BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Pertumbuhan ekonomi yang terjadi di suatu negara akan berdampak pada

perkembangan berbagai sektor industr, seperti manufaktur, infrastruktur, teknologi,
energi dan pertambangan. Menurut Wulandar dan Zuhni (2019) pertumbuhan
ekonomi menjadi tolak ukur yang kmsiq}_ﬁﬂ;jﬁ._mmilﬂi keberhasilan pembangunan
suatu negara seeta bérperan dalam menentukan strategi bisnis di masa depan.
Indonesia mw mmwhmmunmhmalatkzn peluang pada
berbagai sektor seperti puda sektor makanan, pariwista, fashion, farmasi dan juga
kosmitik. Pzr}:r.'mbm@ p.lin beberapa sekior di Indonesia membukn peluang bag
para pelaku bisnis. Adaﬂl sekior yang saat ini mengalami kemajuan pesat adalah
nﬁﬂgnig{ dalam sektor fashion, sektor faxhion mwlmi pertumbuhan

seiring dengan meningkatnya daya beli masyarakat (Ganawati tl,d.,,.iﬂl?].

Dikutip dari jurnal yang sama, Rinaldi (2017) mengungkapkan bahwa
jpertumbuhan ekonomi merujuk pada suatu proses dimana terdapat Iﬂnjﬂﬁ['wium
produksi di berbagai sektor perckonomian, dilihat dari adanya peningkatan
pendapatan skala nasional. Dengan demikion, perkembangan ekonomi menjadi
iﬁﬂ:ﬁi penting untuk mengukur keberhasilan pem.wmu.mgm serta
dapat dijadikan sebagai acuan dalam pembuatan W pembangunan di masa
depan ﬂﬁmijmmmb m mw_z Kementrian Perindustrian melaporkan

_ ashion mengalamilonjakan pertumbuhan hingga 3,91%,
pertumbtubion ini’ h.'am.]:m' mmdﬁmtl pemmhuhu,&ﬂm nasional yakni sebesar
5,17%. Perkembangan indistr fashion w b‘-:majuan yang signifikan
dalam sektor bisnis retail di Indonesia, kemajuan tersebut ditandai dengan semakin
beragamnya formot penjualan produk, seperti pasar tradisional hingga pusat
pembelanjaan modern (Desrayudi, 2011).

Sejak munculnya industri rite] perfama di Indonesia yakni Toserba Sarinah
pada tahun 1962 Hanipah dan Wijaya (2022}, perkembangan perkembangan pesat

bisnis retial saal ini juga ditandai dengan mulai muncul banvak pasar modem
seperti pasar swalayan kecil, pasar swalayvan, pusat pembelanjsan, maupun



depariment store yang menjual berbagal macam jenis barang untuk keperluaan
sehari-hari manusia baik dalam bentuk barang maupun jasa (Desrayudi, 2011).
Tingginya minat pembelian konsumen menjadikan bisnis retail ini mengalami
pertumbuhan yang cukup signifikan, di Indonesia sendin perkembangan bisnis
retail meluas dengan cepat. Menunnt Kustivono et al. (2022) bisnis retail sendin

merupakan salah jenis usaha yang banyak dilirik oleh para pebisnis Indonesia, maka
tidak heran jika bisnis retail mengalumi perkembangan vang sangal pesal
Perkembangan hlﬁgﬂ-ﬁwﬁrm di Mﬂimm banyak munculnya
bisnis kecil dﬁ!‘mgnhm daya saing penjualan M cukup tinggi. Dari
ban)atuaaﬁﬂrm Iﬂﬁl w {Er.hhmg dengan pn:kcmluugm nasional yang

