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ABSTRAK

Aulia Dwi Annisa. Pengaruh Potongan Harga, Display Produk, Kualitas
Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen Produk JSP962 Di Matahari
Department Store PTC Palembang (Dibawah Bimbingan Ibu Dr. Yolanda
Veybitha, S.E., M.Si dan Ibu Dr. Irayani, S.E., M.M)

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
Potongan Harga, Display Produk, dan Kualitas Pelayanan secara parsial maupun
simultan terhadap Minat Beli konsumen pada produk JSP962 di Matahari
Department Store (MDS) PTC Palembang. Metode penelitian yang digunakan
adalah pendekatan kuantitatif dengan metode asosiatif. Populasi dalam penelitian
ini adalah seluruh konsumen yang berkunjung atau melakukan pembelian produk
JSP962 di MDS PTC Palembang, dengan sampel sebanyak 97 responden yang
ditentukan menggunakan teknik non-probability sampling. Pengumpulan data
dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang telah diuji validitas dan
reliabilitasnya. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji asumsi klasik,
analisis regresi linear berganda, koefisien determinasi (r2), serta uji hipotesis (uji t
dan uji F) menggunakan perangkat lunak SPSS.

Hasil penelitian secara parsial menunjukkan bahwa Potongan Harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli (t = 7,319, sig = 0,000),
Display Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli (t = 3,553,
sig = 0,001), dan Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Minat Beli (t = 7,500, sig = 0,00). Kualitas Pelayanan ditemukan sebagai variabel
yang paling dominan memengaruhi minat beli konsumen. Secara simultan, ketiga
variabel independen berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli (F = 176,040, sig
= 0,000). Nilai koefisien determinasi menunjukkan bahwa sebesar 85% variasi
Minat Beli dapat dijelaskan oleh Potongan Harga, Display Produk, dan Kualitas
Pelayanan, sedangkan sisanya sebesar 15% dipengaruhi oleh faktor lain di luar
model penelitian ini.

Kata Kunci: Potongan Harga, Display Produk, Kualitas Pelayanan, Minat
Beli.
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ABSTRACT

Aulia Dwi Annisa. The Effect of Price Discounts, Product Display, and Service
Quality on Consumer Purchase Interest of JSP962 Products at Matahari
Department Store PTC Palembang (Under the Guidance of Dr. Yolanda
Veybitha, S.E., M.Si and Dr. Irayani, S.E., M.M)

This study aims to determine and analyze the partial and simultaneous
effects of Price Discounts, Product Display, and Service Quality on Consumer
Buying Interest in JSP962 products at Matahari Department Store (MDS) PTC
Palembang. The research method used is a quantitative approach with an
associative method. The population in this study were all consumers who visited
or made purchases of JSP962 products at MDS PTC Palembang, with a sample of
97 respondents determined using non-probability sampling techniques. Data
collection was carried out through the distribution of questionnaires that had
been tested for validity and reliability. Data analysis techniques included
classical assumption tests, multiple linear regression analysis, coefficient of
determination (r2), and hypothesis testing (t-test and F-test) using SPSS software.

The partial results of the study show that Price Discounts have a positive
and significant effect on Buying Interest (t = 7.319, sig = 0.000), Product Display
has a positive and significant effect on Buying Interest (t = 3.553, sig = 0.001),
and Service Quality has a positive and significant effect on Buying Interest (t =
7.500, sig = 0.000). Service Quality was found to be the most dominant variable
influencing consumer buying interest. Simultaneously, the three independent
variables have a significant effect on Buying Interest (F = 176.040, sig = 0.000).
The coefficient of determination indicates that 85% of the variation in Buying
Interest can be explained by Price Discounts, Product Display, and Service
Quality, while the remaining 15% is influenced by other factors outside this
research model.

Keywords: Price Discounts, Product Display, Service Quality, Buying Interest.

Xiv



RIWAYAT HIDUP

Aulia Dwi Annisa lahir di Palembang pada tanggal 22 Agustus 2001 dari
pasangan Bapak Roihan dan Ibu Merry Evarita, anak kedua dari tiga bersaudara.

