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ABSTRACT 

Consumer purchasing interest is a crucial aspect in determining the expansion of a 

company. A company has good expansion if it can attract consumers in deciding to 

purchase products from a market that gets a positive response from consumers. Promotion, 

product variety and price are factors that are thought to stimulate positive emotional 

responses from consumers as an effort to increase consumer buyying interests. The aim of 

this researcsh is to determines the influences ofs promotions, product variations and prices 

ons purchasing interest at UD Saudara in Denpasar. This researcsh was conducted at UD 

Saudara in Denpasar with a sampel size of 96 people using a random sampling methods. 

Primary data collection was carried out using a questionnaire. The analytical method used 

is multiple linear regression analyssis using the SPSS version 26 program. The results of 

the analyssis show that 1) promotion has a positive and signifficant effect on buying 

interest, 2) product variety has a positive and signifficant effect on buying interest, 3) price 

has a positive and signifficant effect on buying interest, 4) promotion, product variety and 

price have a positive and signifficant effect on buying interest.  

Keywords: Purchase Interest; Promotion; Product Variations; Price 

 

ABSTRAK 

Minat beli konsumen ialah faktor krusial dalam menentukan perkembangan suatu 

perusahaan. Perusahaan bisa mengalami ekspansi sehingga baik jika mampu menarik 

konsumen guna membeli produk dari pasar sehingga menbisakan respon positif. Faktor-

faktor seperti promosi, variasi produk, serta harga diduga bisa memicu respon emosional 

positif dari konsumen, sehingga bertujuan guna meningkatkan minat beli. Penelitian saat ini 

berorientasi untuk mengevaluasi pengaruh promosi, variasi produk, serta harga terhadap 

minat beli di UD Saudara di Denpasar. Penelitian dilakukan di UD Saudara di Denpasar 

melalui sampel sebanyak 96 orang menggunbakalan metode random sampling. Data primer 

dikumpulkan melalui kuesioner, serta analisis dilakukan melalui metode regresi linear 

berganda menggunbakalan program SPSS versi 26. Dari hasil analisis memperlihatkan 

bahwa: 1) promosi memiliki pengaruh positif serta signifikan terhadap minat beli, 2) variasi 

produk berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat beli, 3) harga juga berpengaruh 

positif serta signifikkan terhadap minat beli, serta 4) secara keseluruhan, promosi, variasi 
produk, serta harga berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat beli. 

Kata kunci: Minat Beli; Promosi; Variasi Produk; Harga 
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Pendahuluan 

 Strategi pemasaran sehingga berfokus pada pelanggan membuat perusahaan harus 

memahami perilaku serta memenuhi kebutuhan pelanggan (Lubis serta Andayani, 2018). 

Pemasaran sangat menyumbang dalam keberhasilan suatu usaha; pemasaran dipakai oleh para 

pengusaha sebagai media guna mengarahkan konsumen dalam melakukkan pembelian produk, 

melalui tujuan yaitu guna mengembangkan usaha serta menbisakan keuntungan (Dharmmesta, 

2018). Melihat ketatnya persaingan antar pelaku usaha, sehingga menuntut pelaku usaha harus 

mampu bersaing melalui kompetitor lainnya, seperti dalam hal promosi sehingga intensif 

dilakukan, variasi produk, serta harga sehingga kompetitif demi menarik minat beli konsumen 

(Megawati, 2017). Minat beli konsumen ialah proses di mana konsumen dalam mengorganisasi 

suatu opsi mereka di antara beberapa merek sehingga termasuk ke dalam daftar opsi, selanjutnya  

pada akhirnya konsumen melakukkan pembelian pada produk yang menjadi opsinya atau proses 

sehingga dilalui oleh konsumen guna membeli beberapa barang maupun jasa sehingga berpijak 

pada dengan berbagai pertimbangan (Afriyanti serta Rahmisertai, 2019). 