M dikancah mtenﬁbml {Irmayunti et al.; m
Mentirut Kotler dan Keller {2016), ritel merupakan proses penjualan barang
atmy layanan jisa kepada konsumen untuk kepertuan pribadi, bukan untuk tujuan
bisml AN b industri ritut didukung oleh peniingkatan kar SIS SRRt
serta perubahan pola belanjs yang kini lebib berorientasi pada gaya hidup
dihmﬂnghniﬂndnr pemenuhan kebutuban primer (Ma'ruf, 2006). Potensi pada
sektor mvum'lll Indonesia sangatlah menjanjikan. hal tersebiit dapat dijadikan
sebagai modal dalam pengembangan ekonomi ymg‘idﬂqﬁnm di Indonesia
[Sﬂwﬂ ﬂl J!l}...ij leuup dan Dmswam (201 ﬁjmﬁm.ﬁrhnmmnjﬂdt salah
yang me okatn ml:umvﬂhnnﬂhnl Nammun, ditengah
UREEJWMFW‘" mi tem-.mammﬁn sangat berpengaruh
pada persaingan sengit pada bidang industri j'mﬂﬁﬁ, WI para penjual pakaian
retail konvensional, penjual ph:hn di M W hingga penjual pakaian
bekas. Sektor retail di Indonesia selalu melakukan movasi dengan menggunakan
berbagai konsep unik untuk menyesuaikan kebutuhan konsumen sehingga pasar
bisnis retarl mampu dengan cepat menguasi pangsa pasar di Indonesia (Pratondo et
al., 2024},
Dalam - sektor fashion. tren belanja masyarakal Indonesia cenderung
impulsif, dengan tingkat pembelian tidak terencana yang lebih tinggi dibandingkan
negarn [ain (Ganawati et al., 2009). Hal ini membuka peluang bagi pelaku bisnis




ritel untuk menerapkan strategi pemasaran yang efektif, terutama dalam aspek
promosi. Menurut Kotler dan Keller (2009) keputusan pembelian dipengaruhi oleh
persepsi konsumen terhadap bauran pemasaran, seperti produk, harga, promosi. dan
lokasi penjualan, Strategi promosi menjadi faktor utama dalam menank perhatian
konsumen dan meningkatkan daya saing bisnis ritel fachion. Hanipah dan Wijaya
{2022) menyebutkan bahwa keberhasilan bisnis ritel tidak hanya ditentukan oleh
kualitas produk. tetapi juga oleh efektivitas strategi promosi dalam meningkatkan
kesadaran merek. Dira digital, mww.sa]nh satu pendekatan yang
banyak digunalan untuk mﬂw komsumen, bﬂikjhdhl,uj pemasaran offline
mamnﬁumucumlﬂﬂﬁ

Dengan semakin ketatnya persaingan di industri fashion, pelaku bisnis ritel
perlu terus bermovasi dalam strategi promogi, memahami tren pasar, serta
meningkatkan kualitas layanan agar dapat bertahan dan berkembang di tengah
pﬂfm ﬂim.mlkn pasar {Suntoso et al., 2024). Berbagai carn. m dalam
meng‘hldlp[pumuman basnis retail mula dari hag.'umami cara nmﬂ;pﬂhtggﬂn

_pﬁl:u huhmll | fashion memiliki l:mtungﬂn knisisnya masing-masing (Santoso
ltll., "Dll]. Untuk menentukan promosi fentunya perhﬁhmmnﬁﬂhpmlaku
km“:n guna mengetahui karakter pasar Mampu memahami kebutuhan,
kﬂlm sertn perilaku konsumen. merupakan kunei kdjptha;ﬁlm_ dan suatu
ml@mtmuﬂh 2024), Retail h:ﬂnqueﬂu berinovasi dan
meningkatkan strateginya pada era modern ini, menurut Hanipah don Wijaya (2022)
dalam jumalnya slrateg‘r].rang periu dilakukan m:-&ningkatkm pelayanan
kepada konsumen yang menjadi sustu hal penting untuk penopang bisnis retail.
Promosi penjualan {mﬁ-: pmmmm.rr:l mé:n'ﬁeﬁkan stimulus langsung yang
ditunjukan kepada konsumen untuk melakukan pembelian. Banyak jenis promosi
penjualan termasuk potongan harga stau give oway melalui undian, pameran
dagang, ataupun eksibisi. Namun, salah safu cara branding atau pemasaran yang
sangat mudah adalah penggunaan banner sebagai alat promosi yang efektif. Banner
merupakan alat komunikasi efektif sebagal sarana pemasaran yang dapat
meningkatkan visibilitas penjuslan. Desain banner yang konsisten memberikan ciri



