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Abstrak

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh komunikasi interpersonal dan atmosfir toko terhadap minat beli konsumen pada toko Sidrah tart kecamatan Belopa kabupaten Luwu. Adapun metode yang digunakan yaitu metode penelitian kuantitatif, selanjutnya untuk pengujian data dilakukan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, dan pengujian hipotesis. Data yang di peroleh kemudian dilakukan uji regresi linear berganda dengan menggunakan program SPSS versi 25. Adapun waktu penelitian yang dilaksanakan selama kurang lebih 3 (tiga) bulan yaitu pada bulan juni sampai agustus tahun 2023. Pupolasi dalam penelitian ini adalah konsumen atau pelanggan, dengan sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 65 konsumen dengan menggunakan teknik rumus slovin. Hasil penelitian ini berdasarkan uji F pada variabel komunikasi interpersonal (X1) dan atmosfer toko (X2), dapat diketahui bahwa Fhitung adalah 13,499dengan nilai signifikasi 0,000. Maka nilai Fhitung 13,499> 0.05 maka dapat dikatakan variabel independen komunikasi interpersonal (X1) dan atmosfer toko (X2) berpengaruh secara simultan atau bersama-sama terhadap variabel dependen yaitu minat beli konsumen (Y).
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Pendahuluan
Komunikasi adalah suatu aspek pengetahuan atau keterampilan yang sangat esensial dan berguna bagi setiap individu. Melalui proses berkomunikasi, seseorang dapat berinteraksi dengan dirinya sendiri, mengenali diri sendiri, memotivasi diri sendiri, serta merencanakan pesan-pesan yang hendak disampaikan kepada orang lain. Dalam konteks komunikasi, seseorang juga mampu mengatasi permasalahan, mengembangkan ide-ide, menerima inspirasi dari orang lain, dan membagikan beragam informasi serta pengetahuan kepada  masyarakat  di  sekitarnya.Komunikasi  juga  memungkinkan  seseorang  untuk membentuk kesepakatan, baik dalam lingkungan kerja, pertokoan, tempat umum, atau dalam interaksi sosial lainnya.
Komunikasi interpersonal pada toko biasa disebut dengan percakapan antara dua orangyang saling berinterkasi atau bertatap muka untuk menyampaikan sesuatu baik yang berkaitan dengan toko, produk dan lain-lain.Adapun komunikasi yang biasa dilakukan pada Toko Sidrah Tart Kecamatan Belopa Kabupaten Luwu biasanya tejadi antara dua orang atau lebih yakni pemilik toko (owner) dengan konsumen atau pelanggan, dan konsumen (pelanggan) dengan karyawan toko tersebut, hal ini biasa berkomunikasi mengenai sesuatu yang harus dijelaskan kepada konsumen atau kepada karyawan toko, karena komunikasi yang baik dapat membantu pelanggan, karyawan, dan juga owner dalam menentukan apa yang mereka akan lakukan kedepannya mengenai masalah toko, agar lebih menyakinkan pelanggan untuk kembali ketoko tersebut dikarenakan komunikasi yang baik bisa saja membuat para pelanggan merasa senang sehingga mereka dapat kembali datang ke toko tersebut.Komunikasi interpersonal pada toko yang kurang baik dapat berdampak kepada konsumen yang berkunjung pada toko tersebut.Maka pemilik toko harus betul-betul menjaga komunikasi dengan baik kepada pelanggang agar pelanggan memilik semangat minat beli semakin meningkat.
Dalam pandangan Devito (2017: 122), komunikasi interpersonal merujuk pada proses komunikasi antara dua individu yang sudah memiliki ikatan atau hubungan, di mana mereka telah berinteraksi dalam beragam cara. Komunikasi jenis ini umumnya terjadi dalam situasi tatap muka langsung, dan pertemuan langsung seringkali disebut sebagai perbincangan atau percakapan.
Komunikasi interpersonal berasal dari Bahasa Latin, yakni dari kata "communicatioan" yang mengacu pada proses menyapa, di mana komunikator berusaha untuk menciptakan kesamaan atau kesepahaman (commones) dengan penerima pesan. Oleh karena itu, ketika kita berkomunikasi dengan orang lain, penting untuk menetapkan tujuan awal sebagai landasan untuk mencapai pemahaman yang seragam.