Salah satu faktor utama sehingga diduga mengarahkan minat beli ialah promosi sehingga 

efektif serta tepat. Salah satu opsi cara guna mengarahkan minat beli konsumen ialah perusahaan 

harus bisa menerapkan promosi sehingga inovatif disertai melalui menawarkan produk melalui 

kualitas terbaik (Umami dkk 2019). Dari berbagai aktivitas pemasaran sehingga ada, promosi 

paling umum digunbakalan oleh perusahaan guna memperkenalkan atau menyebarluaskan 

informasi tentang produknya kepada masyarakat (Ningrum, 2020). romosi merupakkan salah satu 

langkah awal dalam mengenalkan produk kepada konsumen serta ini menjadi sangat krusial 

karena berkaitan melalui keuntungan sehingga bakalan diperoleh Perusahaan (Putra serta Satrio, 

2020). Promosi ialah alat komunikasi sehingga semakin banyak digunbakalan oleh perusahaan 

karena kemampuannya dalam menghasilkan penjualan sehingga tinggi (Putranto, 2019).  Tujuan 

dari asertaya promosi penjualan ialah guna mengarahkan konsumen agar melakukkan pembelian 

produk baru serta sebagai informasi dalam memilih produk (Sari serta Warganegara, 2021).  

Selain aspek promosi, beragamnya produk merupakkan salah satu faktor sehingga juga 

mengarahkan tingkat minat beli konsumen. Sesuai dengan Peburiyanti (2020) Beragamnya 

produk ialah sebuah strategi sehingga diterapkan agar konsumen merasa puas serta tidak bosan 

melalui barang sehingga dijual. Hal ini juga bakalan memberikan efek positif bagi pelaku usaha, 

seperti konsumen sehingga merasa puas bakalan memiliki minat guna melakukkan pembelian 

ulang (Wijayasari serta Mahfudz, 2018). Semakin banyaknya varian sehingga ditawarkan oleh 

para produsen, maka konsumen bakalan merasa lebih nyaman dalam memilih produk mana 
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sehingga bakalan mereka beli karena beragamnya pilihan produk sehingga tersedia (Lazuardi, 

2021). Sesuai dengan Afriyanti serta Rahmisertai (2019) konsumen bakalan merasa lebih bebas 

dalam memilih produk sehingga mereka beli jika para produsen menawarkan produk melalui 

berbagai jenis varian. Pengembangan produk sehingga beragam melalui jaminan mutu, bakalan 

menimbulkan harapan terhadap minat beli konsumen guna membeli produk sebagai upaya dalam 

memenuhi kebutuhannya (Lestari serta Faizin, 2020). 

Selain faktor promosi serta variasi produk, minat beli konsumen diduga juga dipengaruhi 

oleh faktor harga. Harga ialah jumlah uang sehingga dibayar konsumen guna menbisakan suatu 

barang atau jasa (Puspita serta Rahmawan, 2021). Ketika konsumen menunjuk di antara produk-

produk yang ada sehingga, konsumen bakalan menilai harga secara langsung, tetapi melalui 

membandingkan beberapa patokan harga sebagai acuan guna melakukkan pembelian (Kumesan 

et al., 2021). Konsumen bakalan membeli sebuah produk apabila harganya dianggap wajar. 

Selain itu, dalam membeli suatu produk, konsumen tidak hanya memperhatikan kualitas, 

walaupun begitu juga memperhatikan keadilan harga (Nasution et al., 2019). 

Salah satu usaha sehingga turut mengalami persaingan sehingga kompetitif ialah warung 

kelontong. UD Saudara merupakkan salah satu warung kelontong di Kota Denpasar sehingga 

terus gencar melakukkan promosi, menyedibakalan variasi produk seperti menyedibakalan 

sembilan bahan pokok (sembako), mbakalanan ringan serta barang-barang keperluan rumah 

tangga serta menawarkan produk melalui harga sehingga kompetitif. Keberadaan UD Saudara di 

Denpasar merupakkan salah satu fenomena mendasar semakin berkembangnya bisnis penjualan 

sembako di Indonesia khususnya di Denpasar karena Semua lapisan masyarakat, dari sehingga 

tingkat ekonominya rendah hingga tinggi, pasti memerlukan barang kebutuhan dasar atau 

sembako guna memenuhi setiap kebutuhan sehari-hari. Oleh hal itu, toko kelontong memiliki 

peranan sehingga signifikkan.  

