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PENGARUH BRAND IMAGE, PROMOSI MEDIA SOSIAL, DAN
INOVASI PRODUK TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN DI
SHOWROOM 3SECOND SOLO SQUARE

ELISA DWI CAHYANTI

Email : dwielisa((0 @gmail.com
ABSTRAK

Tujuan penelitian 1n1 adalah untuk mengetahui Pengaruh Brand Image,
Promosi Media Soial, dan Inovasi Produk terhadap Loyalitas Pelanggan Di
Showroom 3 second Solo Square. Penelitian 1n1 menggunakan metode
pengambilan data secara primer yaitu dengan menyebar kuisioner dimana
populasi dalam penelitian in1 adalah pelanggan Showroom 3Second Solo Square.
Pengambilan sampel dalam penelitian 1n1 menggunakan teknik purposive
sampling atau kemudahan dengan sampel yang berjumlah 100 responden. Teknik
analisa yang digunakan yaitu uj1 validitas, uj relhiabilitas, uji normalitas, uji
heteroskedastisitas, uj1 multikolinieritas, uj regresi liner berganda, uj t, ujp F,
dan uj1 koefisien determinasi. Hasil pengujian validitas dan reliabilitas
menunjukkan bahwa seluruh item pertanyaan yang diajukan semua valid dan
reliabel. Hasil persamaan regresi linear berganda variabel Brand Image, Promosi
Media Sosial, dan Inovasi Produk berpengaruh positift terhadap Loyalitas
Pelanggan. Hasil Uj1 t menunjukkan bahwa variabel Brand Image, Promosi Media
Sosial, dan Inovasi Produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan. Hasil Uji F menunjukkan Brand Image, Promosi Media
Sosial, dan Inovasi Produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
Loylitas Pelanggan. Hasil uji koefisien determinasi ( R* ) menunjukkan bahwa
Brand Image, Promosi Media Sosial, dan Inovasi Produk mampu mempengaruhi
Loyalitas Pelanggan sebesar 74,4% dan sisanya 25,6% dipengaruhi oleh variabel
lain diluar penelitian 1in1. Misalnya Lokasi, Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk
dan lain-lain.

Kata Kunci : Brand Image, Promosi Media Sosial, Inovasi Produk, Loyalitas
Pelanggan
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THE INFLUENCE OF BRAND IMAGE, SOCIAL MEDIA PROMOTION,
AND PRODUCT INNOVATION ON CUSTOMER LOYALTY IN
SSECOND SOLO SQUARE SHOWROOM

ELISA DWI CAHYANTI

Email : dwielisa((0 @gmail.com
ABSTRACK

The purpose of this study was to determine the effect of brand image,
social media promotion, and product innovation on customer loyalty in the 3
second Solo Square showroom. This study used the primary data collection
method by distributing questionnaires where the population in this study were
customers of the 3Second Solo Square Showroom. Sampling 1n this study used a
purposive sampling technique or convenience with a sample of 100 respondents.
The analysis technique used 1s validity test, reliability test, normality test,
heteroscedasticity test, multicollinearity test, multiple linear regression test, t test,
F test, and test of the coefficient of determination. The results of the validity and
reliability tests showed that all of the questions asked were valid and reliable. The
results of the multiple linear regression equation for Brand Image, Social Media
Promotion, and Product Innovation have a positive effect on Customer Loyalty.
The results of the t test show that the variables Brand Image, Social Media
Promotion, and Product Innovation partially have a significant effect on Customer
Loyalty. The results of the F test show that Brand Image, Social Media
Promotion, and Product Innovation simultaneously have a significant effect on
Customer Loyalty. The test results of the coefficient of determination (R2) show
that Brand Image, Social Media Promotion, and Product Innovation can influence
Customer Loyalty by 74,4% and the remaining 25,6% 1s influenced by other
variables outside of this study. For example Location, Service Quality, Product
Quality and others.

