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ABSTRAK 

Ayu Dwi Lestari  Analisis 7T Dan Store Atmosphere Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Toko Sembako Madura Di Desa Tulungrejo, Skripsi, 

Manajemen, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Nusantara Pgri Kediri.  

 

Kata Kunci: analisis 7T, store atmosphere, minat beli, konsumen, toko sembako. 

 

Penelitian ini fokus untuk menganalisis 7T dan store atmosphere terhadap 

minat beli konsumen pada toko sembako Madura di desa Tulungrejo. Pengelolaan 

bisnis ritel di Indonesia memiliki prospek yang sangat baik karena potensi pasar 

yang besar. Sehingga perlu mempertahankan daya saing antar pelaku baru ataupn 

lama dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat, yaitu konsep 7T. Tujuan 

penelitian dilakukan yaitu menganalisis pengaruh elemen 7T pada kualitas barang, 

jumlah dan stok, waktu penyediaan barang, distribusi atau penyaluran barang, 

kemudian menganalisis pengaruh store atmosphere terhadap minat beli konsumen.  

Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan menggunakan 

analisis metode asosiatif klausalitas dan survei, dengan responden pada penelitian 

ini yaitu siapa saja yang berbelanja di toko sembako Madura Desa Tulungrejo. 

Kebaruan penelitian ini dengan penelitian terdahulu adalah penelitian yang 

sekarang fokus pada toko sembako spesifik di desa yang lebih kecil serta fokus pada 

aspek manajemen toko, pengelolaan produk dan pengalaman berbelanja konsumen.  

Penelitian ini menunjukkan bahwa dari variabel 7T, “kualitas yang tepat” 

(X1) memperoleh penilaian tinggi dari konsumen dengan nilai mean 4,29, namun 

tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli karena kualitas sudah dianggap 

sebagai standar harapan. Sementara itu, “jumlah dan stok yang tepat” (X2), “waktu 

yang tepat” (X3), “penjualan atau distribusi yang tepat” (X4), dan “store 

atmosphere” (X5) semuanya berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen, 

dengan nilai mean yang juga tinggi. Sehingga hasil dari penelitian ini yaitu adanya 

pengaruh 7T terhadap jumlah stok yang tepat, waktu yang tepat, dan store 

atmosphere berpengaruh signifikan tehadap minat beli. Yang menandakan bahwa 

sebagian besar aspek yang diteliti telah berjalan baik dan sesuai harapan konsumen. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Perkembangan sektor ritel di Indonesia tidak lepas dari dinamika 

perekonomian global dan nasional. APRINDO menguraikan, sekyor ritel 

memberikan kontribusi sebesar 52,8% terhadap produk domestik bruto (PDB) 

perekonomian indonesia pada tahun 2023. Wakil Ketua Umum Hippindo, Fetty 

Kwartati mengatakan “Hippindo mencatat pertumbuhan ritel pada 2024 

signifikan mencapai 5-6%. Kondisi tersebut menunjukkan peningkatan daya 

beli masyarakat” (Validnew.id, 18 Januari 2025). Dalam penelitian (Samari 

dan Hakimah, 2020), menyatakan data Badan Pusat Statisitik (BPS) tahun 2016 

menyebutkan sector riil memiliki kontribusi 15,24% terhadap PDB dan 

menyerap tenaga kerja sebesar 22.4 juta atau 31,81% dari tenaga kerja non 

pertanian. Distribusi atau penjualan toko ritel di Indonesia pada tahun 2017 

masih didominasi oleh toko tradisional sebesar 82,3%. Dalam beberapa dekade 

terakhir, Indonesia mengalami pertumbuhan ekonomi yang signifikan, 

didorong oleh peningkatan konsumsi masyarakat dan investasi asing. 

Menekankan bahwa ritel merupakan penghubung terakhir dalam jalur 

distribusi, menghubungkan produsen dengan konsumen akhir. Dengan jumlah 

penduduk yang besar dan terus bertambah, potensi pasar ritel di Indonesia 

sangat menjanjikan. Dengan munculnya, berbagai format belanja baru, sektor 

ritel Indonesia telah mengalami transformasi yang signifikan. Variasi ini, dari 

toko tradisional seperti pasar dan toko sembako hingga supermarket modern 

dan e-commerce, memberikan konsumen lebih banyak pilihan untuk 

memenuhi kebutuhan sehari-hari.pertumbuhan e-commerce juga dibantu oleh 

kemajuan teknologi informasi dan komunikasi, yang semakin menjadi tren 

dikalangan konsumen terutama pada kalangan generasi muda. 

