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ABSTRAK

Ui Fitriami ;: Pengaruh Promosi, Viswal Merchandise, dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Minat Beh Konsumen Pada TnaCollection Nganjuk

Kata Kunci - Promos, Viswal Merchandive, Kushitas Pelayanan, Minat Bel

Penelinan im bertujuan untuk mengetaho don mengalisis bagmimana penguruh
promaosi, visual merchandise, dan kualitas pelayanan terhadap minat beh konsumen
TnaCollection. Jems penelitian ini menggunakan pendekatan koantitatil dengan
metode pengumpulan data menggunakan kuesioner dengan bantuan SPSS Versi 23,
Jumlah sampel pada penelitian im berjumlah 40 konsumen TnaCollection sebagai
responden. Teknik pengambilan sampel menggunakan ron probabilicy sampling
dengan pendekatan purposive sampling. Teknik analisis data vang digunakan
adalah veknik analisis deskrptif dengan menghitung uji asumsi klasik, uji regresi
limier bergunda, don uji koefisien determinasi. Hasil dan wp 1, promaosi, viseal
merchandise, dan kvahitas pelayanan secara parsial memilikn pengaruh terhadap
minal beh dengan hasil promos: 0,000 < 0,05, visual merchandise 0,004 < 0,05, dan
kualitas pelayanan 0,002 < (0,05, Hasil penehitian im menunjukkan babwa promaos,
viswal merchandive, don kualitas pelayanan memiliki pengaruh terhadap minat beli

dengan tingkat signifikas: yang ditunjukkan uji F dengan hasil 0,000 = (0,05.
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BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

PPersaingan bisnis di era globalisasi saat ind, industri ritel semakin
memngkal temtama dalam bismis fushion wanita modemn. Perkembangun
dunia fashion berkembang dengan begitu cepatnya. Hal im menunjukkan
selera wanita modern untuk berpakaian seakan-akan menjadi bagian pokok
para wanita, faktor mulah yvang menyebabkan tingginya permintaan
konsumen aken produk fashion wanita vang semakin bertambah dan
menuntul setsp individe berswng dengan lebih kompetinl pada budang

pemasaran. Berikut adalah gambar 1.1:

TEMFO
Orang Indonesia Lebih Suka Belanja Pakaian

Gambar 1.1

Presentase Produk vang sering dibeli orang Indonesia



Sumber : TEMPO.CO, (2020).

Berdasarkan data presentase yang diambil, pada tahun 2020 bahwa
presentase orang Indonesia sering membeli pakaian. TEMPO.CO merilis
data survei pada bulan Juni 2020 tentang presentase produk vang paling
populer th kalangan masyarakat Tndonesia. Orang Indonesia menyuka
membeli pakaian dengan presentase 76 persen. Selain membeli produk
pakaian, tidak sedikit vang juga memilh membeli sepatu dibanding
membeli buku ataupun film, musik dan juga games. 69 persen membeli
sepatu dan 43 persen membeli buku. Selain sepatu, buku dan pakaian,
produk elekimomik dengan persentase mencapit 64 persen. Dalam surven im
juga terungkap buhwa 57 persen orang Indonesia gemar membel makanan
dan minuman. Hal ini menunjukkan bahwa orang Indonesia suka membeli
pakaian dibandingkan barang-barang lainnya,

Melihat fenomena diatas, tentunya memaksa para pelaku usaha agar
lehih cermat dan responsil terhadap budaya Gashion saat i, agar produk
yang dipasarkan sesum dengan tren masa kin. Sehingga perusshaan dapat
bersaing guna menghadapi tantangan dan meraih keunggulan kompetitif.
Penerapan strategi pemasaran yang efektif cukup penting untuk kemajuan
bisnis, agar kebutuhan pelanggan terpenuhi. Dengan memahami perilaku
konsumen dan rentang bagaimana kKonsumen membuoat keputusan
pembelian schingea minat beh terthadap produk semaking memngkal.

Benkut pesaing dan toko TnaCollection dapat tabel 1.2 dibawah im:



Tabel 1.2
Toko Pesaing TNaCollection
Mo Mama Toko Alamat |
| AW N Ares  sawah, Tanjunsancm., Kec.
Tanjungannm, Kab, Mganjuk.
2 Bandung Maode JI. Panglimaa Sodirman, Tetis, Warnjayeng, Kab.
MNeanjuk.
3 Idola Fashion JI. Ahmad Yani, Warujayveng, Kab, Nganjuk.
4 Nibras House JI. Basuki Eahmat, Warnjaveng, Kab, Naanjuk.
5 ST § N, Wachid Hasvim, Wargjayenz, Kab.
Neanjuk.

