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Info Articles Abstrak

Sejarah Artikel: Perkembangan zaman dan bisnis yang pesat menimbulkan banyak perusahaan ritel yang
Dikirim 6 April 2024 berlomba—lomba berusaha memenuhi kebutuhan ekonomi. Persaingan strategi antar
Direvisi 22 April 2024 perusahaan retail semakin ketat dalam menarik konsumen karena adanya berbagai pilihan
Disetujui 10 Mei 2024 toko retail. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat pengaruh visual

merchandising, promosi penjualan, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian
dengan objek penelitian di KKV DP Mall Semarang. Pada penelitian ini, menggunakan
metode penelitian kuantitatif dengan teknik pengambilan sampel purposive sampling
menggunakan kuesioner. Jumlah sampel pada penelitian ini sebanyak 120 responden.
Data yang didapat diolah menggunakan teknik SEM—-PLS. Hasil evaluasi menunjukan
bahwa visual merchandising dan promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian dan kualitas produk berpengaruh signifikan secara positif terhadap keputusan
pembelian.
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Abstract

The rapid development of times and business has led to many retail companies competing to try to
meet economic needs. Strategic competition between retail companies is getting tighter in attracting
consumers because of the various choices of retail stores. This study aimed to determine the level of
influence of visual merchandising, sales promotion, and product quality on purchasing decision at
KKV DP Mall Semarang. In this study, quantitative method was used with a purposive sampling
technique using a questionnaire. The number of samples in this study was 120 respondents. The data
was processed using the PLSSEM technique. The evaluation results show that visual merchandising
and sales promotion have no influence on purchasing decisions and product quality has a significant
positive influence on purchasing decision.
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PENDAHULUAN

Perkembangan ekonomi telah menjadikan Indonesia sebagai pasar ritel yang sangat potensial,
terutama dalam sektor ritel modern. Akibatnya, konsumen memiliki banyak pilihan sebelum
memutuskan untuk membeli. Berbagai faktor dipertimbangkan dalam pengambilan keputusan
pembelian, salah satunya strategi pemasaran yang memengaruhi kegiatan belanja adalah visual
merchandising, perusahaan menampilkan barang dagangannya kepada pelanggan melalui tatanan toko
yang menarik sesuai dengan tata letak suasana perusahaan (Sopiyan, 2019). Visual merchandising
dapat memengaruhi reaksi emosional konsumen untuk melakukan pembelian lebih banyak. Tampilan
toko yang menarik memengaruhi keinginan belanja konsumen untuk membeli produk tanpa
perencanaan sebelumnya (Kim dkk., 2021). Promosi penjualan juga merupakan faktor yang dapat
memengaruhi keputusan pembelian. Dorongan layanan percobaan seperti sampel atau kupon dan
iklan yang disebarkan dapat disebut juga dengan promosi penjualan (Wirakanda & Padosi, 2020).
Promosi penjualan digunakan untuk menciptakan respon konsumen yang lebih cepat dan kuat karena
sifatnya mempengaruhi pola pikir konsumen sehingga cepat untuk mengambil keputusan untuk
membeli produk. Adapun kualitas produk yang menjadi faktor keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian, produk yang memiliki kualitas yang baik dapat menarik minat beli konsumen,
seperti kualitas kemudahan pemakaian, ketahanan suatu produk yang harus dipenuhi suatu produk
untuk memenuhi kebutuhan konsumen (Astuti dkk., 2019).

Salah satu perusahaan ritel yang sempat menjadi bahan pembicaraan di masyarakat, khususnya
di Semarang adalah KKV. Keunggulan dari industri retail KKV berdampak pada emosi konsumen,
yang kemudian memengaruhi perilaku konsumen. Emosi positif konsumen diartikan sebagai suasana
hati yang memengaruhi serta mengendalikan sejauh mana konsumen membuat keputusan (Bettiga &
Lamberti, 2020). Dalam pengambilan keputusan, emosional konsumen seringkali menjadi tidak
rasional. Hal ini berkaitan dengan keputusan pembelian. Sebelum memutuskan untuk melakukan
pembelian, konsumen akan memilih dan mengevaluasi suatu produk atau jasa dalam memenuhi
keinginan (Rachmawati dkk., 2019).