Menurut (Arniyah, 2020) menyatakan bahwa toko berfungsi sebagai 

tempat yang menyediakan akses bagi masyarakat terhadap bahan-bahan dasar 

yang diperlukan dalam kehidupan sehari-hari. Toko sembako biasanya berada 

dilokasi yang strategis dan mudah dijakau baik di pemukiman maupun di pusat 
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kota. Dengan demikian, masyarakat dapat memenuhi kebutuhan yang 

dibutuhkan dengan mudah dan cepat tanpa harus menempuh perjalanan jauh. 

Hal ini penting bagi masyarakat yang berpenghasilan rendah, agar dapat mudah 

dijangkau. 

Toko sembako, juga menjadi salah satu Usaha Kecil dan Menengah 

(UKM). Toko sembako lebih dominan dengan menjual barang barang lokal, 

sehingga dapat membantu meningkatkan ekonomi lokal dan mengurangi 

ketergantungan pada barang impor.  

Toko sembako juga memiliki peran penting dalam berbudaya. Dengan 

menjual barang-barang yang mencerminkan tradisi dan kebiasaan lokal, seperti 

tawar menawar, memberikan diskon atau potongan harga untuk pelanggan 

tetap, dan lain sebagainya. Sehingga dapat membantu memepertahankan 

budaya dan identitas masyarakat. Toko sembako juga harus relevan di era 

globalisasi, dengan menawarkan produk internasional atau modern untuk 

memenuhi permintaan konsumen yang semakin beragam, Akan tetapi, tetap 

berusaha menjaga keunikan dan identitas lokal, sehingga menciptakan 

jembatan budaya lokal dan global.  

 

 
Gambar 1.1  

Presentasi Minat Beli Konsumen di Indonesia, India Dan Filipina 

Sumber : Databoks 
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Dalam gambar 1.1 diatas menuntukkan bahwa minat beli yang 

mencapai 92,06 % pada toko kelontong atau toko sembako menunjukan bahwa 

model bisnis ini sangat relevan dengan kebutuhan dan preferensi konsumen 

saat ini. Keberadaan toko sembako sebagai penyedia barang kebutuhan sehari 

hari yang nyaman, terjangkau dan mudah diakses menjadikan pilihan utama 

bagi banyak pelanggan. Sebaliknya, minat beli yang lebih rendah pada 

supermarket dan toko serba ada mengindikadikan bahwa meskipun mereka 

menawarkan berbagai pilihan produk, faktor kenyamanan, kedekatan personal 

dan kebutuhan harian tetap menjadkan prioritas utama bagi konsumen dalam 

menentukan tempat belanja mereka.  

Toko sembako mengalami berbagai tantangan dan peluang yang besar 

dalam opersionalnya. Karena persaingan yang dihadapi dipasar ritel adalah 

salah satu masalah utama dalam hal harga, keragaman produk, kualitas 

pelayanan, lokasi yang terjadi pada ecommerce dan supermarket besar lainnya. 

Toko sembako harus memahami tren pasar dan menawarkan produk dan 

layanan baik untuk menghadapi perubahan, instabilitas harga dan ketersediaan 

barang. Ketidak stabilan pasokan bahan pokok mempengaruhi kemampuan 

toko untuk mempertahankan harga konpetitif, dan membentuk minat 

pelanggan untuk membeli produk.  

Berkolaborasi dan bekerja sama dengan produsen lokal atau usaha kecil 

lainnya adalah pilihan yang menguntungkan. Toko sembako dapat 

meningkatkan pilihan produk dan menciptakan nilai tambah melalui jalinan 

kemitraan, petani lokal, sehingga menawarkan produk yang sehat dan 

berkualitas, dan dapat meningkatkan kesadaran masyarakat. Memahami 

strategi pemasaran dan opersional dapat membantu mengidentifikasi 

kebutuhan dan preferensi konsumen, meningkatkan kepercayaan konsumen, 

dan menciptakan promosi yang relevan. Pendekatan ini juga memungkinkan 

bisnis untuk menciptakan pemasaran digital yang lebih responsif, seperti media 

sosial yang dapat meningkatkan visibilitas produk dan meningkatkan 

hubungan konsumen dan merek.  

Durianto (dalam Munthe, 2022) menyatakan, Minat beli adalah suatu 

yang berkaitan dengan rancangan konsumen dalam membeli produk tertentu, 
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dengan beberapa banyak unit produk yang diperlukan pada waktu tertentu. 