Pentingnya menggunakan komunikasi interpersonal dalam layanan atau interaksi antara konsumen adalah bahwa ini akan menciptakan pengalaman yang lebih positif dan memelihara hubungan yang erat antara karyawan atau pemilik toko dengan pelanggan.
Komunikasi interpersonal dapat dipengaruhi oleh konsep diri individu, cara individu melihat diri mereka sendiri, serta bagaimana pelanggan melihat mereka, dan ini dapat berdampak pada kemampuan untuk meningkatkan daya tarik produk toko kue tart tersebut sehingga pelanggan kembali membeli.
Selain berkomunikasi dengan konsumen secara langsung, penting juga bagi pemilik toko atau pemilik usaha untuk menciptakan suasana atau atmosfer dalam toko yang dapat menarik perhatian konsumen dan meningkatkan minat mereka dalam membeli produk. Di Toko Sidrah Tart, kami menekankan pentingnya tata letak yang mudah dijangkau bagi pembeli, sehingga mereka tidak kesulitan berkeliling di dalam toko. Setiap aspek penampilan toko kami juga dirancang dengan sangat teliti untuk meningkatkan minat beli konsumen. Kami juga berusaha menciptakan suasana yang sesuai dengan target pasar kami, sehingga dapat menarik perhatian pelanggan dan meningkatkan minat mereka dalam berbelanja.
Toko Sidrah Trat merupakan salah satu usaha atau toko yang berada di Belopa Kecamatan Belopa Kabupaten Luwu, yang bergerak dalam bidang pembuatan kue tart atau kue ulang tahun. Jika dilihat dari lokasi dan susunan toko sidrah tart tersebut, toko tersebut sudah bisa dikatakan tempatnya mudah dijangkau tetapi mungkin pemilik toko harus lebih memperhatikan bagaimana suasana toko kelihatan lebih mernarik sehingga pengunjung atau konsumen lebih senang dan nyaman untuk datang kembali di toko sidra tart tersebut. Toko sidrah tart juga didesain warna dindingnya putih yang di lengkapi dengan AC berbagai hiasan dinding, vas bunga, sehingga pelanggan bisa merasa nyaman, bukan hanya itu di toko sidra tart juga dilengkapi rak tempat kue dan juga pendingin. Selain dari itu kursi juga tersedia untuk dijadikan tempat istirahat para pelanggan, dengan pintu masuk berhadapan dengan jalan poros yang ditandai dengan logo nama yang terpasang di samping toko tersebut. Di toko sidra tart juga memiliki pendingin ruangan dengan suhu kurang lebih 22 0C sehingga konsumen atau pelanggan tidak lagi merasakan kepanasan.
Menurut Weitz dan Levy (2013), mereka menguraikan bahwa store atmosphere, digunakan dengan tujuan untuk menarik perhatian pelanggan agar datang ke toko tersebut, memudahkan mereka dalam mencari barang yang mereka perlukan, mengundang mereka untuk tinggal lebih lama dan menikmati atmosfer toko, memberikan dorongan untuk melakukan pembelian, serta memberikan kepuasan kepada konsumen.
Suasana dalam sebuah toko adalah bagian penting dari berbagai elemen dalam strategi penjualan ritel yang harus dipertimbangkan oleh pemilik toko.Ini mencakup kombinasi dari aspek fisik yang telah direncanakan dengan baik.Atmosfer toko dapat diartikan sebagai perubahan yang disengaja dalam lingkungan belanja yang menciptakan respon emosional tertentu pada konsumen, yang mungkin mendorong mereka untuk berbelanja.
Jika suasana toko atau lingkungan toko dibuat dengan baik dan menarik perhatian, minat beli dari pelanggan biasa akan meningkat karena mereka merasa nyaman dan senang saat berbelanja, juga memberikan kesan positif terhadap toko tersebut. Namun, jika atmosfer toko tidak menarik, hal ini juga dapat berdampak negatif pada keputusan konsumen untuk berbelanja lagi di sana. Sebaliknya, jika toko menciptakan suasana yang nyaman, semakin banyak konsumen yang akan senang datang kembali ke toko tersebut.

