para karyawan yang
ditetapkan untuk mengasilkan pelayanan yang profesional kepada setiap pelanggan (Idrus & Husen,
2014). Hal ini bertujuan agar pelanggan dapat menentukan keputusan untuk membeli produk atau jasa
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dari perusahaan sehingga kelangsungan hidup perusahaan dapat terus berkembang dan tercapai
tujuannya.

Hipotesis 3 pada penelitian ini adalah personnel berpengaruh signifikan terhadap keputusan
membeli di outlet yang ada di Bandara Internasionalel Tari Kupang.

Hubungan Atmosphere Dengan Keputusan Membeli

Atmosphere memiliki peran yang sangat penting untuk memberikan kenyamanan bagi calon
konsumen ketika mereka sedang berbelanja serta mempermudah konsumen dalam mencari suatu produk
yang diinginkan atau dibutuhkan oleh mereka. Atmosphere merupakan desain lingkungan melalui
komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan wangi-wangian yang membuat respon emosional
pelanggan dan akhirnya mempengaruhi prilaku pelanggan untuk membeli barang (Rumajar et al., 2022).
Jadi atmosphere merupakan gabungan pesan fisik yang telah direncanakan. Dimana suasana toko dapat
dijelaskan sebagai modifikasi dari perencanaan lingkungan pembelian yang menciptakan efek emosional
khusus yang dapat mendorong konsumen untuk melakukan tindakan pembelian.

Berdasarkan pemaparan di atas maka hipotesis 4 adalah atmosphere berpengaruh signifikan
terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Hubungan Product Mix Dengan Keputusan Membeli

Product mix / varian produk merupakan produk-produk atau barang yang berbeda-beda didalam
sebuah toko (Nurbiyanto et al., 2020). Produk mix juga merupakan produk-produk atau barang di suatu
perusahaan yang dapat ditawarkan ke setiap pasar untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan para
pengguna jasa (Purbohastuti, 2021). Dimana produk ini mencakup berbagai aspek seperti variasi produk,
kualitas, desain, merek, kemasan, ukuran dan garansi. Semua elemen ini dirancang untuk mempengaruhi
respons dari pembeli atau konsumen, memotivasi mereka untuk mengambil keputusan membeli sebuah
produk sesuai keinginan dan kebutuhan mereka.

Dari penjelasan tersebut maka hipotesis 5 yang dikembangkan adalah product mix berpengaruh
signifikan terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.
Hubungan Price Dengan Keputusan Membeli

Harga merupakan jumlah uang yang diberikan sebagai imbalan untuk memperoleh produk atau
jasa yang diinginkan (Khofifah, 2021). Dengan kata lain, harga mencerminkan sejumlah nilai yang
ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat barang dan jasa. Harga merupakan total uang
yang diperlukan untuk memperoleh suatu kombinasi produk beserta layanan yang menyertainya
(Sinambela et al., 2021). Ketika harga sesuai dengan harapan konsumen, kemungkinan besar konsumen
akan mengambil keputusan pembelian yang lebih tinggi.

Dan terakhir hipotesis ke 6 penelitian ini adalah price berpengaruh signifikan terhadap keputusan
membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Kerangka Penelitian
Berdasarkan pada landasan teori dan hipotesis yang dibangun pada penelitian ini, maka pada
Gambar 1 disajikan kerangka penelitian.

Outlet
Promotion
Personnel Keputusan
Memheli
Atmosphere
Product Mix
Gambar 1. Kerangka Penelitian
Price 24
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METODE
Tempat dan Obyek Penelitian

Tempat penelitian ini dilakukan di Bandara Internasional El Tari Kupang dengan obyek
penelitiannya adalah outlet di Bandara Internasional El Tari Kupang dan subyek penelitian yang akan
digunakan adalah konsumen outlet di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan penyebaran kuesioner guna mendapatkan data
yang diperlukan. Setelah data diperoleh maka akan diolah menggunakan SPSS, analisis data bersifat
statistik atau kuantitatif dengan menggunakan hipotesis yang telah dibangun sebelumnya (Sugiyono,
2021). Pengujian hipotesis penelitian menggunakan analisis regresi linier berganda disebabkan variabel
bebas lebih dari satu yaitu (X1) outlet location, (X2) promotion, (X3) personnel, (X4) atmosphere, (Xs)
product mix, (Xe) price dan variabel terikat yaitu (Y) keputusan membeli.

