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RINGKASAN 

 

Dhea Kurnia Amalia, 2025, 22001092105, Pengaruh Store Atmosphere, 

Keragaman Produk, dan Sales Promotion pada Kepuasan Customer (Studi 

pada Anggota WhatsApp Group Miniso MATOS), Pembimbing (1) Dadang 

Krisdianto, S.Sos., M.Si; (2) Karina Utami Anastuti, S.AB., M.AB. 

 

Riset ini disusun untuk menganalisis seberapa besar pengaruh store 

atmosphere, keragaman produk, serta sales promotion pada tingkat kepuasan 

pelanggan yang tergabung dalam WhatsApp Group Miniso MATOS. Dalam 

konteks globalisasi, sektor ritel di Indonesia memuat perkembangan yang sangat 

cepat, bahkan Indonesia menduduki peringkat keempat dalam Global Retail 

Development Index (GRDI) tahun 2021. Miniso sebagai sebagian ritel modern yang 

berkembang pesat sudah memiliki lebih dari 200 gerai di Indonesia, termasuk di 

MATOS. Meski demikian, sejumlah ulasan pelanggan di Google Maps masih 

mengemukakan keluhan terkait pelayanan, kondisi ruang yang terbatas, serta 

ketersediaan produk. Hal tersebut mengindikasikan perlunya upaya peningkatan 

kepuasan pelanggan. Kepuasan pelanggan sendiri menjadi elemen krusial dalam 

keberlangsungan usaha ritel dan diimplikasi oleh suasana toko, variasi produk, serta 

strategi promosi penjualan. 

Riset ini memakai pendekatan kuantitatif dengan prosedur survei. 

Responden berjumlah 210 orang yang dipilih dari total populasi 427 anggota 

WhatsApp Group Miniso MATOS melalui teknik simple random sampling. 

Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuesioner secara daring memakai 

skala Likert. Analisis data meliputi uji validitas dan reliabilitas, analisis deskriptif, 
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pengujian asumsi klasik, regresi linear berganda, pengujian hipotesa melalui uji t 

dan uji F, serta penghitungan koefisien determinasi. 

Hasil riset memuat bahwa secara parsial maupun simultan, store 

atmosphere, keragaman produk, dan sales promotion berimplikasi positif serta 

signifikan pada kepuasan pelanggan. Variabel sales promotion memberikan 

kontribusi paling dominan dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,556, disusul 

store atmosphere sebesar 0,102 dan keragaman produk sebesar 0,066. Nilai 

koefisien determinasi sebesar 81,7% memuat bahwa ketiga variabel tersebut 

mampu memuat 81,7% variasi kepuasan pelanggan, sedangkan sisanya diimplikasi 

oleh elemen lain di luar model riset. Studi ini diharapkan dapat memperkaya kajian 

ilmu pemasaran serta menjadi bahan pertimbangan praktis guna Miniso dalam 

naikkan strategi pemasarannya, seperti pembenahan suasana toko, penambahan 

ragam produk, dan sempurnaisasi taktik promosi. 

 

Kata Kunci : Store Atmosphere, Keragaman Produk, Sales Promotion, Kepuasan 

Customer, Miniso, Ritel Modern. 
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SUMMARY 

 

Dhea Kurnia Amalia, 2025, 22001092105, The Influence of Store 

Atmosphere, Product Diversity, and Sales Promotion on Customer Satisfaction 

(Study of the Miniso MATOS WhatsApp Group), Advisors (1) Dadang Krisdianto, 

S.Sos., M.Si; (2) Karina Utami Anastuti, S.AB., M.AB. 

 

This research was conducted to examine the effect of store atmosphere, 

product diversity, and sales promotion on customer satisfaction among members of 

the Miniso MATOS WhatsApp Group. In the globalization era, Indonesia’s retail 

sector has grown rapidly, ranking fourth in the 2021 Global Retail Development 

Index (GRDI). Miniso, as a rapidly expanding modern retail brand, operates more 

than 200 stores across Indonesia, including at MATOS. However, several customer 

reviews on Google Maps highlight issues related to service quality, limited store 

space, and product availability, indicating the need to enhance customer 

satisfaction. Customer satisfaction is a crucial determinant of retail business 

sustainability and is influenced by store atmosphere, product variety, and 

promotional strategies. 