khas untuk membangun identitas merek dan meningkatkan citra usaha serta dapat
membedakannya dengan pesaing. Desain banner dengan wamna cerah dan sedikit
mencolok dapat menarik perhatian pelanggan lebih efektif danpada wama gelap
atau netral, warna yang cerah dan font yang sesuai membuat informasi pada banner
lebih mudsh dibaca sehingga dapat dibaca dengan jelas. Maka deszin banner vang
bagus juga berpengaruh terhadap minat pelanggan sehingga dibutuhkan desain
yang menarik dan informatif (Salman & Sholibah, 2024).

Pada penelitian ini, penulis berfokus pada strategi pemasaran ritel yang
diterapkan oleh toko pakaian "Serba 350007, Menurut Holis (2024) strategi harga
seragam Rp35.000, toko ini menarik perhation banyak Pﬂllllﬂ;l-ﬂ dan menjadi
tujuean belanja yang cukup populer. Sejalan dengan Arianti (2023 ) yang menyatakan
bahwa banner bertuliskan Toko Serba 35.000 itu banyak menarik perhatian warga
sekitar dan banyak yang mengunjungi bahkan membeli pakaian di toke serba 35000,
Menurut wawancara yang dilakukan dalam penelitian tersebut menyebutkan babwa
nda.ﬁyu ketertnnkan untuk belanga di toko serba 35000 kerens melihat benner di
depan toko nya. Media promosi dirancang dengan mempertimbangkan teori-teori
desuin dan kasus yung di angkat, serta berisi pesan yang singkat. padat, dan jelas.
Seris, menggambarkan tempat dan produk yang diftall Toko ferha 35000
mengoptimalkan elemen visual seperti warna mencolok dan h.!h! sederhana namun
komunikatif untuk menyampaikan. pesan promost secara langsung  kepada

aud]ﬂnnjl'n.
Gambar 1. | Implementasi benner pada toko




Dari fenomena tersebut, penelitian ini berusaha mengkaji sejauh mana
strategi pemasaran visual yang diterapkan oleh Toko "Serba 35000" berpengaruh
terhadap keputusan konsumen, mulai dari ketertanikan awal hingga pengambilan
keputusan untuk membeli. Toko "Serba 35000" merupakan bisnis nitel yang
menyediakan berbagai jenis pakaian untuk wanite, pria. don anak-anak dengan
harga yang sangat terjangkau. Toke serba 35000 menggunakan benner sebagai salah
satu bentuk strategi promosi visual, toke ini mnnggunakun spanduk besar
bertuliskan “Serba 35000" sehagii ulmﬁlﬂ utama untuk menarik pengunjung.
Diengan menau]l'h:ll kunsupwm {eemun m Rpi"’l 000}, vang tidak
umumnt difermukan di mﬂdmhﬁm} 4. Promosi wisual menarik untuk diteliti
karena *mp:kan w komunikasi pemasaran m bersifat langsung,
sederhana, don mudszh ditangkap oleh konsumen. mln banner sebagai
sarana promosi menjadi sangat vital, terutama untuk mhtkﬂ‘}mg perlu
menmgkatkan visibilitas mereka di pasar lokal (Sabela & P 0, 2024).
Denpnkmmptﬂkﬂ ritel sederhana seperti Serba 25000, yang memﬂm;u:mmﬂ
ii;uﬂmm.—. alat komunikasi utama yang digunakan untuk menarik perhatian
dan membentuk persepsi harga. Sedangkan, promosi visual masih relatif jarang
dilaji sceara mendalam dibandingken promosi digital, padahal efelctivitasnya tetap
IJ.W, terutnma di lingkungan konsumen yang mspumﬁl'm]: stimulus visual
seperti wama, teks, dan desain.