Populasi dan Sampling

Populasi adalah area umum atas object atau subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik yang
unik dimana sudah ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari lebih lanjut kemudian disimpulkan hasil
penelitiannya (Ekhsan, 2019). Adapun populasi penelitian ini yaitu seluruh konsumen yang pernah
berbelanja di outlet Bandara Internasional El Tari Kupang. Jumlah populasi dalam penelitian ini tidak
diketahui dengan pasti karena tidak ada catatan dari pihak pengelola bandara atau outlet yang ada di
bandara tersebut, sehingga bisa disimpulkan bahwa populasi penelitian tidak terhingga.

Sampel merupakan sebagian dari populasi yang akan diteliti dengan karakteristik yang sama
dengan populasi tersebut. Proses pengambilan sampel dilaksanakan dengan menggunakan teknik yangs
spesifik guna memastikan bahwa data yang diambil mewakili populasi secara menyeluruh (Ekhsan,
2019).

Metode pengambilan sampel penelitian ini menggunakan teknik convenience sampling.
Convenience sampling yaitu pemilihan responden sebagai sampel penelitian secara kebetulan yaitu
siapapun yang sedang berbelanja di sebuah outlet, dimana dalam penelitian ini adalah Bandara
Internasional El Tari Kupang (Uceng & Mustanir, 2019) .

Penelitian yang dilaksanakan ini memiliki populasi yang jumlahnya tidak diketahui dengan pasti
maka digunakan rumus yang dibangun oleh Lemeshow (Caniago & Rustanto, 2022):

"= Z(21—a/2) -p(1—-p)

d?
Keterangan:
n : jumlah sampel
7% (1-0/2) : skor pada kepercayaan 95% =1,96
P : maksimal estimasi (50% = 0,5)
d : tingkat kesalahan atau sampling error (10% = 0,1)
Maka :
1,962 x 0,5 (1 —0,5)
" 0,12
1,962 x 0,5 (0,5)
ne 0,12
1,96% x 0,25
n=_——-"""
0,01
3,8416 x 0,25
"TT 001
0,9604 ) o
n= 001 = 96,04, dibulatkan menjadi 100