This study employed a quantitative approach using a survey method. A total 

of 210 respondents were selected from 427 members of the Miniso MATOS 

WhatsApp Group through simple random sampling. Data were collected via an 

online questionnaire using a Likert scale. The analysis techniques included validity 

and reliability testing, descriptive analysis, classical assumption testing, multiple 

linear regression, hypothesis testing through t-test and F-test, and coefficient of 

determination analysis. 
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The findings reveal that store atmosphere, product diversity, and sales 

promotion have a positive and significant effect on customer satisfaction, both 

individually and collectively. Sales promotion emerged as the most influential 

variable with a regression coefficient of 0.556, followed by store atmosphere 

(0.102) and product diversity (0.066). The coefficient of determination of 81.7% 

indicates that these three variables explain 81.7% of the variance in customer 

satisfaction, while the remaining percentage is influenced by other variables not 

examined in this study. This research contributes to the advancement of marketing 

theory and offers practical recommendations for Miniso to enhance its marketing 

strategies, including improving store ambiance, expanding product assortment, 

and optimizing promotional taktiks. 

 

Keywords: Store Atmosphere, Product Variety, Sales Promotion, Customer 

Satisfaction, Miniso, Modern Retail 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Di era globalisasi saat ini membawa banyak transformasi pada dunia bisnis 

di Indonesia. Perkembangan bisnis di era globalisasi menuntut para pelaku bisnis 

guna mempunyai kemampuan yang handal dari kompetitornya guna bisa 

menghadapi industri global. Banyak perusahaan terutama dengan produk setipe 

yang juga saling bersaing guna bisa memenangkan persaingan usaha tersebut, di 

antaranya yaitu perusahaan pada bidang bisnis ritel. Bisnis ritel ialah semua 

aktivitas yang terlibat pada penjualan barang atau jasa secara langsung kepada 

customer akhir guna keperluan pribadi, rumah tangga, atau bisnis (Kotler & Keller, 

2016:549). 

Bisnis ritel di Indonesia mengalami pertumbuhan yang dinamis dan terus 

beradaptasi dengan transformasi zaman. Pada tahun 2023 pada Global Retail 

Development Index (GRDI) yang dirilis oleh lembaga konsultan A.T. Kearney, 

pasar ritel Indonesia berada di posisi ke-10 dari 44 negara berkembang di semua 

dunia. Pada daftar GRDI 2023, Indonesia meraih skor 52,9 dari skor tertinggi 100. 

Peringkat ini mencerminkan daya tarik pasar ritel Indonesia di mata investor asing. 

Kondisi ini memuat bahwa sektor ritel mempunyai potensi besar guna terus 

berkembang di tengah persaingan yang makin kompetitif. 
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Gambar 1. Negara dengan skor terbesar pada GRDI 2023 

Sumber: (kearney.com) 

 

Sesuai Partner and Head Southeast Asia A.T. Kearney, Soo Ghee Chua, 

Indonesia sudah lama menjadi incaran para peritel asing. Ini didorong oleh 

kebijakan pemerintah, seperti dibukanya Daftar Negatif Investasi (DNI), yang 

memberikan peluang lebih luas guna investor asing guna masuk dan berkembang 

di sektor ritel domestik, baik pada swalayan maupun e-commerce (kearney.com, 

2023). 

Seiring dengan terbukanya kesempatan tersebut, intensitas persaingan ritel 

modern di Indonesia pun makin naik. Ini terlihat dari data yang memuat bahwa 

jumlah gerai ritel di Indonesia meraih 3,98 juta, dengan pertumbuhan penjualan 
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rata-rata sebesar 7,9% dari tahun 2011 hingga 2023 (Ceicdata.com, 2023). 

Pertumbuhan ini menjadi indikasi ketatnya persaingan antarperitel yang menuntut 

kemampuan adaptasi dan inovasi yang tinggi. 

 

Gambar 2. Miniso ritel ekspansif di Indonesia 

Sumber: Bachdar (2018) 

 

Sebagian bisnis ritel modern yang paling ekspansif dan meramaikan pasar 

di Indonesia ialah Miniso. Ritel modern ini dikelola oleh PT. Miniso Lifestyle 

Indonesia dan ialah sebagian bisnis ritel serba ada yang didirikan oleh Jack Ye pada 

tahun 2013, dengan kantor pusat di Guangzhou, Tiongkok. Pada menumbuhkan 

bisnisnya, Miniso memperhatikan permasalahan sosial serta isu lingkungan guna 

memastikan bahwa produk dan material yang ditawarkan aman dipakai serta tidak 

membahayakan lingkungan hidup di masa mendatang. Produk-produk Miniso 

didesain secara unik sehingga menarik minat customer guna mempunyainya. 