Penulis menyelesaikan pendidikan dasar di SDN 42 Palembang dan lulus
pada tahun 2013. Kemudian melanjutkan pendidikan menengah pertama di SMPN
5 Bayung Lencir dan lulus pada tahun 2016. Selanjutnya penulis menempuh
pendidikan menengah atas di SMAN 1 Bayung Lencir dan lulus pada tahun 2019
dan penulis melanjutkan pendidikan ke jenjang Strata Satu (S1) di Universitas

Tridinanti Palembang, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Program Studi Manajemen

XV



BAB I
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Industri ritel di Indonesia telah memasuki era baru yang ditandai dengan
volatilitas pasar yang tinggi dan perubahan perilaku konsumen yang drastis
pascapandemi. Di era globalisasi saat ini, lingkungan bisnis berkembang dengan
pesat, sehingga memicu persaingan yang ketat. Hal ini sangat terlihat di industri
yang persaingannya semakin ketat dari hari ke hari (Irayani dkk., 2025). Bank
Indonesia (2025) Indeks Penjualan Riil (IPR) terus mengalami fluktuasi, di mana
pada awal tahun 2025 tercatat pertumbuhan sebesar 0,8%. Untuk memperjelas

kondisi tersebut, disajikan pada tabel berikut.

Tabel 1.1
Indeks Penjualan Riil (IPR) Indonesia Tahun 2025
Bulan IPR (Indeks) Pertumbuhan Keterangan
Januari 2025 2115 -4, 7% Koreksi Pasca Nataru
Februari 2025 213,2 0,8% Awal Pemulihan

Sumber: Bank Indonesia, Survei Penjualan Eceran, 2025

Berdasarkan tabel 1.1, terlihat bahwa kinerja penjualan ritel pada awal tahun
2025 mengalami penurunan pada bulan Januari dan mulai menunjukan pemulihan
pada bulan Februari. Namun, sektor pakaian (sandang) menghadapi tantangan besar
akibat penetrasi pasar e- commerce yang kian agresif, seiring dengan meningkatnya
penggunaan internet dan kemudahan transaksi digital yang mendorong
pertumbuhan belanja online di Indonesia (Immaculata dkk., 2025). Meskipun
demikian, pusat perbelanjaan fisik atau department store tetap memiliki relevansi

yang kuat karena menawarkan aspek pengalaman (experiental marketing) yang

1



tidak dapat digantikan oleh platform digital. Hal ini dikarenakan pengalaman
langsung yang melibatkan aspek emosional, sensorik, dan interaksi sosial mampu
meningkatkan keterlibatan konsumen serta mendorong minat beli (Putranti dkk.,
2026). Dengan demikian, meskipun e-commerce terus berkembang pesat,
keberadaan toko fisik tetap penting sebagai sarana untuk menciptakan pengalaman
berbelanja yang lebih mendalam dan berkesan bagi konsumen.

Matahari Department Store (MDS) sebagai pemimpin pasar ritel modern di
Indonesia dituntut untuk mengatur strategi yang presisi. Di tengah gempuran tren
fast fashion global, Matahari Department Store harus mampu mengelola berbagai
merek internal maupun eksternal agar tetap kompetitif. Salah satu merek yang
memiliki posisi strategis adalah JSP962. Sebagai brand yang menyasar segmen
pasar yang dinamis, JSP962 dihadapkan pada realitas persaingan di Palembang
Trade Center (PTC), yang dikenal sebagai salah satu pusat perbelanjaan dengan
tingkat trafik pengunjung tertinggi kedua di Kota Palembang.

JSP962 adalah salah satu merek pakaian anak dan bayi asal Indonesia yang
cukup dikenal dan sering dipasarkan di department store seperti Matahari
Department Store. Brand ini diproduksi oleh PT Jusindo Sumberprakarsa, sebuah
perusahaan yang telah lama bergerak di bidang industri garmen dan fokus pada
kebutuhan fashion anak dan bayi (PT Jusindo Sumber Prakarsa, 2026). Perusahaan
ini didirikan pada tahun 1986 di Indonesia, dan telah memiliki pengalaman lebih
dari 30 tahun dalam memproduksi fashion anak, serta terus melakukan inovasi
untuk menjaga daya saing dan kualitas produknya di pasar (Linkedln, 2024).