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel yang akan digunakan sebanyak 100
responden.
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Metode Pengumpulan Data
Jenis data yang dipakai dalam penelitian adalah data primer karena langsung diambil dari jawaban
responden dan diolah datanya secara statistik, dimana jawaban responden tersebut belum ada sebelumnya
(Ekhsan, 2019). Pengumpulan jawaban responden menggunakan kuesioner dengan sejumlah pertanyaan
sesuai dengan karakteristik responden dan jawaban dari masing-masing variabel yang digunakan dalam
penelitian (Ekhsan, 2019). Penyebaran kuesioner dilakukan langsung di Bandara Internasional El Tari
Kupang dengan memberikan kuesioner tersebut langsung ke konsumen yang sedang berbelanja atau
setelah belanja di outlet yang ada di bandara tersebut.
Skala Pengukuran
Jawaban responden yang ada di kuesioner menggunakan skala likert sebagai metode pengukuran
jawaban responden. Skala likert merupakan skala yang dapat diperuntukkan mengukur sikap, pendapat,
dan persepsi orang atau sekelompok orang tentang suatu fenomena sosial (Ekhsan, 2019). Skala likert
yang digunakan dalam penelitian ini mulai dari skala 1 (sangat tidak setuju) sampai dengan skala 5
(sangat setuju).
Pengujian Instrumen
Pengujian instrument penelitian menggunakan 2 (dua) metode yaitu uji validitas dan uji
reliabilitas. Menurut Uji validitas dipakai untuk mengukur sah atau tidaknya sebuah instrument penelitian
(Ekhsan, 2019). Metode yang dipakai untuk pengujian validitas instrument penelitian adalah person
product moment, dengan standar bahwa jika rniwng lebih besar daripada rwabel maka instrument tersebut
dinyatakan valid, namun jika sebaliknya maka tidak valid. Pengujian reliabilitas dipakai untuk menguji
instrument penelitian dapat memberikan hasil yang konsisten dalam kondisi yang sama. Uji reliabilitas
yang digunakan adalah Cronbach Alpha dengan standar minimal 0,6 dikatakan sudah reliabel (Ekhsan,
2019).
Pengujian Hipotesis
Pengujian hipotesis penelitian menggunakan regresi linier berganda dengan rumus sebagai
berikut:
Y=a+blx]l +b2x2 + b3x3 + bdx4 + b5x5 + b6x6 + ¢
Dimana :
Y : keputusan membeli
a  :nilai konstanta Y apabila X; = Xo
bl, b2, b3, b4, b5, b6 : koefisien atau arah garis
X1 :outlet location
X2 :promotion
X3 :personnel
X4 :atmosphere
Xs : product mix
X6 :price
e :standar error
Suatu variabel bebas dinyatakan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat jika
memiliki nilai signifikansi maksimal 0,05, jika lebih dari 0,05 maka dinyatakan memiliki pengaruh yang
tidak signifikan atau pengaruhnya lemah.

HASIL PENELITIAN
Hasil Uji Instrumen

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa semua instrument penelitian yang digunakan sudah
memenuhi uji validitas. Berikut akan disajikan hasil uji validitas untuk masing-masing instrument
penelitian tersebut.
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Tabel 1
Hasil Uji Validitas Qutlet Location (X1)

Correlations
X1P1 X1P2 X1P3 X1

X1P1 Pearson Correlation 1 815 154 B26

Sig. (2-tailed) 000 J0o0 000

M 100 100 100 100
¥1P2 Pearson Correlation 815 1 T91 838

Sig. (2-tailed) 000 A0o0 000

M 100 100 100 100
X¥1P3  Pearson Correlation 754 LFa 1 815

Sig. (2-tailed) 000 Nulelu} 000

M 100 100 100 100
X1 Pearson Correlation 826 938 a15 1

Sig. (2-tailed) 000 000 000

M 100 100 100 100

** Comelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Pada Tabel 1 terlihat bahwa instrumen untuk variabel outlet location sudah memenuhi uji validitas.

Tabel 2
Hasil Uji Validitas Promotion (X2)

Correlations

X2P1 W2P2 W2P3 X2
X2P1  Pearson Correlation 1 B14 BOT 926
Sig. (2-tailad) .ooo 000 000
N 100 100 100 100
X2P2  Pearson Correlation B4 1 894 955
Sig. (2-tailed) 000 000 000
M 100 . 100 100 100
X2P3  Pearson Correlation 207 | 844 1 852
Sly. (2-talled) ,oaa ,000 000
M 100 100 100 100
x2 Pearson Correlation 978 955 952 1
Sig. (2-tailad) .ooo 000 000
N 100 100 100 100

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tabel 2 menunjukkan bahwa semua instrumen variabel promotion signifikan di level 0.01 atau dengan
kata lain, semua instrumen variabel promotion sudah valid.
Tabel 3
Hasil Uji Validitas Personnel (X3)

Correlations

X3P1 X3P2 X3P3 X3
X3P Pearson Corralation 1 BEd 880 852
Sig. (2-tailed) 000 ,000 000
N 100 100 100 100
X3P2  Pearson Correlation 854 1 891 a54
Sig. (2-talled) ,000 ,000 0o
N 100 100 100 100
X3IP3 Pearson Corralation 880 B8 1 JAG6
Sig, (2-tailed) ,000 000 000
N 100 100 100 100
X3 Pearson Correlation 952" G54 966 1
Sig. (2-talled) ,000 ;000 ,000
N 100 100 100 100

= Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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Terlihat pada Tabel 3 bahwa semua instrumen yang digunakan untuk variabel persomnnel lolos uji
validitas.