Miniso pun dengan mudah diterima oleh masyarakat. Ini terlihat dari tingginya 
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permintaan serta respon positif customer yang mendorong Miniso guna terus 

menumbuhkan pasarnya (Miniso, 2018). 

Kesuksesan tersebut tercermin dari ekspansi awal Miniso di Indonesia yang 

dimulai pada Februari 2017 dengan membuka tiga toko pertamanya di Mal Taman 

Anggrek, Lippo Mal Puri, dan Lippo Supermal Karawaci. Sesuai Aprindo pada 

(Rhamadanty, 2023), Miniso sudah membuka lebih dari 200 toko yang tersebar di 

lebih dari 90 kota di Indonesia. Sesuai data tersebut, PT. Miniso Lifestyle memuat 

laju ekspansi yang sangat cepat. Di Kota Malang sendiri, Miniso sudah membuka 

empat gerai, sebagiannya berada di pusat perbelanjaan besar, yaitu Miniso 

MATOS. 

Ekspansi ini disertai dengan upaya Miniso pada membangun pengalaman 

berbelanja yang menyenangkan. Miniso melayani customer melalui tata ruang toko 

yang luas dan nyaman, sehingga menciptakan pengalaman berbelanja yang santai 

dan menarik guna semua kalangan. Desain yang menarik secara estetika, mutu 

produk, dan tarif yang terjangkau ialah inti dari tiap portofolio produk Miniso. 

Miniso mempromosikan produknya melalui penataan barang yang menarik (eye-

catching), ditujukan guna menarik perhatian customer potensial. Tujuan utamanya 

ialah menaikkan daya tarik (attraction) pada merek dan produk tertentu yang 

ditampilkan pada rak-rak panjang, sehingga bisa menimbulkan kesan menpada 

guna pengunjung, serta mendorong customer guna membeli lebih banyak, yang 

pada akhirnya menaikkan keuntungan penjualan (sales profit). 

Guna mendukung upaya tersebut, Miniso juga aktif menjalin kolaborasi 

dengan bervariasi merek ternama seperti Marvel, We Bare Bears, Barbie, Sanrio, 
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dan masih banyak lagi. Kolaborasi ini menciptakan suasana toko yang 

menyenangkan dan mampu menarik perhatian customer baru. Bervariasi temuan 

kolaborasi serta transformasi tema toko terbukti meraih respons positif dari 

customer, sehingga mendorong mereka guna membeli produk Miniso.     
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Gambar 3. Review google maps Miniso MATOS 

Sumber : (Maps, 2026) 

 

Namun, taktik unik dari Miniso tidak selalu diterima dengan baik oleh para 

customer. Riset ini dijalankan pada Miniso yang terletak di mal besar Kota Malang, 

yaitu Miniso MATOS. Sesuai pengamatan awal, pengkaji meraih informasi dari 

bervariasi ulasan berupa keluhan atau kekecewaan yang ada pada review di Google 

Maps Miniso MATOS. Dari bervariasi ulasan tersebut, pengkaji mengambil 

bervariasi contoh, seperti customer A yang memuat ketidakpuasan terkait 

pelayanan karyawan Miniso pada customernya; customer B yang juga memuat 

ketidakpuasannya karena tempatnya yang sempit dan barangnya kurang lengkap; 

serta customer C yang kecewa pada produk yang diletakkan di rak diskon, namun 

ketika akan dibayar, produk tersebut mempunyai tarif normal (Google Maps, 2026). 

Sesuai ulasan tersebut, pengkaji menarik kesimpulan bahwa ada bervariasi 

customer Miniso yang merasa kecewa dengan store Miniso MATOS. Dari temuan 

ulasan tersebut, customer yang sudah berkunjung ke store Miniso dan memakai 

produk dari Miniso memberikan tanggapan bahwa ada bervariasi elemen yang 

menjadi pertimbangan mereka guna meraih kepuasan pada pembelian. Perusahaan 
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perlu secara khusus memperhatikan tahap kepuasan customer mereka. Kepuasan 

customer ialah fungsi dari kinerja produk atau jasa yang dirasakan dan harapan 

customer. Menyadari bahwa kepuasan yang tinggi akan mengtemuankan loyalitas 

customer yang tinggi, perusahaan harus memastikan bahwa mereka memenuhi dan 

melampaui harapan customer (Kotler & Keller, 2016:174). 