Produk JSP962 mencakup berbagai jenis pakaian seperti dress anak

perempuan, kemeja dan celana anak laki-laki, hingga romper untuk bayi, dengan



rentang usia dari 1 tahun sampai dengan 14 tahun. Ciri khas dari produk JSP962
adalah desainnya yang kasual dan modern, penggunaan bahan yang nyaman seperti
katun, serta harga yang relatif terjangkau sehingga cocok untuk pemakaian sehari-
hari maupun acara semi formal. Karena kualitas dan variasinya yang cukup lengkap,
JSP962 menjadi salah satu pilihan populer bagi orang tua yang mencari pakaian
anak dengan keseimbangan antara harga dan kenyamanan. Di tengah posisi
pasarnya yang kuat, JSP962 bersaing ketat dengan beberapa merek mapan seperti
Osella Kids dan Cool Kids yang memiliki jangkauan distribusi serupa. Selain itu,
penetrasi pasar dari Twist Kids yang unggul dalam tren desain modern serta Pito
Dito pada ceruk pasar semi-formal turut memperketat persaingan di industri ritel
pakaian anak.

Keberhasilan dalam memicu minat beli konsumen pada produk JSP962
tidak lagi bisa hanya mengandalkan loyalitas merek semata. Kotler dkk (2021)
berpendapat bahwa minat beli merupakan tahap di mana konsumen membentuk
preferensi di antara merek-merek dalam kumpulan pilihan dan juga membentuk niat
untuk membeli merek yang paling disukai. Dalam konteks JSP962 di Matahari
Department Store PTC, minat ini dipengaruhi oleh tiga pilar utama: strategi
stimulasi harga (potongan harga), komunikasi visual (display produk), dan interaksi
interpersonal (kualitas pelayanan). Potongan harga secara teoritis berfungsi sebagai
insentif jangka pendek yang menurunkan hambatan ekonomi konsumen agar segera
bertransaksi (Kotler & Keller, 2016). Tjiptono (2019) menambahkan bahwa

potongan harga sebagai bagian dari bauran promosi mampu meningkatkan persepsi



nilai (perceived value) konsumen terhadap suatu produk, sehingga secara teoritis
berkontribusi terhadap peningkatan minat beli.

Selain aspek harga, minat beli juga secara teoritis dipengaruhi oleh display
produk atau visual merchandising. Berman & Evans (2018) menjelaskan bahwa
penataan dan penyajian produk di dalam gerai berperan sebagai alat komunikasi
non-verbal yang mampu menarik perhatian, membangkitkan ketertarikan, serta
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian tanpa harus dibantu oleh tenaga
penjual (silent salesman). Levy dkk., (2019) turut menegaskan bahwa elemen
visual seperti pencahayaan, tata letak, dan pengelompokan produk berdasarkan
kategori dapat memengaruhi persepsi dan minat beli konsumen di dalam toko.

Selain potongan harga dan display produk, kualitas pelayanan turut menjadi
variabel yang secara teoritis berkontribusi terhadap pembentukan minat beli.
Parasuraman dalam buku Tjiptono & Chandra (2019) melalui konsep SERVQUAL
menjelaskan bahwa kualitas pelayanan dapat diukur melalui lima dimensi utama,
yaitu tangibles, reliability, responsiveness, assurance, dan empathy, yang secara
kolektif memengaruhi persepsi konsumen terhadap kualitas interaksi yang mereka
terima. Tjiptono & Chandra (2019) menegaskan bahwa kualitas pelayanan yang
baik dapat membangun kepercayaan dan kenyamanan konsumen, sehingga pada
akhirnya mendorong terbentuknya minat beli terhadap suatu produk atau merek.

Berdasarkan kajian teori tersebut, dapat disimpulkan bahwa secara teoritis
minat beli konsumen dipengaruhi oleh tiga variabel utama, yaitu potongan harga,
display produk, dan kualitas pelayanan. Namun demikian, dalam praktiknya

penerapan ketiga variabel tersebut pada objek penelitian tidak selalu berjalan sesuai



dengan kondisi ideal yang digambarkan oleh teori, sebagaimana tercermin dari
fenomena berikut.