Melihat maraknya persaingan antar penyedia kebutuhan pokok, sehingga menuntut UD 

Saudara di Denpasar harus mampu bersaing melalui minimarket. Segala upaya dilakukan oleh 

UD Saudara di Denpasar guna bisa bersaing meliputi menyusun promosi sehingga efektif, 

menyedibakalan keberagaman produk serta merumuskan strategi harga sehingga melalui cara 

tertentu guna menarik perhatian konsumen. Namun, meskipun strategi pemasaran tersebut telah 

dilakukan melalui baik, nyatanya penjualan UD Saudara di Denpasar masih mengalami fluktuasi. 

Pada awal berdirinya, UD Saudara di Denpasar mengalami peningkatan penjualan namun seiring 

melalui berlalunya waktu, semakin banyaknya muncul kompetitor-kompetitor baru sehingga 

penjualan UD Saudara di Denpasar mengalami fluktuasi sehingga mengalami fluktuasi dalam 
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penjualannya setiap bulannya. Berdasarkan penelitian awal, diperoleh data penjualan UD Saudara 

di Denpasar tahun 2022 seperti disajikan pada Tabel 1.1 

Tabel 1. Absensi Karyawan Pada PT. Atika Mandiri Denpasar Bali Tahun 2019 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: UD Saudara di Denpasar (2024) 

 Berdasarkan tabel 1.1, bisa diketahui bahwa penjualan UD Saudara di Denpasar pada 

tahun 2022 mengalami variasi. Terlihat ada beberapa bulan sehingga memperlihatkan kenaikan 

serta penurunan dalam penjualan dimana pada bulan Februari, April, Mei, Juli, Agustus serta 

September mengalami penurunan penjualan. Variasi angka penjualan tersebut diduga terjadi 

karena ketatnya kompetisi usaha dalam usaha warung kelontong sehingga menawarkan produk 

sejenis sehingga konsumen ketika ingin melakukkan pembelian pada produk tentunya memiliki 

banyak sekali alternatif pilihan tempat bakalan melakukkan pembelian sehingga konsumen bisa 

melakukkan berbagai evaluasi serta pencarian informasi mengenai tempat pembelian sehingga 

dinilai bakalan memberikan lebih banyak keuntungan kepada konsumen. Berdasarkan masalah 

sehingga dihadapi PT. Atika Mandiri Denpasar Bali, maka rumusan masalah serta fokus studi ini 

ialah guna menganalisis bagaimana dampak promosi, variasi produk, serta harga secara 

bersamaan terhadap minat beli pada UD Saudara di Denpasar. 

 Promosi ialah salah satu etode guna produk atau layanan jasa sehingga dirancang guna 

memengaruhi konsumen agar bertindak sesuai melalui pesan iklan. Iklan ini dipublikasikan 

melalui berbagai saluran media, termasuk media cetak, elektronik, daring, serta luar ruangan. 

Dampak dari iklan-iklan tersebut memengaruhi calon konsumen guna membeli produk-produk 

sehingga dipromosikan. Promosi memainkan peran krusial dalam pemasaran; tanpa promosi, 

produk mungkin tidak menbisakan perhatian sehingga cukup dari konsumen. Konsumen 
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ketidaktahuan tentang suatu produk bakalan mengurangi atau meniadbakalan kemungkinan 

terjadinya pembelian. Karmilah et al. (2022), Hermawan (2022), Galieno et al., (2021) 

menyiratkan bahwa terbisa pengaruh positif antara promosi terhadap minat beli. Mengacu pada 

teori serta dukungan penelitian sebelumnya, hipotesis bisa dirumuskan sebagai berikut: 

H1 :  Promosi berpengaruh positif terhadap minat beli pada UD Saudara di Denpasar. 

  Variasi produk bukanlah hal baru dalam dunia bisnis; telah menjadi salah satu strategi 

pemasaran sehingga umum diterapkan oleh pelaku usaha. Kotler (2018) menjelaskan bahwa 

strategi ini bertujuan guna meningkatkan penjualan, memperbesar kapasitas, memuaskan 

distributor, membangun citra perusahaan sehingga unggul, serta memasuki pasar kompetitif. 