Pada ini, store atmosphere atau suasana toko ialah sebagian elemen krusial 

pada menarik customer, karena atmosfer toko yang nyaman dan sesuai dengan 

prujukan customer bisa membuat mereka merasa puas saat berbelanja di toko 

tersebut. Suasana atau atmosfer pada gerai bertindak krusial pada memikat 

customer, memberikan kenyamanan saat memilah barang belanjaan, serta 

mengingatkan mereka akan produk yang perlu dimiliki guna keperluan pribadi 

maupun rumah tangga (Ma’ruf, 2005:201). Store atmosphere yang dirancang 

dengan baik dan konsisten dengan target pasar yang sesuai bisa memberikan 

pengalaman berbelanja yang lebih menyenangkan dan memuaskan guna customer. 

Selain suasana toko, elemen lain yang juga harus diperhatikan pada bisnis 

ritel ialah keragaman produk yang akan ditawarkan kepada customer. Keragaman 

produk yang ditawarkan juga menjadi taktik krusial guna menghadapi para pesaing, 

mengingat banyaknya toko ritel yang sudah ada maupun yang baru bermunculan. 

Sesuai Asep pada (Indrasari, 2019:29), keragaman produk ialah kondisi yang 

ditemuankan dari ketersediaan barang pada jumlah dan tipe yang sangat bervariasi, 

yang memungkinkan customer mempunyai banyak pilihan saat berbelanja. 

Menawarkan bervariasi macam produk yang disesuaikan dengan prujukan 

customer bisa menaikkan tahap kepuasan pada toko ritel. 
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Tidak hanya itu, sales promotion ialah taktik pemasaran yang harus 

dijalankan oleh peritel. Sales promotion ialah taktik promosi peritel pada rangka 

mendorong terjadinya penjualan, menaikkan penjualan, atau menaikkan kepuasan 

customer serta mempertahankan minat mereka guna tetap berbelanja (Ma’ruf, 

2005:178). Pada mempromosikan produknya, Miniso juga memanfaatkan media 

sosial seperti Instagram, TikTok, maupun WhatsApp grup. Miniso memakai 

WhatsApp grup sebagai sarana interaksi dan promosi yang bisa menjangkau semua 

kalangan masyarakat dan memudahkan customer menerima informasi, seperti 

ketersediaan produk maupun promosi produk yang ditawarkan di ritel tersebut. 

Sesuai pengamatan awal pada anggota WhatsApp grup Miniso MATOS, 

diketahui bahwa customer Miniso sudah mengenal produk dari brand Miniso. 

Sebanyak 73,9% partisipan memuat sudah membeli produk Miniso sebanyak 1–2 

kali pada sebulan, sedangkan 26,1% lainnya mengaku melaksanakan pembelian 

lebih dari 3 kali pada sebulan. Ini memuat bahwa customer Miniso yang tergabung 

pada WhatsApp grup Miniso MATOS sudah memahami dan memakai produk serta 

layanan Miniso. Temuan ini searah dengan artikel yang dilansir oleh Emaze (2017) 

yang memuat bahwa: 

“Miniso populer di kalangan usia antara 18 dan 35 tahun.” 

Maka dari itu, customer Miniso yang tergabung pada grup WhatsApp 

termasuk pada target pasar Miniso, karena anggota grup WhatsApp Miniso MATOS 

mayoritas berusia 18 – 25 tahun (< 35 tahun). 

Melihat fakta tersebut, bisa ditegaskan bahwa kepuasan customer ialah 

elemen kunci pada kebertemuanan sebuah bisnis ritel. Memenuhi kebutuhan 
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customer ialah keinginan tiap perusahaan. Selain menjadi aspek krusial guna 

kelangsungan hidup perusahaan, pemenuhan kebutuhan customer juga bisa 

menaikkan profit pada persaingan (Indrasari, 2019:83). 

Kepuasan customer ialah persepsi atau perasaan seseorang sesudah 

menyandingkan kinerja (temuan) produk atau jasa dengan harapannya. Kepuasan 

terjadi bila kinerja atau temuan yang dirasakan sesuai dengan harapan customer. 

Pengetahuan dan pemahaman yang baik terkait kepuasan customer serta elemen-

elemen yang memengaruhinya menjadi sangat krusial guna perusahaan ritel modern 

guna menghadapi persaingan bisnis yang makin ketat. 