Penelitian ini menggunakan analisis teon %{Mﬂm Interesi, Desire,
Aum.ﬂ-} myi mmmﬂnk memlai‘ lnpm]m pmrmm visual ], :mg

.....

karena mmpumenjeiulgwwm proses pemasaran. mulai
dari tahap menaruh perhation {mrmri;m]‘ 'k}em.ud'ian muncul ketertarikan {imterest),
dan menciptakan keinginan (desire), hinggn mendorong tindakan pembelian
{action). Berbeda dengan penelitian sebelumnya vang mengkaji berbagai faktor
yang memengaruhi keputusan pembelian. penelitian ini lebih fokus pada satu faktor
spesifik, vaitu pengaruh promosi visual. Fokus penelition ini menjadi gap yang
membedakannya dengan penelitian lain, karena membenkan analisis mendalam



tentang bagaimana elemen visual (benner) dalam pemasaran dapat menjadi faktor
utama dalam mendorong keputusan pembelian konsumen.

Urgensi dari penelitizn inl yakni memahami bagaimana strategi promosi
vismal dapat dioptimalkan berdasarkan tahapan dalam teori AIDA  guna
meningkotkan efektivitas pemasaran dan penjunlan dalam industri mtel fashion.
Dengan menyoroti peran promosi visual secara spesifik dalam meningkatkan
motivasi pembelion, penelitian ini dibarapkan. mompu memberikan wawasan
sekaligus menambah literatur mm promosi visual dalam strategi
pemasaran bagi penelitian selanjutnys maupun pelaku usaha ritel fashion dilam
mempem mt@m-m}m sehingga bisa lebih efektif. Selain itu,
penelifian ini jugs mampu memberikan kontribusi signifikan bagi pelaku bisnis
yang ingin mengembantlean strategi pemasaran di industri ritel fasfiion, khususnya
F:lqﬁhkn»mkn dengan konsep serupa seperti toko “Serba 350007,

1.1 Kumusan Masalah :
- Apakah strategi promosi Serba 35000 dengan menggunskan benner

m&ipﬂnga.ruh signifikan terhadap molivasi pembelian Imn.n_tiih Pada
Toko Baju Serba 35.000 di Jalan Kaliurang KM.8?

1.3 Tujuan Penclitin __

Tujuan dilakukannya peneliian ini adalah untuk mengetahui spakah
promasi visual “Serba 35000" mampu memativasi hingga menarik konsumen untuk
datang dan membeli produk di tokn “Serba 150007,

1.4 Manfaat Fenelltian

1.4.1 Manfaat Teoritls
Manfaal teoritis dan penelitian mi adalah memberikan kontribusi

terhadap pengembangan literatur yang mengkaji strategi promosi dengan
penggunaan berbasis harga terjungkau sesual demgan konteks toke baju
“serba 350007, serta berfokus pada motivasi pembelian produk oleh
konsumen. Temuan dan penelitian ini dihsrapkan mampu bermanfaat untuk
keperfuon penelitian selanjutnya sebagai referensi untuk mengkaji lebih



jauh bagaimana strategi pemasaran maupun perilaku psikologi konsumen
1.4.2  Manfaat Prakils
Adapun manfaat lain vang diharapkan pada penelitian ini. vakni
mampu memberikan manfaat praktis kepada beberapa pihak:
a. Bagi pengelola toko “Serba 35000"

SO0 hqhnhmyamhuah

mwmmmmmmm
konsumennya.

1.5 Sistematika Bab
terdin dari :

BAB 1 : PENDAHULUAN



Dalam bab ini memuat tentang penjabaran latar belakang masalah, rumusan

BAB IT: TINJAUAN PUSTAKA

hndamnmmdengmleunmdlgmukm.upaulma]lmlkoqu
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