Variasi produk mengarahkan keputusan konsumen dalam memilih produk karena memberikan 

berbagai jenis produk dalam jumlah sehingga banyak, sesuai melalui selera serta keinginan, serta 

memastikan ketersediaan produk guna dikonsumsi. Hubungan antara setiap variasi produk serta 

perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian sangat penting guna keberlanjutan penjualan 

perusahaan. Ketersediaan produk sehingga beragam memberikan banyak pilihan bagi konsumen 

dalam proses pembelian. Melalui asertaya berbagai alternatif, konsumen bakalan lebih tertarik 

guna membeli produk sehingga sesuai melalui kebutuhan mereka. Sesuai dengan penelitian 

sehingga dikemukbakalan oleh Utari et al., (2022), Baidowi, (2021), Puhi et al., (2021), Apriani 

serta Rubiyanti (2023) menyatakkan bahwa variasi produk berpengaruh positif terhadap minat 

beli. Mengacu pada teori serta dukungan penelitian sebelumnya, hipotesis bisa dirumuskan 

sebagai berikut: 

H2 :  Variasi produk berpengaruh positif terhadap minat beli pada UD Saudara di Denpasar. 

 Harga dianggap sebagai faktor krusial sehingga mengarahkan minat beli, di mana dalam 

memilih produk, konsumen tidak hanya mempertimbangkan kualitas namun juga kelaybakalan 

harganya. Harga menjadi satu faktor utama dalam keputusan pembelian serta bisa memengaruhi 

minat beli jika harga produk sesuai melalui kualitas, terjangkau, serta sebanding melalui 

manfaatnya. Harga juga berkaitan melalui bagaimana konsumen memahami informasi harga serta 

bagaimana informasi tersebut memberi arti bagi mereka. Konsumen bisa membandingkan harga 

sehingga dipublikasikan melalui harga sehingga mereka basehinggbakalan atau rentang harga 

sehingga wajar. Harga bakalan membentuk persepsi masyarakat mengenai apakah harga tersebut 

pantas guna produk tertentu. Hal tersebut diperkuat oleh penelitian-penelitian terdahulu yaitu 

penelitian sehingga dikemukbakalan oleh Tania et al., (2022), Syarofi et al., (2022), Hastono 

serta Triyadi (2020), Setena et al., (2022) sehingga menyatakkan yakni harga berpengaruh positif 
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serta signifikkan terhadap minat beli. Mengambil dasar dari teori serta dukungan penelitian 

ssebelumnya, hipotesis bisa dirumuskan sebagai berikut: 

H3 :  Harga berpengaruh positif terhadap minat beli pada UD Saudara di Denpasar. 

 Promosi, variasi produk serta harga ialah tolak ukur terhadap minat beli konsumen, 

saatdimana minat beli bakalan terbentuk jika layanan sehingga diberikan memenuhi ekspektasi 

konsumen. Promosi variasi produk serta harga sehingga sesuai bakalan meningkatkan nilai 

persepsi secara signifikkan. Semakin baik persepsi di benak konsumen terhadap promosi, variasi 

produk serta harga suatu perusahaan maka minat beli akan pula bakalan meningkat. Disisi lain, 

jika persepsi konsumen terhadap promosi variasi produk serta harga buruk maka minat beli juga 

bisa semakin rendah. Hal tersebut didukung melalui penelitian sehingga dikemukbakalan oleh 

Wibowo et al., (2022) membenarkan bahwa promosi, variasi produk serta harga berpengaruh 

positif serta signifikkan terhadap minat beli. Mengacu pada teori serta dukungan penelitian 

sebelumnya, hipotesis bisa dirumuskan sebagai berikut: 

H4 :  Promosi, variasi produk serta harga berpengaruh positif terhadap minat beli pada UD 

Saudara di Denpasar. 