Minat beli konsumen dapat menciptakan pengalaman berbelanja yang positif 

dan berkesan jika pelaku usaha mengetahui faktor yang meningkatkan loyalitas 

pelanggan. Sehingga memahami perilaku konsumen memungkinkan bisnis 

untuk dengan mudah mengidentifikasi produk, termasuk harga, keberagaman 

produk, kualitas dan informasi, membuat produk lebih menarik bagi konsumen 

dan meningkatkan penjualan. Bisnis juga beresiko tinggi jika mengabaikan 

minat beli konsumen, jika produk yang ditawarkan tidak memenuhi kebutuhan 

konsumen, hal ini dapat menyebabkan penurunan penjualan. Sehingga 

mengetahui minat beli konsumen adalah kunci keberhasilan bisnis, yaitu 

dengan mengoptimalkan pemasaran, membangun loyalitas, dan menciptakan 

pengalaman yang efektif kepada konsumen.  

Pengelolaan bisnis ritel di Indonesia memiliki prospek yang sangat baik 

karena potensi pasar yang besar. Namun dapat munculnya sebuah masalah, 

dengan adanya binis yang menguntungkan, maka dengan cepat juga akan 

muncul banyak pelaku baru yang juga ingin menikmati keuntungan tersebut. 

Untuk mempertahankan daya saing antar pelaku baru perlu menerapkan 

strategi pemasaran yang tepat. Salah satu pendekatan yang banyak digunakan 

dalam dunia ritel yaitu konsep 7T, meliputi jenis barang yang tepat, kualitas 

barang yang tepat, jumplah dan stok barang tepat, waktu penyediaan barang 

yang tepat, harga yang tepat, pengadaan dan distribusi yang tepat, tempat yang 

tepat (Sopiah dan Syihabudhin, 2008). 

Salah satu faktor utama yang mempengaruhi minat pembeli di toko 

sembako Madura, adalah ketersediaan barang yang tepat. Untuk toko sembako 

Madura, terutama di daerah pedesaan seperti Desa Tulungrejo, tersedianya 

barang yang sesuai dengan kebutuhan sehari-hari masyarakat sangat penting 

untuk menjaga loyalitas pelanggan dan keberlangsungan bisnis. 

Pada saat peneliti melakukan observasi pada awal bulan April, 

mendapati kondisi di lapangan, toko Sembako Madura yang umumnya 

menyediakan produk-produk pokok yang menjadi kebutuhan rutin masyarakat, 

seperti beras lokal dan impor, minyak goreng, gula pasir, tepung terigu, telur, 

serta bumbu dapur tradisional. Produk-produk tersebut biasanya disesuaikan 
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dengan pola konsumsi dan preferensi masyarakat yang tetap mengutamakan 

makanan tradisional. Namun, variasi produk yang tersedia sering kali terbatas, 

terutama untuk produk baru atau produk yang sedang tren seperti makanan 

ringan modern, produk kesehatan, atau produk kemasan ramah lingkungan 

yang mulai banyak dicari oleh konsumen muda. 

Dari hasil wawancara oleh peneliti, toko sembako Madura menjual 

produknya dengan  bentuk eceran, sehingga harganya terjangkau bagi 

masyarakat kelas menengah kebawah. Toko Madura juga menyediakan 

beberapa kemasan sachet yang tidak tersedia di minimarket modern. 

Kelengkapan produk atau barang yang dijual menjadi sebuah daya tarik 

tersendiri bagi konsumen. Dengan menyediakan jenis barang yang tepat dapat 

mempertahankan loyalitas pelanggan dan dapat bersaing dengan toko modern.  

Kualitas barang merupakan salah satu aspek krusial yang sangat 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja, khususnya di toko 

sembako. Pada toko sembako Madura, kualitas barang yang tepat tidak hanya 

menjadi faktor penentu kepuasan pelanggan, tetapi juga berperan penting 

dalam membangun kepercayaan dan loyalitas konsumen di tengah persaingan 

usaha yang semakin ketat.  

Observasi yang dilakukan peneliti di lapangan saat ini menunjukkan 

bahwa, toko Sembako Madura umumnya menyediakan berbagai produk 

kebutuhan pokok yang menjadi kebutuhan sehari-hari masyarakat. Masyarakat 

sangat memperhatikan kualitas barang yang mereka beli, karena produk yang 

berkualitas buruk dapat berdampak langsung pada kualitas konsumsi dan 

kesehatan keluarga mereka.  