Sumber : Dbservasi penelini (2024)

Berdasarkun tabel diatas dapat dilihat bahwa toko lshion wanita
vang berada disekitar TNaCollection cukup banyak. Ada beberapa toko
vang berada di lingkungan yang sama dan saling berdekatan vang
menjadikan persaingan semakin ketat. Persaingan yvang dimaksud yaitu
persaingan sehat dengan semakin menghasilkan produk vang lebih

berkualitas.

Menurut Tsmal (2022) minat beh dhartikan sebagm ketertarikan
vang dirasakan konsumen terhadap suatn produk (barang ataupun jasa)
dipengamhi olch sikap mercka sendin (konsumen), Subroji Adha, 5.E.
{2024) mengemukakan bahwa minat beli diperoleh dari hasil pemikiran dan
pengetahuan. Kecendermngan untuk memiliki barang ataopun jasa
menciptakan dorongan dalam din vang begitu kuat sehinggs memutuskan
membeli sebagai cara pemenuhan kebutuhan konsumen. Ada beberapa

faktor yang dapat mempengaruhi minat beli, salah satu faktor yang dapat



menarik konsumen terhadap minat beli dengan menggunakan promaosi.

Menurut Al (2019) promosi adalah salah sato metode vang dipakai
pemasar agar dapat memberitahu serta membuajuk calon konsumen akan
priduk yang ditawarkan agar dapat mempengarubt pembehan konsumen,
Untuk 1tu penjual hams memperhsbkan pengelolaan promos: produknya,
dengan memperhatikan hal tersebut maka prodok wang dijual akan
meningkat sehingga tidak menutup kemungkinan bahwa pemasaran produk
mampu  bersaing dengan para kompetitornya. Toko TnaCollection
memanfaatkan media sosial instagram, Whatsapp, Facebook dan tikiok
untuk kegiatan promost dengan mendesknpsikan produknya secara detal
melalul live manpun sfory dan endorsmens. Namon penulis menemmukan
adanva permasalahan pada saat promosi dilakukan, toko tersebut kurang
mendesknipsikan produk-nya saat melakukan promosi. Padahal mjuan
mendreskripsikan produk tidak lain juga, untuk meningkatkan minat beli

proeduk.

Menurut studi vang telah dilaksanakan oleh Enur (2022), yang
berjudul “Pengaruh Fromosi dan Testimoni Terhadap Minar Beli Produk
Lyfira Hijab Dimediasi oleh Kepercavaan”. Hasil dari penelitianya
mengatakan variabel promosi berpengaruh (besar) signifikan dan parsial
terhadap minat beh, yvang artinya semakim memperhatikan pengelolaan pada
wspek pemuasaran produk melalu promost, yang dampaknya akan meninglkat

signifikan minat beli konsumen.



Apabila vang telah dioraikan sebelumnya membahas mengenai
promosi, maka vanabel selanjuinya yang mempengaruhi minat beli adalah
viseedl marchandize. Tata letak (viswal merchandising) yang menarik
pembeli dengan cara menonjolkan keistimewaan yang unik dari produk,
mendorong konsumen  untuk membacs  informeast vang disediakan,
memberikan pengalaman berbelanja vang menvenangkan, dan
menginspirasi konsumen untuk melakukan pembelian impulsif ni putu ayu
sri kusuma dewi (2021). Toko TnaCollection melakukan penataan produk
dengan cukup menarik dengan penggunaan warna vang baik, aksesoris
pendukung yang seswm, don als tata letak yang tepat. Namun, penulis
menemukan adanya permasalahan yakm pada penatsan produk yang bar
saja dicoba vang membuat barang sedikit berantakan tetapi tidak segera

dirapikan kembal oleh staf TnaCollection,

Menumut studi yang telah dilaksanakan oleh sri budi rahayn (2019)
yang berjudul *Pengaruh Viswal Merchandising dan Store Ammosphere
Terhadap Mirce! Beli di Pand s Semaranyg™ Tasil penelitiannya mengatakan
variabel viswal merchandising secara parsial dan simultan berpengaruh

besar atan signifikan terhadap minat beli.

Setelah variabel promosi dan viswal marchiandise, variabel lain yang
turut memengaruhn terhadap mmat bel adalah koalias pelayanan, Menurut
Al Rachmat (20019) membenkan layanan berkualitas karena layanan bukan
sekadar tugas mengantarkan atan melayani. melainkan juga mencakup

pemahaman, pengertian, dan empati sehingga pesan vang disampaikan



dapat menjangkan hati dan pikiran konsumen. Toko TnaCollection juga
sudah cukup memberikan upaya dalam memenuhi ekspektasi dan
pelanggan terhadap layanan vang diberikan kepada mereka, namun penulis
menemukan adanva permasalahan terkait dengan kvalitas pelayanan yaitu
pasda st wla konsumen yang baru saga datanyg ke wko, karyawan kurang

memberikan salam sapa dan terkesan cuek pada pelanggan.