Potongan harga atau diskon tetap menjadi instrumen promosi yang paling
dominan dalam menarik massa. Namun, fenomena di Matahari Department Store
PTC menunjukkan adanya kelelahan diskon (discount fatigue), di mana konsumen
mulai skeptis terhadap besaran persentase diskon yang diberikan jika tidak
dibarengi dengan nilai produk yang sepadan. Bagi JSP962, penerapan potongan
harga seringkali menjadi pedang bermata dua. Di satu sisi, ia efektif meningkatkan
trafik ke gerai, namun di sisi lain, diskon yang terlalu sering dapat mendegradasi
ekuitas merek. Husain dkk (2022) menemukan bahwa potongan harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Temuan serupa dikonfirmasi
oleh Widodo & Santoso (2023) yang menegaskan bahwa persepsi nilai dari diskon
secara langsung memengaruhi intensi pembelian, terutama pada kategori fashion
yang memiliki sensitivitas harga tinggi. Namun, Pramudita & Haryanto (2022)
memperingatkan bahwa frekuensi pemberian diskon yang berlebihan justru dapat
menurunkan reference price konsumen sehingga melemahkan daya tarik produk
dalam jangka panjang.

Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini bertujuan menguji apakah strategi
harga JSP962 saat ini masih cukup kuat untuk menggerakkan minat beli di tengah

persaingan harga antar-brand di Matahari Department Store PTC Palembang.



Tabel 1.2

Data Penjualan Produk JSP962 di Matahari Department Store PTC
Palembang Tahun 2024-2025

No Periode Target Realisasi Pencapaian
1| Semester 12024 | 450.000.000 | 345.210.658 76,7%
2 | Semester 112024 | 480.000.000 | 256.345.500 53,4%
3 | Semester 1 2025 | 420.000.000 | 289.800.000 69,0%
4 | Semester 11 2025 | 500.000.000 | 245.000.000 49,0%

Sumber: Data Penjualan 2024 dan 2025

Berdasarkan Tabel 1.2 terlihat adanya gap yang semakin lebar antara target
dan realisasi, terutama pada semester Il tahun 2025 yang hanya mencapai 49%.
Fenomena ini memperkuat adanya indikasi kelelahan diskon (discount fatigue).
Dalam pelaksanaannya, strategi potongan harga yang diterapkan pada produk
JSP962 di Matahari Department Store PTC Palembang menunjukkan hasil yang
bervariasi. Beberapa penelitian menunjukkan bahwa diskon tidak selalu
memberikan pengaruh signifikan terhadap minat beli, sehingga dalam kondisi
tertentu konsumen dapat menjadi kurang responsif terhadap strategi potongan harga
(Utami & Juanda, 2022). Penelitian lain juga menemukan bahwa diskon tidak selalu
berdampak langsung terhadap keputusan pembelian meskipun mampu
meningkatkan minat beli konsumen, sehingga diperlukan faktor lain untuk
mendorong terjadinya keputusan pembelian (Putra dkk., 2016).

Dalam lingkungan ritel yang padat, display produk berfungsi sebagai
penjual yang diam (silent salesman). Visual merchandising yang efektif mencakup
pengaturan pencahayaan, koordinasi warna, dan tata letak yang mampu
menciptakan narasi produk. Display produk yang baik harus mampu menghentikan
langkah konsumen (stopping power) dan mengubah ketertarikan menjadi keinginan

untuk mencoba (Fatmawati & Zaini, 2023). Dengan demikian, dapat disimpulkan




bahwa baik strategi potongan harga maupun display produk masih belum efektif
secara maksimal dalam meningkatkan minat beli konsumen, sehingga perlu
dilakukan evaluasi dan perbaikan agar dapat mendukung pencapaian target
penjualan yang baik dan efektif.

Di counter JSP962 Matahari Department Store PTC Palembang, tantangan
visual sangat nyata. Dengan luas area yang terbatas dan persaingan visual dari
brand tetangga, JSP962 harus mampu menonjolkan identitasnya. Pengamatan awal
menunjukkan bahwa penataan produk yang kurang dinamis seringkali membuat
koleksi terbaru tidak terlihat oleh pengunjung. Sinkronisasi antara tema promosi
(potongan harga) dengan presentasi visual produk menjadi kunci yang akan dikaji
lebih dalam dalam penelitian ini. Penelitian terbaru menunjukkan bahwa
keselarasan warna dan tema dalam visual merchandising dapat meningkatkan daya
tarik produk serta mendorong minat beli konsumen (Ayudita, 2025). Sejalan
dengan hal tersebut, Rachmawati & Kusuma (2023) menemukan bahwa elemen
visual merchandising seperti window display, floor merchandising, dan
pencahayaan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen
di gerai fashion ritel. Lebih lanjut, Aisyah & Mahardika (2024) memperkuat
argumen ini dengan menunjukkan bahwa penataan produk yang terstruktur
berdasarkan kategori usia pada segmen fashion anak terbukti meningkatkan durasi
kunjungan konsumen di dalam gerai, yang pada akhirnya berkorelasi positif dengan
minat beli. Selain itu, tampilan produk yang menarik, seperti pengaturan layout,
pencahayaan, dan display yang rapi, terbukti dapat meningkatkan daya tarik visual

serta mendorong pembelian impulsif konsumen (Irnawati dkk., 2025).