Beberapa penelitian sebelumnya menyatakan hasil bahwa visual merchandising (Sopiyan, 2019)
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi Penjualan mempengaruhi
keputusan pembelian (Wirakanda & Padosi, 2020). Menurut penelitian dari (Astuti & Abdullah,
2017) kualitas produk menunjukan hasil positif yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil
yang berbeda ditunjukkan oleh penelitian (Rosintan Sabrina Purba, 2020) yang menyatakan bahwa
promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian lainnya (Hasna
Nadiya & Wahyuningsih, 2020) menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Dari data fenomena tersebut dapat disimpulkan bahwa tidak semua kejadian
empiris sesuai dengan teori—teori yang ada.

Penelitian ini berfokus pada pengaruh visual merchandising, promosi penjualan dan kualitas
produk terhadap keputusan masyarakat dalam membeli produk dari KKV DP Mall Semarang.

Penelitian ini penting untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran di KKV DP Mall Semarang.
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Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh visual merchandising, promosi penjualan, dan
kualitas produk terhadap keputusan pembelian dengan objek penelitian KKV DP MALL Semarang.
Model penelitian diilustrasikan untuk memperjelas hubungan antara visual merchandising,
promosi penjualan dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian dapat ditunjukkan pada
gambar 1. Penelitian ini menggajukan beberapa hipotesis bahwa:
H1. Visual merchandising berpengaruh terhadap keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang.
H2. Promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang.
H3. Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang.

Visual Merchandising i
Promosi Penjualan + H2 I;:gl %teli?:;l
H3

Kualitas Produk

Gambar 1 Model Penelitian

METODE

Penelitian ini dilakukan di KKV DP Mall Semarang, metode penelitian yang digunakan pada
penelitian ini pendekatan kuantitatif. Metode sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode purposive sampling. Purposive sampling merupakan teknik penentuan sampel dengan
pertimbangan tertentu (Ariadi, 2023). Jumlah sampel yang diharapkan 100% mewakili populasi
sehingga tidak terjadi kesalahan generalisasi adalah sama dengan jumlah anggota populasi itu sendiri,
yaitu pada masyarakat yang pernah berbelanja di KKV DP Mall Semarang.

Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner yang dibentuk menggunakan skala
pengukuran likert. Indikator yang digunakan pada penelitian ini untuk keputusan pembelian yaitu
pilihan produk, pilihan merek, waktu pembayaran, dan metode pembayaran (Yuda dkk., 2020). Visual
Merchandising menggunakan indikator windows display, floor merchandising, promotional signane dan
pencahayaan (Pancaningrum, 2017). Sedangkan Promosi Penjualan menggunakan indikator iklan,
potongan harga, sampel dan price pack/ cents—off-deals (Wirakanda & Padosi, 2020), dan untuk
Kualitas Produk menggunakan indikator kinerja, keistimewaan tambahan, kehandalan, daya tahan,
estetika, kesesuaian dengan spesifikasi dan kemudahan (Mirnawati, 2021). Metode analisis data hasil

survey diolah dengan cara analisis PLS—SEM menggunakan perangkat lunak SmartPLS 4.0.

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Demografi Responden
Tabel 1 menunjukan karakteristik responden dalam penelitian ini yang didapat melalui
hasil penyebaran kuesioner secara daring melalui Google Forms pada bulan Mei 2024 selama
satu bulan. Dalam penelitian ini, digunakan skala likert 5 poin sebagai alat pengukuran. Jumlah

sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 120 responden.
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Tabel 1 Demografi Responden

Karakteristik Demografi Jumlah | Presentase
Jenis Perempuan 90 25%
kelamin Laki-laki 30 75%
Usia 16-20 tahun 7 6%
21-25 tahun 105 87%
26-30 tahun 5 4%
>30 tahun 3 3%
Pekerjaan | Pelajar/mahasiswa 92 77%
Wiraswasta 8 7%
Pegawai swasta 18 15%
Lainnya 2 1%

2. Evaluasi Model Pengukuran

Evaluasi model pengukuran menjelaskan secara spesifik hubungan antar variabel laten dan
variabel yang diamati (Juliandi, 2018). Pada tahap ini, ada beberapa yang harus diujikan, antara
lain uji item reliabilitas, internal consistency reliability, validitas konvergen, dan discriminant validity
(Sarstedt dkk., 2021). Pada uji reliabilitas dilakukan dengan mengevaluasi nilai loading factor. Nilai
loading factor akan dikatakan valid apabila setiap indikator memiliki nilai lebih dari 0,70 (Ariadi,
2023). Pengujian internal consistency reliability dilakukan dengan melihat nilai composite reliability,
dikatakan reliabel jika nilai composite reliability lebih dari 0,70 (Ariadi, 2023). Variabel diterima
jika memiliki nilai AVE lebih dari 0,50 (Sarstedt dkk., 2021). Tahap terakhir pengujian model
pengukuran dengan melihat nilai discriminant validity dengan melibatkan HTMT dengan nilai
kurang dari 0,90 (Sarstedt dkk., 2021). Nilai loading factor, composite reliability, dan AVE pada tabel
2, sedangkan nilai HTMT dalam tabel 3.