Namun dalam praktiknya, kualitas barang di toko Sembako Madura 

masih menghadapi berbagai tantangan. Beberapa toko mengalami kesulitan 

dalam menjaga mutu barang yang dijual, terutama karena keterbatasan fasilitas 

penyimpanan dan pengelolaan stok yang kurang optimal. Hal ini menyebabkan 

produk yang dijual kadang-kadang sudah mendekati masa kadaluarsa atau 

mengalami kerusakan fisik, seperti kemasan yang sobek atau produk yang 

tersimpan dalam kondisi yang kurang baik. 
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Konsumen juga semakin cerdas dan memilih produk, mereka 

cenderung menghindari barang dengan kualitas buruk meskipun harganya 

lebih murah. Oleh karena itu, toko Sembako yang mampu menyediakan barang 

dengan kualitas tepat, sesuai harapan konsumen, akan memiliki keunggulan 

yang signifikan. Menjaga kualitas barang dengan tepat tidak hanya berdampak 

pada kepuasan konsumen, tetapi juga meminimalkan risiko kerugian akibat 

rusak atau tidak terjualnya produk. Hal ini menuntut toko Sembako Madura 

untuk terus meningkatkan kualitas manajemen, mulai dari proses pengadaan, 

penyimpanan, hingga pengawasan produk di rak. 

Ketersediaan jumlah dan stok barang yang tepat merupakan faktor 

kunci dalam keberhasilan operasional toko sembako. Dalam konteks toko 

sembako di wilayah pedesaan seperti Tulungrejo, pengelolaan kuantitas barang 

harus mampu memenuhi kebutuhan pasar secara efisien tanpa menyebabkan 

kekurangan maupun kelebihan stok yang berlebihan. 

Berdasarkan pengamatan peneliti di lapangan saat ini, toko sembako di 

Madura sering menghadapi tantangan dalam mengelola jumlah dan stok 

barang. Banyak toko yang masih mengandalkan sistem pengelolaan stok yang 

sederhana dan manual, sehingga tidak mampu melakukan perkiraan 

permintaan secara akurat. Akibatnya, toko sering kehabisan barang yang 

banyak diminati pada saat puncak permintaan, misalnya saat bulan Ramadhan, 

yang menyebabkan pelanggan kecewa dan beralih ke toko lain. 

Keterbatasan fasilitas penyimpanan dan sistem pengelolaan persediaan 

barang yang belum memadai menyebabkan ketidakakuratan stok barang. 

Kondisi ini berimbas pada ketersediaan barang saat pelanggan memintanya, 

sehingga berpengaruh negatif terhadap minat beli dan kepercayaan konsumen. 

Ketersediaan jumlah dan stok barang yang tepat sangat penting agar toko 

sembako dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara optimal sekaligus 

menghindari kerugian akibat barang tidak laku atau kehabisan stok pada saat 

kritis. Pengelolaan stok yang baik akan meningkatkan efisiensi operasional, 

meminimalisir pemborosan, dan menjaga keberlangsungan usaha. 

Waktu penyediaan barang yang tepat merupakan faktor penting dalam 

memastikan ketersediaan produk saat dibutuhkan oleh konsumen. Di toko 



17 
 

17 

 

sembako Madura, terutama di daerah pedesaan seperti Tulungrejo, pengaturan 

waktu pengadaan barang sangat berpengaruh terhadap kelancaran operasional 

dan kepuasan pelanggan. 

Berdasarkan observasi peneliti di lapangan terkait waktu penyedian 

barang yang tepat, toko sembako Madura sering menghadapi tantangan dalam 

menyesuaikan waktu penyediaan barang dengan permintaan pasar yang tidak 

tepat, terutama menjelang hari besar keagamaan, atau periode tertentu saat 

permintaan bahan pokok meningkat. Keterlambatan dalam pengadaan barang 

dapat menyebabkan kekurangan stok saat pelanggan membutuhkan, yang 

berimbas pada ketidakpuasan dan berpotensi kehilangan pelanggan. 

Sebaliknya, pengadaan barang terlalu awal dan berlebihan akan menyebabkan 

barang tersimpan terlalu lama dan berisiko mengalami kerusakan atau 

kadaluarsa.  

Selain itu, kendala dalam pengaturan waktu penyediaan juga 

dipengaruhi oleh sistem pengadaan yang masih manual dan bergantung pada 

hubungan personal dengan pemasok lokal maupun pasar tradisional. 

Keterbatasan akses dan jalur distribusi, serta rendahnya cuaca dan kondisi 

transportasi, juga menjadi sebuah masalah saat ini. Hal ini menyebabkan 

ketidakteraturan dalam pengiriman barang dan berpotensi mempengaruhi 

ketersediaan barang tepat waktu. 