Tinjauan Pustaka
Pemasaran
Pemasaran adalah suatu proses di mana individu atau kelompok mendapatkan barang dan jasa yang mereka perlukan dan inginkan dengan cara menciptakan, menawarkan, dan melakukan pertukaran bebas dengan pihak lain yang menghargai produk dan jasa tersebut. Pemasaran melibatkan manajemen pasar untuk menciptakan hubungan dan pertukaran, dengan tujuan menciptakan nilai dan memenuhi kebutuhan serta keinginan. Dengan kata lain, pemasaran adalah suatu proses di mana seseorang atau kelompok memperoleh apa yang mereka perlukan dan inginkan dengan menciptakan produk dan nilai yang ditukarkan dengan orang lain (Kotler dan Armstrong, 2015).
Komunikasi Interpersonal
Menurut Devito (2017: 122), komunikasi interpersonal adalah proses komunikasi yang terjadi antara dua individu yang sudah memiliki keterkaitan, di mana mereka telah berinteraksi dalam berbagai cara. Umumnya, komunikasi interpersonal ini terjadi dalam situasi tatap muka langsung. Istilah lain yang sering digunakan untuk bentuk komunikasi ini adalah obrolan atau dialog.
Menurut Slocum (2015: 62), komunikasi interpersonal merujuk pada pola aliran komunikasi, hubungan, dan pemahaman yang terbangun antara individu-individu, dengan penekanan khusus pada dimensi personal dan penerimaan pesan yang sejalan dengan niat pengirimnya.
Komunikasi interpersonal, dalam bentuk tatap muka, memungkinkan individu-individu untuk secara langsung mendeteksi respons dari orang lain, baik melalui kata-kata maupun ekspresi tubuh.Ini dianggap sebagai bentuk komunikasi yang paling efektif dalam mengubah pandangan, perilaku, dan langkah-langkah seseorang. Selain itu, komunikasi interpersonal memiliki potensi besar dalam memengaruhi atau meyakinkan orang lain karena kita dapat memanfaatkan lima indera yang dimiliki oleh individu lain untuk meningkatkan kekuatan pesan persuasif. Di dalam konteks organisasi, komunikasi interpersonal menjadi sangat penting untuk mengoordinasikan pelaksanaan tugas, mengarahkan aktivitas karyawan menuju pencapaian tujuan organisasi, serta sebagai bagian dari proses penyelesaian masalah dalam organisasi.
Atmosfir Toko ( Suasana Toko)
Atmosfir toko adalah kombinasi kepribadian toko diantaranyapenampilan toko bagian luar, penataan ruangan, dan ruangan bagian dalam toko sepertipenyetingan warna, pencahayaan, suhu ruangan, bunyi, dan aroma - semuanya dirancang untuk membentuk kesan toko dan akhirnya memiliki potensi untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Minat Beli
Banyak ahli menginterpretasikan minat beli dari berbagai perspektif, walaupun tidak ada definisi tunggal yang diakui secara umum mengenai minat beli.Tetapi, pada dasarnya mereka menyatakan esensi yang serupa mengenai minat beli.Salah satu aspek perilaku konsumen adalah dorongan atau minat untuk membeli produk dan layanan. Salah satu bentuk minat beli konsumen adalah konsumen potensial, yang mengacu pada individu yang belum melakukan pembelian saat ini tetapi mungkin akan melakukannya di masa mendatang, sering kali disebut sebagai calon pembeli. Menurut Abzari dan koleganya, serta Kotler (2014), minat pembelian merupakan tindakan konsumen di mana mereka merasa tertarik untuk memilih dan berinteraksi terkait suatu produk.Minat beli muncul ketika konsumen telah dipengaruhi oleh kualitas dan karakteristik suatu produk.
Menurut pandangan Bowen, Kotler, dan Makens (2014), minat untuk membeli muncul setelah individu menjalani tahap evaluasi alternatif. Dalam tahap evaluasi ini, seseorang akan menghasilkan serangkaian keputusan tentang produk yang ingin dibeli, baik berdasarkan merek maupun niat.
Desain Penelitian dan Metode
Jenis pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan deskriptif kuantitatif.Pendekatan deskriptif kuantitatif adalah metode yang bertujuan untuk menghasilkan representasi atau gambaran yang objektif mengenai suatu situasi dengan menggunakan data berupa angka. Tempat di mana penelitian ini dilaksanakan adalah di Toko Sidrah Tart yang terletak di Kecamatan Belopa, Kabupaten Luwu.