Kepuasan customer bisa tercipta melalui bervariasi elemen, seperti 

terciptanya suasana toko yang nyaman, ketersediaan produk yang bervariasi, serta 

taktik promosi penjualan yang pas yang harus diterapkan oleh pelaku bisnis ritel. 

Guna memperkuat pemahaman tersebut, sejumlah riset terdahulu terkait store 

atmosphere, keragaman produk, dan promosi penjualan pada kepuasan customer 

sudah dijalankan. 

Riset oleh Prayogo dan Zaini (2022:197) memuat bahwa keragaman produk 

lebih berimplikasi pada kepuasan customer disandingkan dengan variabel store 

atmosphere. Pengkaji lain, Hermawan dan Yasa (2021:166), memuat bahwa store 

atmosphere dan promosi terbukti berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer. Berbeda dengan temuan-temuan tersebut, riset Ratmono dan Widyawati 

(2022:100) memuat bahwa promosi tidak berimplikasi sig. pada kepuasan 

customer. Sementara itu, Crismon dan Andy (2022:11) memuat bahwa keragaman 

produk tidak mempunyai pengaruh sig. pada kepuasan customer. 
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Sesuai uraian yang sudah disampaikan, pengkaji tertarik guna meneliti lebih 

lanjut pengaruh ketiga variabel, yaitu store atmosphere, keragaman produk, dan 

sales promotion pada kepuasan customer. Maka, riset ini difokuskan guna menguji 

dan menganalisis lebih lanjut dengan memakai sampel dan objek yang berbeda 

terkait pengaruh store atmosphere, keragaman produk, dan sales promotion pada 

kepuasan customer. Maka, sesuai pokok pikiran yang sudah diuraikan di atas, 

penulis tertarik guna melaksanakan riset bertajuk: “Pengaruh Store Atmosphere, 

Keragaman Produk, dan Sales Promotion pada Kepuasan Customer Miniso (Studi 

pada Anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS)”. 

  

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah store atmosphere berimplikasi sig. pada kepuasan customer pada 

anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS? 

2. Apakah keragaman produk berimplikasi sig. pada kepuasan customer pada 

anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS? 

3. Apakah sales promotion berimplikasi sig. pada kepuasan customer pada 

anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS? 

4. Apakah store atmosphere, keragaman produk, dan sales promotion 

berimplikasi sig. secara simultan pada kepuasan customer pada anggota 

WhatsApp Grup Miniso MATOS? 

 

C. Tujuan Riset 
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1. Memahami dan menganalisis pengaruh store atmosphere pada kepuasan 

customer pada anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS. 

2. Memahami dan menganalisis pengaruh keragaman produk pada kepuasan 

customer pada anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS. 

3. Memahami dan menganalisis pengaruh sales promotion pada kepuasan 

customer pada anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS. 

4. Memahami dan menganalisis pengaruh store atmosphere, keragaman 

produk, dan sales promotion secara simultan pada kepuasan customer pada 

anggota WhatsApp Grup Miniso MATOS. 

 

D. Manfaat Riset 

1. Manfaat Teoritis  

Riset ini dinantikan bisa memberikan kontribusi pada 

pengembangan ilmu pengetahuan di bidang pemasaran, khususnya yang 

berkaitan dengan pengaruh store atmosphere, keragaman produk, dan sales 

promotion pada kepuasan customer. Temuan riset ini juga dinantikan bisa 

menambah wawasan dan menjadi rujukan guna riset setipe di masa 

mendatang.  

2. Manfaat Praktis  

Riset ini dinantikan bisa memberikan informasi kepada pihak 

perusahaan terkait variabel-variabel yang berimplikasi pada kepuasan 

customer. Temuan riset ini bisa dipakai sebagai bahan pertimbangan pada 

menetapkan kebijakan dan taktik pemasaran perusahaan. Selain itu, riset ini 
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juga bisa menjadi bahan perbandingan guna riset selanjutnya yang mengkaji 

kepuasan customer sesuai pengaruh store atmosphere, keragaman produk, 

dan sales promotion. 

 

E. Sistematika Pembahasan 

1. Bab I – Pendahuluan: Bab ini berisi latar belakang, rumusan masalah, 

tujuan riset, manfaat riset, dan sistematika pembahasan. 

2. Bab II – Tinjauan Pustaka: Bab ini memuat landasan teori yang relevan 

dengan topik riset, temuan-temuan riset terdahulu, kerangka pemikiran, dan 

hipotesa riset. 