Waktu penyediaan barang yang tepat sangat penting agar toko sembako 

dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara konsisten dan menjaga 

kepercayaan pelanggan. Jika barang selalu tersedia saat dibutuhkan, peluang 

pelanggan melakukan pembelian akan meningkat, dan kepuasan mereka 

terhadap layanan toko akan terus terjaga. Sebaliknya, ketidaktepatan waktu 

dalam pengadaan barang dapat menimbulkan kekecewaan dan mengurangi 

minat beli. 

7T yang diobservasi oleh peneliti adalah tentang harga yang tepat 

(ketepatan harga) pada ritel Madura menyimpulkan berdasarkan kondisi saat 

ini, toko sembako Madura menghadapi tantangan dalam menetapkan harga jual 

yang sesuai dengan daya beli masyarakat lokal yang cenderung sensitif 

terhadap perubahan harga, terutama untuk barang kebutuhan pokok seperti 
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beras, minyak goreng, gula, dan tepung. Ketidaktepatan harga pasar global 

maupun nasional sering kali menyebabkan perubahan harga bahan pokok 

secara tiba-tiba, yang kemudian berimbas pada penyesuaian harga di tingkat 

toko sembako. Hal ini terkadang menimbulkan dampak bagi konsumen dan 

mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli. 

Harga merupakan salah satu faktor yang paling penting dalam 

mempengaruhi keinginan konsumen untuk membeli suatu barang. Dalam 

konteks ritel, termasuk toko sembako, harga dapat menjadi faktor utama dalam 

keputusan konsumen untuk memilih apa yang akan dibeli. Terutama di toko 

sembako Madura yang beroperasi di lingkungan masyarakat dengan tingkat 

pendapatan menengah ke bawah.  Menurut Kotler, harga adalah salah satu 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, unsur lainnya 

menghasilkan biaya. Penjual bersaing dipasar dengan sangat ketat. Sehingga 

pemilik usaha harus memperhatikan strategi penepatan harga agar dapat 

menarik konsumen (Mau et al., 2023). 

Selain itu, toko sembako Madura harus menyeimbangkan antara harga 

yang kompetitif dengan keuntungan yang cukup untuk menjaga kelangsungan 

usaha. Harga juga dianggap sebagai investasi yang lebih murah bagi konsumen 

dalam memperoleh produk atau jasa, serta dapat mencerminkan kualitasnya 

(Ningtias et al., 2024). Di sisi lain, adanya biaya operasional seperti ongkos 

pengadaan, transportasi, dan penyimpanan juga mempengaruhi harga jual 

produk. Terkadang toko sembako harus menaikkan harga untuk menutupi 

biaya-biaya tersebut, sehingga harga yang ditawarkan tidak selalu murah. 

Namun konsumen biasanya tetap mengutamakan harga yang terjangkau 

sebagai faktor utama dalam memilih toko sembako. 

Distribusi barang yang tepat dan metode penjualan yang efektif 

merupakan faktor penting dalam menjaga kelancaran operasional serta 

keberhasilan toko sembako  Madura, terutama di daerah pedesaan seperti Desa 

Tulungrejo. Dalam konteks toko sembako Madura, pengaturan distribusi yang 

baik dan penjualan dengan cara yang sesuai sangat berpengaruh terhadap 

ketersediaan barang, kepuasan konsumen, dan kelangsungan usaha. 
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Dalam pengamatan peneliti terkait distribusi barang yang tepat pada 

kondisi saat ini, banyak toko sembako Madura masih mengandalkan jalur 

distribusi tradisional yang melibatkan pasar grosir lokal dan pemasok kecil 

yang tersebar di sekitar wilayah. Sistem distribusi ini sering kali tidak 

terorganisir secara efisien, sehingga penyediaan barang tidak selalu tepat waktu 

dan jumlah kurang sesuai dengan kebutuhan toko. Keterbatasan sarana 

transportasi dan kondisi infrastruktur yang belum memadai menjadi tantangan 

utama dalam memastikan barang sampai ke toko dalam waktu yang cepat dan 

dalam kondisi baik. 

Selain itu, metode penjualan di toko sembako Madura masih 

didominasi oleh cara tradisional walaupun ada beberapa yang sudah 

menggunakan teknologi untuk pembayaran. Penjualan dengan cara ini cocok 

untuk pasar lokal yang mayoritas konsumen lebih memilih bertransaksi secara 

langsung dan pribadi. Namun perkembangan teknologi dan perubahan pola 

belanja mulai memunculkan kebutuhan bagi toko sembako untuk mengadopsi 

metode penjualan yang lebih modern, seperti pemesanan melalui telepon atau 

aplikasi digital, untuk menjangkau konsumen yang lebih luas dan memudahkan 

proses transaksi. 