Hasil Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Toko Sidrah Tart yang terletak di Kecamatan Belopa, Kabupaten Luwu, dimana populasi pada penelitian ini adalah 191 sedangkan sampel berjumlah 65 orang.

Tabel 1 
Distribusi dan Pengembalian Kuesioner

	No
	Keterangan
	Jumlah

	1.
	Jumlah kuesioner yang disebar
	65

	2.
	Jumlah kuesioner yang tidak kembali
	(0)

	3.
	Jumlah kuesioner yang dapat diolah
	65



Tabel 2
 Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin
	
Frequency
	
Percent
	
Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	Laki-Laki
	12
	18.5
	18.5
	18.5

	
	Perempuan
	53
	81.5
	81.5
	100.0

	
	Total
	65
	100.0
	100.0
	


Sumber :Data primer diolah, 2023

Distribusi responden berdasarkan jenis kelamin.Berdasarkan data dalam tabel tersebut, dapat disimpulkan bahwa jumlah responden perempuan lebih besar daripada jumlah responden laki-laki.Dengan perbandingan 53 responden perempuan dan 12 responden laki-laki.Secara keseluruhan, dapat disimpulkan bahwa dalam hal jenis kelamin, responden perempuan mendominasi.
Uji reliabilitas
Dalam hal ini, jika nilai Cronbach's Alpha dari suatu item pernyataan melebihi 0,60, maka dapat dianggap sebagai indikasi keandalan yang baik. Sebaliknya, jika nilai Cronbach's Alpha kurang dari 0,60, maka dapat dianggap sebagai tanda ketidak andalan.

Tabel 3
 Uji Reliabilitas

	Variabel
	Reabilitas Coeficient
	Cronbach’S Alpha
	Keterangan

	Komunikasi Interpersonal (X1)
	5 item pertanyaan
	0, 624
	Reliabel

	Atmosfir Toko (X2)
	5 item pertanyaan
	0, 656
	Reliabel

	Minat Beli Konsumen (Y)
	5 item pertanyaan
	0, 641
	Reliabel



Uji Asumsi Klasik
Uji Multikolinearitas
Uji Multikolineritas digunakan untuk menilai potensi adanya kesamaan antara variabel independen dalam suatu model.Kemiripan ini bisa mengakibatkan timbulnya korelasi yang sangat kuat antara variabel independen.Selain itu, pengujian ini juga berperan dalam mencegah penilaian yang tendensius saat membuat keputusan mengenai dampak masing- masing variabel independen pada variabel dependen.

Tabel 4
 Hasil Pengujian Uji Multikolineriitas


Coefficientsa
	Unstandardiz
ed Coefficients
	
Standardized Coefficients

Beta
	




T
	




Sig.
	