3. Bab III – Prosedur Riset: Bab ini memuat prosedur riset yang dipakai, 

yang mencakup tipe dan lokasi riset, variabel dan pengukuran, populasi dan 

sampel, teknik pengumpulan data, serta teknik analisis data. 

4. Bab IV – Temuan Riset dan Pembahasan: Bab ini menyajikan temuan 

riset yang sudah dijalankan, disertai dengan pembahasan secara menpada 

sesuai data yang diraih. Temuan analisis ini kemudian dijadikan dasar guna 

pengambilan kesimpulan. 

5. Bab V – Kesimpulan dan Saran: Bab ini menyajikan kesimpulan dari 

temuan analisis yang sudah dibahas pada bab sebelumnya serta memberikan 

saran yang bisa dijadikan masukan guna pihak-pihak terkait. 
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BAB V 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan  

Sesuai temuan pengujian dan analisis data terkait Pengaruh Store Atmosphere, 

Keragaman Produk, Dan Sales Promotion Pada Kepuasan Customer (Studi pada 

Anggota Whatsapp Grup Miniso MATOS), maka bisa ditarik kesimpulan berikut: 

1. Variabel store atmosphere berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer pada anggota Whatsapp Grup Miniso MATOS. Sehingga hipotesa 

yang memuat store atmosphere berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer (H1) diterima. 

2. Variabel keragaman produk berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer pada anggota Whatsapp Grup Miniso MATOS. Sehingga hipotesa 

yang memuat keragaman produk berimplikasi positif dan sig. pada 

kepuasan customer (H2) diterima. 

3. Variabel sales promotion berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer pada anggota Whatsapp Grup Miniso MATOS. Sehingga hipotesa 

yang memuat sales promotion berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer (H3) diterima. 

4. Ketiga Variabel store atmosphere (X1),  keragaman produk (X2) dan 

sales promotion (X3) secara simultan berimplikasi pada kepuasan customer 

pada anggota Whatsapp Grup Miniso MATOS. Sehingga hipotesa yang 
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memuat keragaman produk berimplikasi positif dan sig. pada kepuasan 

customer (H4) diterima. 

 

B. Saran  

Adanya kesadaran pada keterbatasan pada pelaksanaan riset ini menjadi catatan 

krusial guna penulis. Meskipun demikian, dinantikan riset ini bisa memberikan 

kontribusi guna bervariasi pihak yang terlibat. Sesuai pembahasan dan kesimpulan 

riset, maka saran yang bisa diberikan ialah: 

1. Guna Perusahaan (Miniso MATOS) 

Perusahaan disarankan guna terus menaikkan mutu store 

atmosphere melalui tata ruang yang nyaman, pencahayaan yang menarik, 

kebersihan toko, serta pelayanan yang ramah. Selain itu, perlu 

memperhatikan keragaman produk dengan menyediakan variasi produk 

yang lebih bervariasi, mengikuti tren kebutuhan customer, dan memastikan 

ketersediaan stok agar kepuasan customer tetap terjaga. Dari sisi sales 

promotion, perusahaan sebaiknya lebih rutin melaksanakan taktik promosi 

seperti diskon, voucher, bundling produk, maupun taktik loyalitas customer 

agar mampu memberikan skor tambah dan menaikkan daya tarik customer 

guna berbelanja kembali. 

2. Guna Akademisi  

Temuan riset ini bisa menjadi rujukan pada pengembangan literatur 

maupun bahan ajar di bidang manajemen pemasaran, khususnya terkait 

elemen-elemen yang memengaruhi kepuasan customer. Universitas Islam 
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Malang juga dinantikan bisa mendorong mahasiswa guna melaksanakan 

riset serupa di bervariasi sektor ritel modern, sehingga mampu memberikan 

kontribusi akademik yang relevan dengan perkembangan industri saat ini. 

3. Guna Pengkaji Selanjutnya  

Pengkaji selanjutnya dinantikan bisa menumbuhkan riset ini dengan 

menambah jumlah sampel, memperluas objek riset pada cabang Miniso lain 

atau ritel setipe, serta menambahkan variabel independen lain seperti mutu 

pelayanan, tarif, atau brand image yang juga berpotensi memengaruhi 

kepuasan customer. Selain itu, riset berikutnya bisa memakai prosedur 

campuran (kuantitatif dan kualitatif) guna meraih gambaran yang lebih 

komprehensif terkait elemen-elemen yang memengaruhi kepuasan 

customer. 
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