Variabel ketiga yang tidak kalah krusial adalah kualitas pelayanan. Tjiptono
& Chandra (2019) menekankan tiga dimensi utama kualitas pelayanan yaitu :
Outcome related dimension (technical quality, Image-related dimension, Process-
related dimension.

Di era di mana konsumen sangat menghargai waktu dan kenyamanan,
kecepatan dan keramahan staf penjualan di Matahari Department Store PTC
Palembang menjadi pembeda utama. Pendapat ini diperkuat oleh penelitian terbaru
yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen, karena mampu menciptakan pengalaman
berbelanja yang nyaman dan meningkatkan kepuasan pelanggan (Panjaitan dkk.,
2023).

Hal ini relevan dengan kondisi di Matahari Department Store PTC
Palembang, di mana keterbatasan jumlah staf pada jam sibuk berpotensi menggerus
pengalaman belanja konsumen secara keseluruhan. Lebih jauh, Sulistyowati &
Fauzi (2024) menemukan bahwa kegagalan layanan pada momen kritis (service
failure at peak hours) berdampak dua kali lebih besar terhadap penurunan minat
beli dibandingkan dengan layanan biasa yang tidak optimal.

Keluhan pelanggan seringkali muncul pada jam-jam sibuk yaitu pada
periode siang hingga malam hari sekitar pukul 14.00-20.00 WIB, serta pada akhir
pekan ketika jumlah pengunjung meningkat secara signifikan. Namun, peningkatan
tersebut tidak selalu diimbangi dengan ketersediaan staf pelayanan yang memadai,
sehingga berpotensi menimbulkan antrean dan keterlambatan dalam melayani

konsumen. Selain itu, pelayanan yang diberikan masih cenderung bersifat



responsif, di mana staf memberikan bantuan setelah konsumen meminta, bukan
secara proaktif. Di sisi lain, display produk yang ada belum sepenuhnya
mendukung kemudahan konsumen dalam memilih produk secara mandiri, sehingga
konsumen masih bergantung pada bantuan staf, terutama dalam menentukan
ukuran dan kesesuaian produk. Kondisi ini dapat memengaruhi kenyamanan
berbelanja dan berpotensi menghambat proses terbentuknya minat beli hingga
keputusan pembelian. Interaksi yang buruk dapat dengan cepat membatalkan niat
beli meskipun harga dan display sudah sangat menarik.

Penelitian ini menjadi relevan karena mengisi tiga lapis kesenjangan
penelitian yang teridentifikasi secara sistematis dalam literatur yang ada. Pertama,
kesenjangan konsistensi temuan empiris. Beberapa penelitian menemukan bahwa
potongan harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Husain dkk., 2022),
namun studi lain menunjukkan hasil yang berbeda, di mana diskon tidak selalu
menghasilkan dampak signifikan terhadap minat beli dan bahkan dapat memicu
discount fatigue yang melemahkan ekuitas merek dalam jangka Panjang (Pramudita
& Haryanto, 2022; Utami & Juanda, 2022). Inkonsistensi serupa juga ditemukan
pada variabel display produk, di mana Rachmawati & Kusuma (2023)
mengkonfirmasi pengaruh signifikannya terhadap minat beli, sementara
efektivitasnya sangat bergantung pada konteks gerai dan segmentasi konsumen
yang belum banyak dikaji secara spesifik pada segmen fashion anak. Pada variabel
kualitas pelayanan, Nugroho & Pertiwi (2023) menegaskan bahwa dimensi

responsiveness dan empathy paling dominan memengaruhi minat beli, namun



10

temuan ini belum diuji pada kondisi peak hour di department store kota sekunder
seperti Palembang.