Collineariity Statistics

	
Model	B
	Std. Error
	
	
	
	Toleran ce
	
VIF

	1
	(Constant)
	.374
	.409
	
	.913
	.365
	
	

	
	Komunikasi Interpersonal
	.094
	.085
	.093
	1.105
	.273
	.051
	19.608

	
	Atmosfer Toko
	.891
	.084
	.898
	10.655
	.000
	.051
	19.608


a. Dependent Variablee: Minat Beli Konsumen Sumber : Data diolah SPSS 2023





Uji Analisis Linear Berganda

Tabel 5
 Hasil Pengujian Regresi Berganda
 CoefficientsaUnstandardized Coefficiients
Standardized Coefficients Beta



T



Sig.
Model	B
Std. Er ror



1
(Constant)
.374
.409

.913
.365

Komunikasi Interpersonal
.094
.085
.093
1.105
.273

Atmosfer Toko
.891
.084
.898
10.655
.000












a. Dependent Variable: Minat Beli Konsumen

Berikut adalah penafsiran dari persamaan regresi yang telah disebutkan :
Konstanta dalam persamaan regresi linear adalah 0,374, yang mengindikasikan bahwa ketika nilai variabel (X1) dan (X2) adalah nol, Minat Beli Konsumen (Y) akan memiliki nilai sebesar 0,374.
Koefisien regresi variabel (X1) memiliki nilai sekitar 0,094, yang mengindikasikan bahwa ketika variabel komunikasi interpersonal (X1) meningkat sebesar 1 unit, diperkirakan tingkat minat pembelian konsumen (Y) juga akan mengalami peningkatan sekitar 0,094 unit, dengan asumsi bahwa variabel lain dianggap tetap..
Koefisien regresi variabel (X2) memiliki nilai sebesar 0,891. Ini mengindikasikan bahwa ketika variabel (X2) mengalami peningkatan sebesar 1 satuan, maka tingkat minat beli konsumen (Y) juga akan mengalami peningkatan sebesar 0,891 satuan, dengan asumsi bahwa variabel lain dianggap tidak berubah.

Pembahasan
Adapun pembahasan dari hasil penelitian diatas diantaranya:
Variabel (X1) terhadap variabel (Y)
Berdasarkan analisis uji t pada variabel X1 terhadap variabel Y, ditemukan bahwa nilai t hitung untuk variabel (X1) adalah 30.468, yang secara signifikan lebih tinggi daripada nilai ttabel sebesar 0.2058. Nilai signifikansi (0.00) juga lebih kecil dari tingkat signifikansi yang ditentukan sebelumnya (0.05).Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa hipotesis nol (Ho) ditolak, dan hipotesis alternatif (Ha) diterima. Ini menunjukkan bahwa (X1) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen (Y).
Artinya komunikasi interpersonal yang dapat diukur dengan indikator diantaranya komunikasi antar pribadi, komunikasi dua arah, dan komunikasi yang bersedia untuk memberikan pendapat, dapat mempengaruhi minat beli konsumen.Tinggi rendahnya minat beli konsumen sangat tergantung pada komunikasi yang dibangun oleh pemilik toko terhadap konsumen.Hal ini dapat dilihat berdasarkan persepsi responden terkait komunikasi interpersonal yang dijabarkan dalam bentuk pertanyaan maupun pernyataan melalui kuesioner. Adapun persepsi konsumen merasa senang berbicarasecara bertatap muka langsung dengan karyawan, dan juga senang berkomunikasi dengan pemiliknya, senang memberikan saran kepada karyawan mengenai kekurangan dan kelebihan pada toko, serta konsumen juga kebanyakan merasa senang ketika dijelaskan bagaimana ide atau gambaran toko kedepannya, dan juga konsumen juga kebanyakan merasa senang ketika karyawan atau pemilik toko mendengarkan dengan baik saran atau kritikan dari konsumen.
Oleh karna itu pemilik toko diharapkan meningkatkan dan menjaga komunikasi interpersonal melalui komunikasi tatap muka kepaada konsumen dalam meningkatkan minat beli konsumen.
Variabel (X2) terhadap variabel (Y)
Berdasarkan hasil uji F secara bersamaan, terdeteksi bahwa Fhitung mencapai angka 13,499 dengan tingkat signifikansi yang sangat rendah, yakni 0,000. Oleh karena itu, dapat disarikan bahwa Fhitung (13,499) melewati batas signifikansi 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa kedua variabel independen, yaitu (X1) dan (X2), secara bersama-sama memiliki dampak yang signifikan pada variabel dependen, yaitu minat beli konsumen (Y).
Artinya atmosfir toko yang dapat diukur dengan indikator diantaranya lokasi, fasilitas dalam toko, dan suhu ruangan yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen.Tinggi rendahnya minat beli konsumen ini tergantung pada atmosfir toko atau suasana toko yang dibangun oleh pemilik toko untuk meningkatkan minat beli konsumen. Hal ini dapat dilihat berdasarkan persepsi responden terkait peryataaan pintu yang luas yang disediakan toko sehingga memudahkan akses konsumen untuk keluar masuk saat berbelanja, ditambah lagi suhu ruangan yang sejuk sehingga kebanyakan konsumen merasa nyaman, selain itu konsumen juga merasa senang jika berkunjung ke toko karna pencahayaan ruangan toko lebih menarik, dan konsumen merasa senang jika ruangan toko harum dan suasana lantai toko yang bersih sehingga konsumen akan lebih nyaman dan senang berkunjung.
Oleh karna itu pemilik toko diharapkan meningkatkan dan tetap menjaga atmosfir toko atau suasana toko agar konsumen merasa senang berkunjung sehingga dalam meningkatkan minat beli konsumen.
Variabel (X1) dan (X2) terhadap variabel (Y)
Berdasarkan hasil uji F secara bersamaan, ditemukan bahwa nilai Fhitung adalah 13,499 dengan tingkat signifikansi yang sangat rendah, yaitu 0,000. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa Fhitung (13,499) melebihi tingkat signifikansi 0,05. Hasil ini mengindikasikan bahwa kedua variabel independen, yakni (X1) dan (X2), secara bersama- sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen, yaitu minat beli konsumen (Y).
Artinya minatt beli konsumen, yang dapat diukur dengan indikator diantaranya kualitas produk, ketertarikan pada produk,dan memikirkan mutu barang, yang bisa memengaruhi keinginan pembeli.Tinggi rendahnya minat beli konsumen sangat tergantung pada yang pada pemilik toko terhadap konsumen. Hal ini dapat dilihat berdasarkan persepsi responden terkait pertanyaan bahan yang digunakan pada toko tersebut sesuai dengan kebutuhan konsumen dan tetap menjaga kesehatan, dan produk yang di perjual belikan memiliki harga yang terjangkau sehingga konsumen semakin merasa puas membeli produk yang tersedia dan juga bebas memilih karna sudah disediakan berbagai macam produk, sehingga membuat konsumen merasa senang sehingga akan tetap berkunjung pada toko tersebut.