Penjualan dan pendistribusian yang tidak efisien dapat menyebabkan 

ketidakteraturan stok barang, kekurangan produk yang diminati konsumen, 

serta potensi kehilangan pelanggan karena ketidakpuasan terhadap pelayanan. 

Di sisi lain, distribusi dan penjualan yang tepat akan memastikan ketersediaan 

produk yang konsisten, mempercepat layanan kepada pelanggan, dan 

meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap toko sembako. 

Peneliti menyatakan bahwa tempat yang tepat atau lokasi strategis 

merupakan salah satu faktor kunci yang mempengaruhi keberhasilan toko 

sembako, terutama di daerah pedesaan seperti Tulungrejo. Letak toko yang 

mudah dijangkau dan berada di tempat yang strategis sangat berpengaruh 

terhadap jumlah kunjungan pelanggan dan volume penjualan. Lokasi 

merupakan tempat suatu bisnis beroperasi dan menyediakan barang atau jasa 

kepada konsumen yang datang dan berbelanja (Suprihatin et al., 2024). 
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Berdasarkan observasi yang dilakukan peneliti yang dilakukan 

dilapangan menyatakan bahwa, banyak toko sembako Madura berlokasi di 

kawasan yang cukup dekat dengan pemukiman penduduk, pasar tradisional, 

atau akses jalan utama. Lokasi yang strategis ini memudahkan warga untuk 

berbelanja tanpa harus melakukan perjalanan jauh, sehingga meningkatkan 

kemungkinan mereka untuk memilih toko tersebut sebagai tempat belanja 

utama.  

Selain itu, keberadaan toko di tempat yang strategis juga berkaitan 

dengan visibilitas, kemudahan parkir kendaraan, dan akses jalan yang lancar. 

Kondisi jalan yang baik dan pencahayaan yang cukup di sekitar toko akan 

membuat toko semakin menarik dan nyaman dikunjungi. Sebaliknya, lokasi 

yang kurang strategis, jalan yang sempit, dan minim pencahayaan dapat 

menyebabkan pelanggan merasa tidak nyaman, bahkan enggan berbelanja di 

toko tersebut. Selain faktor fisik, keberadaan toko di tempat yang tepat juga 

harus mempertimbangkan aspek keamanan dan kenyamanan lingkungan 

sekitar. Lingkungan yang aman dan bersih akan meningkatkan kepercayaan 

pelanggan dan mendorong mereka untuk rutin berbelanja di toko sembako 

tersebut.   

Dalam konteks ritel Madura, elemen 7T menjadi pondasi penting dalam 

mengelola toko sembako agar mampu memenuhi kebutuhan konsumen secara 

efektif dan efisien. Toko sembako Madura juga menghadapi berbagai 

tantangan, seperti persaingan dengan minimarket modern dan platform e-

commerce yang semakin berkembang. Oleh karena itu, penerapan 7T oleh ritel 

Madura berdasarkan observasi untuk diteliti. Beberapa masalah yang dihadapi 

oleh ritel Madura yaitu kualitas barang, jumlah dan stok barang, waktu 

penyediaan, dan distribusi atau penyaluran barang, sehingga beberapa masalah 

tersebut diangkat menjadi variabel individu yang mewakili dari 7T tersebut. 

Dengan demikian ritel Madura harus terus berinovasi dan meningkatkan 

pengelolaan secara intens pada empat elemen tersebut agar mampu bersaing 

dan berkembang di pasar yang semakin dinamis. 

Salah satu faktor lainnya yang mempengaruhi minat beli konsumen 

yaitu store atmosphere. Store atmosphere jugua menjadi hal yang sedang 
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trending sebagai salah satu factor kompleksitas pelanggan dalam menciptakan 

kepuasan khususnya pelanggan muda agar memberi rasa nyaman dan puas saat 

berbelanja (Nastiti dan Damayanti, 2023).  Dalam dunia ritel, banyak faktor 

lingkungan yang memengaruhi pengalaman berbelanja konsumen. Yang paling 

menonjol adalah atmosphere batu, yang dibentuk oleh komponen fisik toko, 

seperti pencahayaan, tata letak, dan dekorasi, antara lain, yang dapat 

memengaruhi emosi dan perilaku konsumen. Pentingnya atmosphere pada 

sebuah toko terletak pada kemampuan untuk menarik perhatian konsumen. 

Salah satu cara untuk memenangkan persaingan adalah dengan sesuatu yang 

berbeda, store atmosfer bisa menjadi alternative untuk membedakan toko yang 

satu dengan toko yang lainnya (Nadjib, 2024).  