Tabel 4
Hasil Uji Validitas Atmosphere (X4)

Correlations

X4P1 X4P2 X4P3 w4
X4P1  Pearson Comrelation 1 860 881 960
Sig. (2-tailed) ,000 000 ,000
M 100 100 100 100
X4P2 Pearson Correlation 860 1 BE52 948
Sig. (2-tailed) ,000 000 000
N 100 100 100 100
X4P3  Pearson Comelation 881" 852 1 956
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
M 100 100 100 100
x4 Pearson Correlation 860 046 956 1
Slg. (2-tailed) ,000 ,000 000
N 100 100 100 100

=, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Pada Tabel 4 disajikan hasil uji validitas untuk instrumen atmosphere dimana semua instrumen sudah
memenuhi uji validitas.

Tabel 5
Hasil Uji Validitas Product Mix (X5)
Correlations
XEP1 HEP2 X5P3 x5
¥5P1  Pearson Comrelation 1 861 Bas A57
Sig. (2-tailed) ,00p 000 000
N 100 100 100 100
X5P2  Pearson Comelation 861 1 Rl 953
Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 100 100 100 100
®5P3  Pearson Comelation Bag 869 1 859
Sin. (2-talled) 000 ,000 000
M 100 100 100 100
X5 Pearsan Correlation 857" 53" 59" 1
Sig. (2-tailed) 000 ,000 000
N 100 100 100 100

** Comelation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).

Tabel 5 di atas menunjukkan bahwa semua instrumen untuk variabel product mix sudah valid.

Tabel 6
Hasil Uji Validitas Price (X6)

Correlations

HEP1 X6P2 X6P3 X6
®GP1  Pearsan Correlation 1 825 824 931
Slg. (2-tailed) 000 000 000
N 100 100 100 100
®6P2  Pearson Correlation 825 1 A0 050
Sig, (2-tailed) 000 000 ,000
N 100 100 100 100
®GP3  Pearson Correlation 824 an 1 956
Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 100 100 100 100
X6 Pearson Correlation 31 a59 956 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000
N 100 100 100 100

. Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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Instrumen variabel price juga sudah memenuhi uji validitas seperti yang terlihat pada Tabel 6.

Tabel 7
Hasil Uji Validitas Keputusan Membeli (Y)
Correlations
1P Y2P1 3P V4P 5P YEP1 ki

¥1P1  Pearsan Correlation 1 253 732 T JF5B 817 -Gl

Sig. (2-tailed) ,0oa a0 000 000 00 L0oa

M 100 100 100 100 100 100 100
¥2P1 Pearson Cormrelation JB53 1 :RE: ] 7649 B2 825

Sig. (2-tailed) Euliie} oon 000 el 0o0o .0og

] 100 100 100 100 100 100 100
¥3P1  Pearson Cormrelation 733 Bie 1 E:R0 | 803 T02 JB93

Sig. (2-tallad) .aoo 000 000 ,000 Japo ,ooa

M 100 100 100 100 100 100 100
WAP1 Pearsan Correlation LTG0 FTE a11 1 840 810 819

Sig. (2-tailad) 000 000 ] ooa .a00 000

M 100 100 100 100 100 100 100
¥EP1 Pearson Correlation T58 768 803 JB4a0 1 JT&6 &aar