Simpulan Dan Saran
Kesimpulan
Adapun hasil penelitian maka dapat dapat diambil kesimpulan:
Untuk mengetahui hasil pengujian yang dilakukan terhadap variabel (X1), mengatakan bahwa komunikasi interpersonal berpengaruh secara signifikasi terhadap (Y) pada Toko Sidrah Tart Kecamatan Belopa Kabupaten Luwu.
Untuk hasil pengujian yang dilakukan terhadap variabel (X2), mengatakan bahwa atmosfir berpengaruh secara signifikasi terhadap Minat Beli Konsumen (Y) pada Toko Sidrah Tart Kecamatan Belopa Kabupaten Luwu.
Berdasarkan hasil pengujian yang dilakukan simultan diperoleh bahwa variabel (Dua variabel (X1 dan X2) secara bersamaan memengaruhi Minat Beli Konsumen (Y) pada Toko Sidrah Tart Kecamatan Belopa Kabupaten Luwu.

Saran
Adapun kesimpulan dari hasil penelitian ini, berikut adalah beberapa rekomendasi yang dapat diajukan peneliti :
Diharapkan kepada toko tersebut untuk tetap mempertahankan komunikasi interpersonal atau komunikasi sesame konsumen.
Peneliti menyarankan agar suasana toko (atmosfer toko) dipertahakan atau dibuat semenarik dan senyaman mungkin agar pelanggan lebih merasa nyaman.
Diharapakan kepada toko agar produk yang diproduksi lebih menarik dan memakai bahan yang berkualitas dan tidak menggangu kesehatan agar pelanggan lebih menarik untuk membeli.
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