 

Metode Penelitian 

 Mengacu pada penjelasan hipotesis, kerangka pemikiran di dalam penelitian ini bisa 

diilustrasikan sebagai berikut.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Berpikir 

    Sumber: Wibowo et al., (2022) 

 Penelitian ini dilakukan pada UD Saudara di Denpasar sehingga bertempat di Jl. Tukad 

Buaji No.77, Sesetan, Denpasar Selatan, Kota Denpasar, Bali 80225. Populasi dalam studi ini 

ialah konsumen pada UD Saudara di Denpasar bisa dipastikan melalui tepat. Sampel sehingga 

digunbakalan dalam penelitian terdiri dari 96 responden. Pengambilan sampel dilakukan pada 
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konsumen UD Saudara di Denpasar sehingga kebetulan bertemu melalui peneliti saat peneliti 

sesertag melaksanbakalan penelitian di UD Saudara di Denpasar. Berdasarkan hipotesis sehingga 

dikemukbakalan dalam penelitian ini, teknik analisis data sehingga diterapkan ialah analisis 

regresi linear berganda 

Hasil Penelitian serta Pembahasan 

Berdasarkan pemrosesan data dengan pertolongan program SPSS for Windows versi 26 iperoleh 

analisis regresi linear berganda yang disajikan pada tabel berikut. 

Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

 

 

 

 

 

Sumber: data diolah, 2024  

Dengan hasil tersebut, persamaan regresi linear berganda dapat dirancang sebagai berikut.  

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 +…..e………………………………..…………………………..(1) 

Y = -2,425 + 0,264X1 + 0,571X2 + 0,396X3………………………………………….………..(2) 

Persamaan regresi bisa dijabarkan sebagai berikut: 1) Koefisien regresi guna variabel promosi 

sebesar 0,264 memperlihatkan bahwa setiap peningkatan dalam promosi bakalan mengakibatkan 

peningkatan minat beli sebesar 0,264. Ini memperlihatkan asertaya pengaruh positif dari promosi 

terhadap minat beli; 2) Koefisien regresi guna variabel variasi produk sebesar 0,571 

mengindikasikan bahwa setiap peningkatan dalam variasi produk bakalan meningkatkan minat 

beli sebesar 0,571. Ini menandbakalan asertaya pengaruh positif dari variasi produk terhadap 

minat beli; 3) Koefisien regresi guna variabel harga sebesar 0,396 memperlihatkan bahwa setiap 

peningkatan harga bakalan menyebabkan peningkatan minat beli sebesar 0,396. Ini 

mengindikasikan asertaya pengaruh positif dari harga terhadap minat beli. 

Tabel 3. Hasil Pengujian Secara Parsial 

Sumber: data diolah, 2024 
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 Hasil analisis statistik memperlihatkan yakni promosi secara individual memiliki dampak 

positif serta signifikkan terhadap minat beli di UD Saudara di Denpasar. Berdasarkan kriteria 

pengujian, yaitu menolak Ho jika thitung > ttabel serta sig < 0,05, bisa dapat diartikan bahwa 

thitung (3,334) > ttabel (1,661) melalui nilai sig. 0,001 < α 0,05. Berdasarkan tanggapan 

responden atas promosi UD Saudara di Denpasar Terungkap bahwa sebagian besar responden 

memberikan jawaban setuju. Temuan ini juga selaras melalui tanggapan responden mengenai 

minat beli di UD Saudara di Denpasar, sehingga memperlihatkan asertaya pengaruh sehingga 

signifikkan. Hasil tersebut membuktikan bahwa semakin efektif promosi sehingga dilakukan UD 

Saudara di Denpasar maka bisa semakin meningkatkan minat beli pada UD Saudara di Denpasar. 

Hal tersebut selaras melalui hasil penelitian sehingga dikemukbakalan oleh Karmilah et al. 

(2022), Hermawan (2022), Galieno et al., (2021) memperlihatkan bahwa ada dampak positif serta 

signifikkan dari promosi terhadap minat beli 

 Hasil analisis data secara statistik mengindikasikan yakni variasi produk secara individual 

memiliki dampak positif serta signifikkan terhadap minat beli di UD Saudara di Denpasar. 