Sig. (2-tailed) el ] .0oa 00 .00g .aoo 000

M 100 100 100 100 100 100 100
¥EP1 Pearson Carrelation B17 822 02 B10 ,THE 1 804

Sig. (2-tailed) 0o 000 Qo0 00 \o0g 000

M 100 100 100 100 100 100 100
A Fearsan Carrelation =L 925 893 819 407 904 1

Sig. (2-tallad) o000 000 000 000 o0n Jano

M 100 100 100 100 100 100 100

**_ Cormrelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tabel 7 menunjukkan hasil bahwa semua instrumen keputusan membeli memenubhi uji validitas.
Setelah semua instrumen penelitian sudah memenuhi uji validitas, maka langsung selanjutnya

adalah melakukan uji reliabilitas. Tabel 8 menunjukkan hasil uji reliabilitas tersebut.
Tabel 8
Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Limit Hasil Keterangan
@
1 Chatlet location (K1) 0,06 0,917 Reliabel
2 | Promotion (X2) 0,06 0,939 Reliabel
3 Personnel (X3) 006 0,954 Reliabel
4 | Atmosphere (X4) 0,06 0,950 Reliabel
5 Product mix (X3) 006 0,953 Reliabel
6 | Price (Xs) 0,06 0,944 Reliabel
7 | Keputusan membeli () 0.06 0,958 Reliabel

Pada tabel 8 terlihat bahwa semua variabel penelitian memiliki angka Cronbach Alpha di atas 0.6
sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel penelitian telah memenuhi standar reliabilitas.

Uji Hipotesis

Setelah data yang masuk sudah dinyatakan valid dan realibel, maka selanjutnya dilakukan olah
data untuk menguji hipotesis yang sudah dibangun sebelumnya. Tabel 9 menunjukkan hasil olah data

tersebut.

Tabel 9

Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients
Model B Std. Error Eeta 1 Sig.

1 (Constant) 197 165 1,194 235
X1 -015 ED] -7 -178 B5S
X2 ova 093 L 842 402
X3 - 054 100 - 059 =541 590
X4 M7 051 267 2,733 ooa
X5 305 030 e 3,377 001
X6 ,369 081 388 4,561 ,000

a. DependentVariable: Y

29



http://u.lipi.go.id/1494647268
http://e-journal.stie-aub.ac.id/index.php/probank

ProBank : Jurnal Ekonomi Dan Perbankan ISSN: 2579-5597 (online )
Vol 9, No 1 (2024); p. 20 - 35 ; http://e-journal.stie-aub.ac.id/index.php/probank ISSN: 2252-7885 (cetak)

Berdasarkan pada Tabel 9, maka persamaan regresi penelitian ini adalah sebagai berikut:
Y =0,197 - 0,015x1 + 0,078x2 - 0,054x3 + 0,247x4 + 0,305x5 + 0,369x6
Artinya adalah:

1.

Konstanta

Konstanta sebesar 0,197, artinya bila outlet location (X1), promotion (X2), personnel (X3),
atmosphere (X4), product mix (X5), perice (X6) memiliki nilai 0 (nol), maka keputusan
membeli (Y) adalah 0,197.

. Outlet Location

Nilai outlet location (X1) adalah (-0,015) yang berarti bila outlet location (X1) naik 1 satuan
maka nilai keputusan membeli (Y) turun sebesar 0,015 dengan asumsi variabel independen
lainnya tidak berubah atau bila outlet location (Xi) turun 1 satuan, maka nilai keputusan
membeli (Y) naik sebesar 0,015 dengan asumsi variabel independen lainnya tidak berubah.

. Promotion

Nilai promotion (X2) adalah 0,078, yang artinya bila promotion (X2) naik 1 satuan maka nilai
keputusan membeli (Y) naik sebesar 0,078 dengan asumsi variabel independen lainnya tidak
berubah atau bila promotion (X2) turun 1 satuan, maka nilai keputusan membeli (Y) turun
sebesar 0,078 dengan asumsi variabel independen lainnya tidak berubah.

Personnel

Nilai personnel (X3), adalah sebesar (-0,054) yang berarti bila personnel (X3) naik 1 satuan
maka nilai keputusan membeli (Y) turun sebesar 0,054 dengan asumsi variabel independen
lainnya tidak berubah atau bila personnel (X3) turun 1 satuan, maka nilai keputusan membeli
(Y) naik sebesar 0,054 dengaan asumsi variabel independen lainnya tidak berubah.