Tabel 2 loading factor, composite reliability, AVE, HTMT

Variabel Item Loading Composite AVE
Sfactor reliability

Visual Merchandising VM.1 0,710
VM.2 0,756

VM3 0,760 0,894 0,558
VM.4 0,732
VM.5 0,729
VM.6 0,755
VM.7 0,717
VM.8 0,811
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Promosi Penjualan PP.1 0,778
PP.2 0,757
PP 3 0,706 0,896 0,575
PP4 0,802
PP.5 0,751
PP.6 0,772
PP.7 0,754
PP.8 0,746
Kualitas Produk KP.1 0,759
KP.2 0,719
KP.3 0,724
KP.4 0,767
0,919 0,593
KP.5 0,823
KP.6 0,790
KP.7 0,769
KP.8 0,796
KP.9 0,776
Keputusan Pembelian KEP.1 0,778
KEP.2 0,725 0,735 0,543
KEP.3 0,715
KEP .4 0,727
Tabel 3 Heterotrait—monotrait rasio (HTMT)
Keputusan Promosi Visual
Kualitas
Pembelian Penjualan | Merchandising
Produk (KP)
(KEP) (PP) (VM)
Keputusan
Pembelian
(KEP)
Kualitas
0,889
Produk (KP)
Promosi
0,668 0,752
Penjualan (PP)
Visual
Merchandising 0,468 0,517 0,713
(VM)
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R-square

Gambar 2 menunjukkan, hasil pengujian menunjukkan visual merchandising memiliki nilai
0,760 = 0,05 artinya visual merchandising tidak mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang. Promosi penjualan memiliki nilai sebesar
0,658 = 0,05 artinya promosi penjualan tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang. Kualitas produk memiliki nilai sebesar 0,000
< 0,05 artinya kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian

di KKV DP Mall Semarang.

~~~~~~~~ 0,760
PP 0658 _ _TT-- > KEP
0,000 R"= 0,566

Gambar 2 Hasil analisis data

R? adalah fungsi dari jumlah konstruksi prediktor, semakin besar jumlah konstruksi maka
semakin tinggi nilai R? nya. Jika nilai R? bernilai 0,75 dikatakan kuat, 0,50 berarti moderat, dan 0,25
dianggap lemah (Sarstedt dkk., 2021). Gambar 2 menunjukan bahwa R? bernilai sebesar 0,566. Oleh

karena itu, pengaruh semua konstruk eksogen terhadap keputusan pembelian termasuk moderat.

Koefisien jalur
Tabel 4 Koefisien Jalur
Koefisien T statistics p values Keterangan
jalur (|0/STDEV|)
VM —> KEP 0,026 0,305 0,760 Ditolak
PP —> KEP 0,055 0,442 0,658 Ditolak
KP —> KEP 0,700 7.022 0,000 Diterima

Tabel 4 menunjukkan visual merchandising dan promosi penjualan tidak memiliki penaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang, sedangkan kualitas produk
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di KKV DP Mall Semarang.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian beserta pembahasan yang telah dilakukan, visual merchandising dan
promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di KKV
DP Mall Semarang. Meskipun visual merchandising dan promosi penjualan elemen penting dalam

strategi pemasaran, hasil penelitian ini mengindikasikan faktor tersebut tidak secara langsung
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memengaruhi keputusan pembelian konsumen di KKV DP Mall Semarang. Sedangkan kualitas
produk berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen di KKV DP
Mall Semarang. Artinya, kualitas produk secara individu memberikan dampak positif terhadap
keputusan konsumen untuk membeli produk di KKV DP Mall Semarang. Penelitian ini menekankan
pentingnya menjaga dan meningkatkan kualitas produk sebagai strategi utama untuk menarik dan

mempertahankan pelanggan, serta mendorong mereka untuk melakukan pembelian.
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