Kedua, kesenjangan integrasi variabel. Mayoritas penelitian terdahulu
hanya menguji satu atau dua variabel secara parsial tanpa memodelkan ketiganya
dalam satu kerangka yang komprehensif dan simultan. Padahal, Widodo & Santoso
(2023) menegaskan bahwa efektivitas diskon tidak dapat dilepaskan dari kualitas
presentasi visual produk, sementara Sulistyowati & Fauzi (2024) menunjukkan
bahwa kualitas pelayanan berperan sebagai penentu akhir konversi minat beli
menjadi keputusan pembelian aktual. Absennya model integratif yang menyatukan
ketiga variabel ini secara simultan menjadi celah teoritis yang nyata dalam literatur
ritel Indonesia.

Ketiga, kesenjangan konteks penelitian. Penelitian yang secara spesifik
mengkaji pengaruh ketiga variabel tersebut pada merek lokal segmen fashion anak
di lingkungan department store yang kompetitif di kota sekunder Indonesia masih
sangat terbatas. Karakteristik unik Matahari Department Store PTC Palembang
meliputi tingginya intensitas persaingan in-store antarmerek, dominasi segmen
konsumen keluarga muda, serta pola kunjungan yang terkonsentrasi pada akhir
pekan menghasilkan dinamika perilaku belanja yang berbeda secara struktural
dibandingkan konteks ritel yang selama ini menjadi basis penelitian terdahulu.
Kondisi ini memperkuat urgensi penelitian yang berfokus pada konteks spesifik
tersebut untuk menghasilkan temuan yang aplikatif dan relevan bagi

pengembangan strategi ritel lokal.
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Dengan demikian, terdapat research gap berupa ketidakkonsistenan hasil
penelitian terdahulu, keterbatasan penelitian yang mengintegrasikan ketiga variabel
secara simultan, serta kurangnya kajian pada konteks spesifik ritel fashion anak di
lingkungan department store yang kompetitif.

Berdasarkan latar belakang dan beberapa penelitian terdahulu, penulis
tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Potongan Harga,
Display Produk, Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen Produk
JSP962 di Matahari Department Store PTC Palembang.”

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas penulis dapat merumuskan permasalahan diatas
mengenai :

1. Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara potongan harga terhadap
minat beli konsumen produk JSP962 di Matahari Department Store PTC
Palembang?

2. Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara display produk terhadap
minat beli konsumen produk JSP962 di Matahari Department Store PTC
Palembang?

3. Apakah terdapat pengaruh secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap
minat beli konsumen produk JSP962 di Matahari Department Store PTC
Palembang?

4. Apakah terdapat pengaruh secara simultan antara potongan harga, display
produk, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen produk

JSP962 di Matahari Department Store PTC Palembang?
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1.3 Tujuan Penelitian
Penelitian ini memiliki tujuan untuk :

1. Mengetahui pengaruh parsial potongan harga terhadap minat beli konsumen
JSP962 di Matahari Department Store PTC Palembang.

2. Mengetahui pengaruh parsial display produk terhadap minat beli konsumen
JSP962 di Matahari Department Store PTC Palembang.

3. Mengetahui pengaruh parsial kualitas pelayanan terhadap minat beli
konsumen JSP962 di Matahari Department Store PTC Palembang.

4. Mengetahui pengaruh simultan dari ketiga variabel independen terhadap
minat beli konsumen JSP962 di Matahari Department Store PTC
Palembang.

1.4 Manfaat Penelitian
1.4.1 Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan mampu memperkaya literatur manajemen
pemasaran ritel, khususnya dalam mengintegrasikan teori perilaku konsumen
dengan strategi operasional toko di pasar lokal Indonesia.
1.4.2 Manfaat Praktis
Secara praktis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan
strategis bagi manajemen Matahari Department Store PTC Palembang dalam
merumuskan kebijakan promosi dan penataan area penjualan yang lebih efektif.
Bagi manajemen brand JSP962, hasil ini dapat menjadi dasar evaluasi untuk
menyeimbangkan antara strategi potongan harga dengan penguatan ekuitas merek

melalui aspek visual dan kualitas pelayanan. Selain itu, penelitian ini bermanfaat
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bagi tenaga pemasar dalam meningkatkan standar pelayanan pelanggan guna
memastikan minat beli konsumen dapat terkonversi menjadi keputusan pembelian

yang nyata di lapangan.
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