. Atmosphere

Nilai atmosphere (X4) sebesar 0,247, yang berarti bila variabel atmosphere (X4) naik 1 satuan
maka nilai keputusan membeli (Y) naik juga sebesar 0,247 dengan asumsi variabel independen
lainnya tidak berubah atau bila variabel atmosphere (X4) turun 1 satuan, maka nilai keputusan
membeli (Y) juga turun sebesar 0,247 dengan asumsi variabel independen lainnya tidak
berubah.

. Product Mix

Nilai product mix (Xs) adalah sebesar 0,305, yang berarti bila variabel product mix (Xs) naik
1 satuan maka nilai keputusan membeli (Y) naik sebesar 0,305 dengan asumsi variabel
independen lainnya tidak berubah atau bila product mix (Xs) turun 1 satuan, maka nilai
keputusan membeli (Y) turun sebesar 0,305 dengan asumsi variabel independen lainnya tidak
berubah.

. Price

Nilai variabel price (Xs) adalah 0,369, yang berarti bila variabel price (X¢) naik 1 satuan maka
nilai keputusan membeli (Y) naik sebesar 0,369 dengan asumsi variabel independen lainnya
tidak berubah atau bila variabel price (Xs) turun 1 satuan, maka nilai keputusan membeli (Y)
akan turun sebesar 0,369 dengan asumsi variabel independen lainnya tidak berubah.

Setelah persamaan regresi penelitian terbentuk, maka selanjutnya adalah menguji masing-masing
hipotesis penelitian yang telah dibangun seperti tertuang dalam Gambar 1. Kriteria sebuah variabel
independen memiliki pengaruh yang signifikan adalah jika memiliki nilai ‘sig” paling besar 0.05. Pada
Tabel 9 terlihat bahwa variabel outlet location (X1) memiliki nilai ‘sig’ sebesar 0.859 atau di atas 0.05,
sehingga dapat dikatakan bahwa outlet location tidak memiliki pengaruh yang signifikan pada keputusan
pembelian.

Variabel promotion (X2) memiliki nilai ‘sig’ sebesar 0.402 atau juga di atas 0.05, maka dapat
disimpulkan bahwa variabel promotion tidak memiliki pengaruh yang signifikan pada keputusan
pembelian. Selanjutnya variabel personnel (X3) disimpulkan tidak memiliki pengaruh yang signifikan
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pada keputusan pembelian karena memiliki nilai ‘sig’ sebesar 0.590 atau di atas 0.05. Variabel
atmosphere (X4) memiliki nilai ‘sig’ sebesar 0.008 atau di bawah 0.05, maka disimpulkan bahwa
atmosphere memiliki pengaruh yang signifikan pada keputusan pembelian. Selanjutnya variabel product
mix (X5) memiliki pengaruh yang signifikan pada keputusan pembelian karena memiliki nilai ‘sig’
sebesar 0.001 atau di bawah 0.05. Terakhir pada variabel price (X6) juga memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian karena memiliki nilai di bawah 0.05 yaitu 0.000.

Tabel 10 menyajikan hasil olah data untuk uji F atau uji secara simultan dari seluruh variabel
independen.

Tabel 10
Hasil Uj F

ANOVA®

Sum of
Maodel Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 85 788 6 14,298 83,239 .000°
Residual 15975 93 172
Total 101,762 99
a. DependentVariable: Y
b. Predictors: (Constant), X6, X1, X4, X5, X2, X3

Pada Tabel 10 terlihat bahwa nilai ‘sig’ sebesar 0.000 yang artinya bahwa seluruh variabel
independen penelitian ini secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan karena nilainya di
bawah 0.05.

Tabel 11 menunjukkan seberapa besar pengaruh seluruh variabel independen terhadap variabel
keputusan pembelian. Adapun hasilnya sebagai berikut.