Menciptakan store atmosphere yang menarik dan sesuai dengan 

ekspektasi pelanggan adalah cara penting untuk menarik minat mereka untuk 

membeli barang. Toko sembako dapat membangun loyalitas pelanggan yang 

lebih tinggi dengan memanfaatkan atmosphere yang menarik. Menurut 

(Nadjib, 2024), dalam keputusan pembelian, konsumen tidak hanya 

memberukan respon terhadap barang dan jasa yang ditawarka, tetapi juga 

memberikan respon terhadap lingkungan pembelian yang berkesan nyaman 

dan menyenangkan bagi konsumen. 

Berdasarkan observasi yang dilakukan oleh peneliti di lapangan saat 

ini, banyak toko sembako Madura yang mengutamakan penyediaan produk dan 

harga yang terjangkau, serta pengelolaan store atmosphere toko yang bisa 

dibilang sudah mendekati optimal. Toko sembako Madura memiliki tata letak 

produk yang unik yaitu dari segi penataan produk yang diletakkan sesuai 

dengan jenis produknya di kotak rak, lalu dengan penataan produk rokok yang 

menjadi ciri khas yaitu dengan menata dengan keadaan tertidur dan lengkap 

serta sesuai dengan jenis merek dan produknya. Serta toko sembako Madura 

memiliki ciri khas dengan adanya wadah kaca yang berisi beras dan telur. 

Pencahayaan pada toko sembako dapat dibilang cukup baik terutama pada 

malam hari, biasanya memilikki pencahayan yang lebih mencolok dari pada 

toko sembako lainnya. 
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Selain itu, kebersihan dan kerapihan toko sembako Madura masih 

bervariasi antara satu toko dengan toko lainnya. Beberapa toko 

mempertahankan kebersihan yang baik, tetapi ada pula yang kurang 

memperhatikan hal ini akibat keterbatasan fasilitas dan kesadaran. Suasana 

toko yang kurang nyaman ini berpotensi menurunkan minat beli konsumen, 

terutama bagi pelanggan yang menginginkan pengalaman berbelanja yang 

lebih nyaman dan bersih. 

Toko sembako Madura memainkan peran penting dalam memenuhi 

kebutuhan sehari-hari. Pada toko sembako Madura menyediakan berbagai 

produk, seperti kebutuhan pokok dan kebutuhan lainya. Menurut 

(Wafiruddaoin dan Rezeky, 2022), mengidentifikasi ciri khas warung Madura, 

dengan jam operasional 24 jam dan keragaman produk yang dijual serta 

aksebilitas yang mudah dijumpai sehingga memberikan kemudahan terhadap 

masyarakat dalam memenuhi kebutuhan pokok terutama dalam rumah tangga 

(Rohman, 2024). Toko sembako Madura tidak hanya berfungsi sebagai 

penyedia kebutuhan pokok, tetapi juga sebagai bagian integral dari kehidupan 

sosial dan berbudaya masyarakat.  

 

Tabel 1.1  

Data Jumlah Toko Sembako Madura di Desa Tulungrejo Pare 

No. Alamat Jumlah 

1. Jl. Kamboja  1 

2. Jl. Matahari  1 

3. Jl. Sakura  1 

4. Jl. Asparaga 1 

5. Jl. Brawijaya 4 

6. Jl. Yos Sudarso 1 

7. Jl. Cokroaminoto 1 

8. Jl. Flamboyan 3 

9. Jl. Glagah 1 

10. Jl. Anyelir 1 

Total 16 

Sumber : Hasil Survey dan Dokumentasi Peneliti 
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Toko sembako Madura yang kini lebih banya peminat dan banyak 

cabang yang mudah dijangkau. Seperti data diatas menunjukkan bahwa toko 

sembako Madura di desa Tulungrejo memiliki total 16 toko . Dari hasil survey 

yang telah dilakukan menunjukkan bahwa dengan berkembangnya toko 

sembako Madura didesa Tulungrejo disebabkan karena adanya peningkatan 

pada minat beli konsumen pada toko sembako Madura. 

Berdasarkan latar belakang diatas, toko sembako merupakan salah satu 

tempat rujukan utama konsumen untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari, 

terutama didaerah seperti desa Tulungrejo. Dengan meningkatnya persaingan 

disektor ritel, penting untuk memahami faktor-faktor yang mempengaruhi 

minat beli konsumen. Sehingga penulis tertarik untuk mengambil penelitian 

dengan judul “Analisis 7T, Keragaman Produk, Dan Store atmosphere 

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Toko Sembako Madura Di Desa 

Tulungrejo”. 