Temuan ini mengungkapkan bahwa pengaruh sehingga ditimbulkan oleh variasi produk 

memperlihatkan bahwa saat ini banyak konsumen mulai mengharapkan UD Saudara di Denpasar 

guna menawarkan beragam produk serta pilihan alternatif. Ini memperlihatkan bahwa variasi 

produk ialah faktor penting dalam menyepakati kesuksesan serta kontinuitas bisnis, serta variasi 

produk sehingga eksklusif serta menarik bisa memotivasi konsumen guna melakukkan 

pembelian. Maka dari itu karena itu, bisa disimpulkan bahwa semakin beragam produk pada UD 

Saudara di Denpasar, maka semakin tinggi minat beli pada UD Saudara di Denpasar. Hasil 

penelitian ini serupa serta diperkuat melalui penelitian sebelumnya oleh Utari et al., (2022), 

Baidowi, (2021), Puhi et al., (2021), Apriani & Rubiyanti (2023) memperlihatkan bahwa variasi 

produk memiliki dampak positif serta signifikkan terhadap minat beli. 

  Hasil analisis data statistik memperlihatkan yakni harga secara individual memiliki 

dampak positif serta signifikkan terhadap minat beli pada UD Saudara di Denpasar. Hasil 

sehingga diperoleh memperlihatkan bahwa asertaya harga sehingga kompetitif maka bakalan 

meningkatkan minat beli konsumen atau melalui kata lain apabila UD Saudara di Denpasar 

berdaya menyoroti harga pada produk sehingga jika mereka menawarkan minat beli konsumen 

juga bakalan meningkat. Studi ini sejalan melalui teori sehingga diajukan oleh Kotler serta 

Armstrong (2018:345) sehingga menyatbakalan bahwa harga ialah jumlah uang sehingga 

dikenbakalan guna suatu produk atau layanan. Melalui demikian, jika harga jual sesuai melalui 

manfaat sehingga diterima konsumen, pelanggan bakalan cenderung memiliki minat guna 
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melakukkan pembelian. Hasil studi ini sejalan melalui serta diperkuat oleh riset sebelumnya yang 

dikemukakan oleh Tania et al., (2022), Syarofi et al., (2022), Hastono & Triyadi (2020), Setena 

et al., (2022) sehingga menyatbakalan bahwa harga berpengaruh positif serta signifikkan 

terhadap minat beli. 

Tabel 4. Pengujian Hipotesis Secara Simultan 

Sumber: data diolah, 2024 

 Hasil dari analisis statistik mengonfirmasi yakni melaui promosi, variasi produk serta harga 

secara simultan berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat beli pada UD Saudara di 

Denpasar. Hasil tersebut membuktikan bahwa hubungan minat beli tidak terlepas dari promosi, 

harga serta variasi produk sehingga diberikan UD Saudara di Denpasar. Peningkatan minat beli 

pada UD Saudara di Denpasar bisa diupaybakalan melalui mewujudkan indikator sehingga 

termuat di dalam promosi, harga serta variasi produk.  

 UD Saudara di Denpasar sehingga bergerak dibisertag industry retail minimarket sangat 

mengutambakalan kepercayaan pelanggan sehingga UD Saudara di Denpasar sangat 

mengutambakalan promosi sehingga efektif, harga sehingga ekonomis serta variasi produk 

karena UD Saudara di Denpasar dituntut untuk berhasil dalam kompetisi, maka tanpa 

penyesuaian melalui promosi, harga serta variasi produk bakalan rendah sehingga berdampak 

pada menurunnya minat beli pada UD Saudara di Denpasar. Hasil studi ini memperlihatkan studi 

sebelumnya sehingga dilakukan Wibowo et al., (2022) membuktikan bahwa promosi, harga serta 

variasi produk berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat beli.  

 

Simpulan 

Hasil analisis memperlihatkan yakni 1) promosi berpengaruh positif serta signifikkan 

terhadap minat beli pada, 2) variasi produk berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat 

beli pada, 3) harga berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat beli pada, 4) promosi, 

variasi produk serta harga berpengaruh positif serta signifikkan terhadap minat beli pada. Saran 

sehingga bisa diberikan yaitu pemilik UD Saudara di Denpasar diharapkan bisa melakukkan 

melakukkan pengawasan serta evaluasi terhadap sikap karyawan berdasarkan kritik serta saran 

dari pelanggan, memperlengkap variasi produk sehingga dijual serta menyesuaikan melalui harga 
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pesaing serta kondisi sosial ekonomi pelanggan bisa membantu UD Saudara di Denpasar 

menghasilkan penjualan sehingga lebih tinggi. 
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