Tabel 11
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Maodel R R Sguare Square the Estimate
1 9187 043 833 41445

a. Predictors: (Constant), X6, X1, ¥4, X5, X2 X3

Berdasarkan hasil dari Tabel 11bahwa variabel Outlet location (X1), promotion (X2), personnel
(X3), atmosphere (X4), product mix (Xs), dan price (X¢) memiliki pengaruh sebesar 83,3% terhadap
keputusan membeli dan sisanya sebesar 16,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.

PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan membeli
di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang. Pembahasan masing-masing variabel akan
disajikan sebagai berikut:

Pengaruh Outlet Location (X1) Terhadap Keputusan Membeli (Y)

Berdasarkan hasil olah data diketahui bahwa hipotesis 1 ditolak karena nilai ‘sig’ sebesar 0.859
atau di atas 0.05, sehingga menunjukan tidak ada pengaruh yang signifikan outlet location terhadap
keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Variabel outlet location tidak berpengaruh terhadap keputusan membeli karena konsumen kurang
memprioritaskan outlet location saat berbelanja serta menentukan keputusan membeli di outlet Bandara
Internasional El Tari Kupang. Bahkan setiap konsumen yang ada di Bandara biasanya memiliki waktu
terbatas sebelum atau setelah penerbangan atau kebanyakan konsumen lebih fokus terhadap pelayanan
dasar seperti pemesanan tiket, keamanan dan kenyamanan perjalanan sehingga outlet location belum
menjadi tolak ukur keputusan membeli. Dengan demikian hasil yang didapatkan dalam penelitian ini
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sesuai dengan penelitian Rinjani & Paludi yang menyatakan bahwa tidak ada pengaruh yang kuat antara
variabel outlet location terhadap keputusan membeli (Rinjani & Paludi, 2023).
Pengaruh Promotion (X2) Terhadap Keputusan Membeli (Y)

Berdasarkan hasil olah data menunjukkan bahwa hipotesis 2 ditolak karena nilai ‘sig’ 0.402 atau
di atas 0.05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan variabel promotion
terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Variabel promotion tidak berpengaruh terhadap keputusan membeli karena konsumen kurang
memprioritaskan promotion yang ada di outlet Bandara Internasional El Tari Kupang sebagai penentuan
keputusan membeli. Dengan demikian hasil yang didapat dalam penelitian ini sesuai dengan penelitian
Purbohastuti yang menyatakan bahwa tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel promotion
terhadap keputusan membeli (Purbohastuti, 2021).

Pengaruh Personnel (X3) Terhadap Keputusan Membeli (Y)

Berdasarkan hasil olah data diketahui bahwa hipotesis 3 juga ditolak karena memiliki nilai ‘sig’
sebesar 0.590 atau di atas 0.05, sehingga variabel personnel tidak berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Variabel personnel tidak berpengaruh terhadap keputusan membeli karena menurut responden
yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang pelayanan yang diberikan oleh setiap personnel
menurut mereka sudah sesuai dengan SOP (standar operasional prosedur) sehingga membuat konsumen
yang sedang berbelanja dioutlet merasa nyaman dan dapat menentukan keputusan membeli di outlet yang
ada di Bandara Internasional El Tari Kupang. Dengan demikian hasil yang didapat dalam penelitian ini
sesuai dengan penelitian Sahak dan kawan-kawan yang menyatakan bahwa tidak ada pengaruh
siginifikan antara variabel personnel terhadap keputusan membeli (Sahak et al., 2018).

Pengaruh Atmosphere (X4) Terhadap Keputusan Membeli (Y)

Berdasarkan hasil olah data diketahui bahwa hipotesis 4 diterima karena memiliki nilai ‘sig’
sebesar 0.008 atau di bawah nilai 0.05. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel atrmosphere berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan membeli (Y) di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari
Kupang.

Variabel atmosphere berpengaruh terhadap keputusan membeli karena menurut responden yang
ada di Bandara Internasional El Tari Kupang suasana dioutlet sangat aman dan nyaman sehingga dapat
memicu keputusan pembelian yang implusif secara berulang-ulang. Dengan demikian hasil yang didapat
dalam Penelitian ini sesuai dengan penelitian Rumajar, Tumbel dan Djemly menunjukan bahwa variabel
atmosphere merupakan variabel yang memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan membeli
(Rumajar et al., 2022).