 

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, adapun yang menjadi identifikasi 

masalah dalam penelitian yaitu. 

1. Seberapa besar pengaruh elemen 7T (kecepatan transaksi dan 

responsivitas) terhadap keputusan konsumen untuk membeli di toko 

sembako madura di desa Tulungrejo. 

2. Seberapa besar pengaruh store atmosphere (jenis produk, merek, 

kualitas, produk lokal) terhadap minat beli konsumen di toko sembako 

Madura di desa Tulungrejo. 

 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan latarbelakang yang dibahas peneliti dengan observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Peneliti akan membatasi masalah pada kualitas 

barang yang tepat, jumlah dan stok yang tepat, waktu penyediaan barang, 

distribusi atau penyaluran barang yang tepat, dan store atmosphere terhadap 

minat beli konsumen pada toko sembako Madura di desa Tulungrejo. 
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D. Rumusan Masalah  

Berdasarkan identifikasi masalah dan batasan masalah, maka rumusan masalah 

pada penelitian ini sebagai berikut. 

1. Apakah elemen 7T “kualitas barang yang tepat” berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa Tulungrejo? 

2. Apakah elemen 7T “jumlah dan stok yang tepat” berpengaruh terhadap 

minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa Tulungrejo? 

3. Apakah elemen 7T “waktu penyediaan barang” berpengaruh terhadap minat 

beli konsumen di toko sembako Madura Desa Tulungrejo? 

4. Apakah elemen 7T “distribusi atau penyaluran barang yang tepat” 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa 

Tulungrejo? 

5. Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap minat beli konsumen di 

toko sembako Madura Desa Tulungrejo? 

 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah, maka tujuan dari penelitian ini adalah. 

1. Menganalisis pengaruh elemen 7T “kualitas barang yang tepat” terhadap 

minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa Tulungrejo. 

2. Menganalisis pengaruh elemen 7T “jumlah dan stok yang tepat” terhadap 

minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa Tulungrejo. 

3. Menganalisis pengaruh elemen 7T “waktu penyediaan barang” terhadap 

minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa Tulungrejo. 

4. Menganalisis pengaruh elemen 7T “distribusi atau penyaluran barang yang 

tepat” terhadap minat beli konsumen di toko sembako Madura Desa 

Tulungrejo. 

5. Menganalisis pengaruh store atmosphere terhadap minat beli konsumen di 

toko sembako Madura Desa Tulungrejo. 

 

F. Manfaat Penelitian  

Secara garis besar manfaat penelitian terdiri dari dua hal, yaitu manfaat secara 

teoritis dan manfaat secara praktis. 
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1. Manfaat Secara Teoritis  

Penelitian ini untuk memahami pengaruh 7T dan store atmosphere 

terhadap minat beli konsumen di toko sembako Madura. Penelitian ini juga 

dapat memperkuat teori perilaku konsumen dengan fokus pada faktor 

pemasaran dan suasana toko yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

Sehingga dapat menjadi salah satu pengembangan strategi pemasaran yang 

lebih efektif, seta dapat menjadi referensi untuk penelitian selanjutnya.  

2. Manfaat Secara Praktis 

a. Bagi Penulis  

Penelitian ini dapat menambah wawasan dan pemahaman penulis 

mengenai penerapan strategi 7T dan store atmosphere dalam konteks 

ritel tradisional, khususnya toko sembako di pedesaan. Melatih 

kemampuan berpikir kritis, analitis, dan sistematis dalam 

mengidentifikasi, menganalisis, serta memecahkan permasalahan nyata 

di lapangan.  

b. Bagi Perguruan Tinggi 

Menjadi kontribusi dalam pengembangan ilmu pengetahuan di bidang 

manajemen, pemasaran ritel, dan perilaku konsumen, khususnya di 

lingkungan perguruan tinggi. Menambah koleksi karya ilmiah dan 

referensi perpustakaan yang dapat digunakan oleh mahasiswa dan dosen 

untuk penelitian selanjutnya. Memberikan gambaran empiris tentang 

penerapan strategi pemasaran di sektor ritel tradisional yang dapat 

dijadikan bahan kajian dan diskusi dalam kegiatan akademik. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya :  

Menjadi referensi atau acuan bagi peneliti lain yang ingin melakukan 

penelitian serupa di bidang pemasaran, khususnya pada toko tradisional 

di wilayah pedesaan. Memberikan inspirasi bagi pengembangan 

penelitian lebih lanjut, baik dengan pendekatan kuantitatif maupun 

kualitatif, serta pada objek dan wilayah yang berbeda 
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