Menurut studi yang telah dilaksanakan oleh Afi Rachmat (2019),
dengan judul “Pengarh Produk, Kualitas Pelavanan, Harga dan Store
Ammosphere Terhadap Minar Beli Konsumen Pada Toke Fashion Raisya
Randar Lampung”, Hasil peneliiannya mengatakan adanya  pengaruh
secara stimultan kuvalitas pelavanan terhadap minat beli konsumen.

Mamun, sampal sekarang belum ada studi yang secara spesifik
dilakukan untuk mengka)y pengarub gabungan ketiga faktor tersebut
terhadap minat beli konsumen pada Toko TnaCollection. Karena im,
penchinan i memibiki fwjuan untuk menutup celah pengetahuan lersehot
dan menyujikan infommasi berharga kepada managjemen ToaCollection.
Dengan memahami pengaruh kegiatan promosi, viswa! merchandise, dan
kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen TnaCollection, serta dapat
mengoptimalkan strategi pemasaran dan pelavanannya untuk meningkatkan
minat beli konsumen.

Merujuk pada penjelasan yang eluh divraikon, penuhis berminat
untuk tertarik untuk mengkaji studi ini lebih mendalam mengenai pengamhb

promaosi, viswal merchandise, dan kualitas pelavanan terhadap minat beli



C.

konsumen tersebut diatas berjudul "PENGARUH PROMOSI, VISUAL

MERCHANDISE, DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP

MINAT BELI KONSUMEN PADA TNACOLLECTION NGANJUK™

Identifikasi Masalah

Berdasarkun later belakany masalah di atas, ada beberapa hal yang
dapat diidentifikasi sebagai berikut;

1. Perkembangan industri fashion berkembang dengan cepat. perlu
memahami dan beradaptasi terhadap perubahan selera konsumen dan
dinamika pasar vang berubah dengan cepat.

2, Toko TnaCollection perlu menciptakan inovast dan memaharm Taktor-

faktor vang memengamhi minat beli konsumen.

L]

Beberapa faktor vang dapat memengaruhi minat beli konsumen
meliputi promosi, viseal merchandise, dan kualitas pelayanan.
4. Belum adanya penelitian vang mengkaji pengamb gabungan ketiga

Faktor tersebut terhadap manat beh pada TraCollection,

Pembatasan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka ada beberapa hal
terkait pembatasan masalah vang dapat diidentifikasi sebagai benkut;
1. Penelitian ini dilakukan pada Toko TnaCollection.
2. Penelitian hanva akan berfokus pada pengamh promosi,  viseal
marchandize, serta kuahitas pelayanan terhadap minat beh konsumen i

Toko TnaCollection.



D. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, ada beberapa rumusan
masalah vang ditnangkan sebagai berikut:
1. Adakah pengaruh promosi terbadap minat beli konsumen di Toko

TrnaCollectiom?

%]

Adakah pengaruh visial marchandise terhadap minat beli konsumen di

Toko TnaCollection™?

3. Adakah pengaruh kualitas pelavanan terhadap minat beli konsumen di
Toko TnaCollection™

4. Aduakah terdspat pengaruh yang besar (sigmiikan) antara promaosa,

visual morehondive, dan koalitas pelayanon minat beh konsumen di

Toko TnaCollection yang bergerak di bidang fashion Wanita?

E. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah dan pada rumusan masalah,
maka ada heberapa hal yang dapat terkmt tujuan doim penehitian schagm
benkut:
1. Mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap minat beli
konsumen di Toko TnaCaollection,
2. Mengetahui dan menganalisis pengaruh dampak viswal muarchandise
terhadap minat beli konsumen di Toko TnaCollection.
3. Mengetahut dan menganahisis pengaroh kushitas pelayanan terhadap

minat beli konsumen di Toko TnaCollection.



4., Mengetahui dan menganalisis apakah terdapat pengaruh vang
signifikan antara promosi, visial marchandise, dan kualitas pelayanan
terhadap minat beli Konsumen di Toko TnaCollection vang bergerak di

bidang fashion wanita.

F. Manlaal Penclitian
Dhiharapkon penelitan im bisa memberikan manfaat bagi berbagai
pihak terkait, sebagai berikut;
1. Manfaat Pralktis
Sebagai baham pertimbangan unmk pihak Toko TnaCollection
dalam memlan seberapa besar pengaruh promost, viseal mercfiundive,
daon kualitas pelavanan untuk memngkatkan daya smng terhadap minat
beli konsumen.
2. Manfaat Teoritis
Diharapkan Penelitian ini bermanfaat bagi kemajuan ilmu
pengetahuan dalam hidang mangemen pemasaran, terutama dalam

pencrapan strutegn yang eleknl guna memngkatkan dayva sming.
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