Pengaruh Product Mix (Xs) Terhadap Keputusan Membeli (Y)

Berdasarkan hasil olah data diketahui bahwa hipotesis 5 diterima karena memiliki nilai ‘sig’
sebesar 0.001 atau di bawah 0.05. Sehingga dapat diartikan variabel product mix berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Variabel product mix berpengaruh terhadap keputusan membeli karena menurut responden yang
ada di Bandara Internasional El Tari Kupang varian produk yang ada di outlet sangat memadai sehingga
membuat konsumen yang sedang berbelanja tidak hanya memilih satu produk saja bahkan bisa lebih
sesuai dengan kebutuhan mereka. Hal ini juga dapat memicu keputusan pembelian konsumen yang
implusif secara berulang-ulang. Dengan demikian hasil yang didapat dalam Penelitian ini sesuai dengan
penelitian Hibatullah yang menunjukan bahwa variabel product mix merupakan variabel yang memiliki
pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan membeli (Hibatullah, 2019).

Pengaruh Price (X¢) Terhadap Keputusan Membeli (Y)

Berdasarkan hasil olah data diketahui bahwa hipotesis 6 juga diterima karena memiliki nilai ‘sig’
sebesar 0.000 atau di bawah 0.05, yang berarti bahwa variabel price berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang.

Variabel price berpengaruh terhadap keputusan membeli karena harga yang ada di outlet Bandara
Internasional El Tari Kupang dapat dijangkau oleh semua konsemen sehingga membuat konsumen yang
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sedang berbelanja tertarik untuk menentukan keputusan membeli secara berulang-uang. Dengan
demikian hasil yang didapat dalam penelitian ini sesuai dengan penelitian Wangarry, Tumber dan
Karuntu menunjukkan bahwa variabel price merupakan variabel yang memiliki pengaruh yang lebih
besar terhadap keputusan membeli (Wangarry et al., 2018).

PENUTUP
Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan membeli di outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang, maka ditarik kesimpulan
sebagai berikut:

Penelitian ini memberikan pengaruh 6 variabel independent terhadap 1 variabel dependent,
dimana terdapat tiga variabel independent yang berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
membeli di putlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang, yaitu atmosphere, product mix, dan
price, sedangkan 3 variabel independent sisanya tidak memiliki pengaruh yang signifikan pada keputusan
membeli di putlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang, yaitu outlet location, promotion,
dan personnel.

Saran

1. Dari segi outlet location
Outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang sebaiknya menentukan lokasi yang
strategis supaya dapat terlihat dengan cukup jelas dan mempermudah konsumen untuk berbelanja.

2. Dari segi promotion
Outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang sebaiknya memberikan promosi yang
menarik untuk membujuk konsumen agar dapat berbelanja misalkan memberi diskon harga, voucer
atau kupon dan lain-lain.

3. Dari segi personnel
Personnel outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang sebaiknya memberikan
pelayanan yang lebih baik sesuai dengan SOP (standar operasional perosedur) sehingga membuat
konsumen yang berbelanja puas dengan pelayanan yang diberikan.

4. Dari segi atmosphere
Outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang sebaiknya membuat suasana outlet lebih
nyaman sehingga membuat konsumen tertarik untuk berbelanja dan memutuskan untuk berbelanja.

5. Dari segi product mix
Outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang sebaiknya menyediakan varian produk
yang lebih bervariasi dan unik khas Kupang sehingga membuat konsumen tertarik dan memutuskan
untuk membeli.

6. Dari segi price
Outlet yang ada di Bandara Internasional El Tari Kupang sebaiknya lebih menetapkan harga yang
sesuai dengan kualitas pelayanannya dan memberikan promo yang menarik kepada konsumen
supaya mereka lebih tertarik untuk untuk membeli.
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