Keywords : Brand Image, Social Media Promotion, Product Innovation, Customer
Loyalty
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Karena persaingan yang semakin ketat di dunia bisnis yang datang seiring
dengan pertumbuhan penduduk, dunia bisnis telah berkembang begitu cepat di
berbagai negara di seluruh dunia. Orang-orang sekarang mulai memilih produk
dengan hati-hat1 dan jenaka. Perkembangan bisnis saat in1 juga dipengaruhi
oleh keinginan konsumen yang lebih bervariasi, yang menghadirkan peluang
bagi pebisnis baru dan berpengalaman. Pemain bisnis harus lebih kreatif ketika
menangkap kemungkinan untuk memenuhi Kkeinginan pelanggan, dan

pemerintah Indonesia sangat tertarik pada pertumbuhan cepat perusahaan

inovatif.

D1 Indonesia, pengembangan bisnis aktif di sejumlah sektor industri. Salah
satunya adalah penekanan pemerintah Indonesia pada sektor industri fashion.
Kata fashion berasal dar1 akar kata Lactin factio, yang berartt membuat atau
melakukan, oleh karena itu menyinggung kegiatan dan merupakan sesuatu
yang dilakukan orang. Namun, beberapa kasus saat in1 memandang fashion
sebagal sesuatu yang dikenakan orang. Menurut Hendariningrum dan Susilo
(2008) art1 asli fashion mengacu pada ide tentang fetish atau obyek fetish,

mengungkapkan bahwa fashion dan pakaian adalah kombinasi yang paling di

fetish-Kkan.

Sebagai hasil dar1 kemajuan globalisasi, fashion berkembang pesat dengan

mengadopsi tren saat ini, salah satunya adalah kebutuhan untuk pakaian.



Semua orang menginginkan fashion, seperti yang terlihat dar1 evolusi pakaian
generasi Z saat 1ni. Fashion adalah cara bagi seseorang untuk mengekspresikan
dirinya, dan ketampanan seseorang menunjukkan bahwa mereka percaya diri.
Inovasi yang lebih baik dari para pelaku bisnis diperlukan untuk memastikan
bahwa tren fashion terus bermunculan. Ada banyak jenis barang, seperti
dompet, sepatu, aksesoris, jaket, jeans, dan banyak lagi, yang bisa sangat modis

selain pakaian dan t-shirt.

Akibatnya, asosiasi saat in1 harus mengadopsi tren pakaian saat in1 agar
tampak lancang dan percaya dir1 kepada anggota lain dar1 kelompok mereka.
Faktor-faktor yang terkait dengan globalisasi tidak dapat dipisahkan dari
perkembangan industri fashion. Menurut David (2006:138) globalisasi adalah
proses dari integrasi dari aktivitas formulasi, implementasi, dan evaluasi
strategi di seluruh dunia. Pernyataan berikutnya diperkuat oleh Triswidiastuty
dan Kahiyja (2015) yang menyatakan perkembangan jaman atau globalisasi
akan mempengaruhi perilaku manusia dalam menghadirkan gaya hidup
menjadi sesuatu yang dapat bergerak sehingga mengalami perkembangan dan
dapat berubah seiring perkembangan zaman. Berbagair macam brand muncul

seiring dengan masuknya globalisasi.

Menurut Limakrisna dan Susilo (2012:49) Brand merupakan suatu nama,
istilah, tanda, simbol, atau desain atau kombinasi dar1 keduanya yang
mengidentifikasi pembuat atau penjual produk yang bisa sebagai barang
berwujud, jasa, organisasi, tempat, orang atau ide atau gagasan. Dalam dunia

fashion banyak dengan merek-merek terkenal seperti Nevada, Uniglo, Zara,



Wakai, Rub1 dan masih banyak lagi. 3second adalah salah satu merek yang

banyak dikenal dikalangan anak muda.

D1 Indonesia terdapat Bi-ensi Fashionindo yang merupakan salah satu
perusahaan fashion terkemuka di Indonesia yang memiliki beberapa Brand

fashion yang cukup berkembang pesat, Ada 9 Brands yang di tawarkan antara

lain 3Second, Greenlight, Moutley, Famo, FMC Speed Supply, 3Second Kids,
Moutley Kids, Hanna, Azizah. Berdir1 sejak tahun 1996 di kota Bandung, Jawa
Barat 3second mengangkat konsep trendy dan stylish, merupakan produk yang
terbuat bahan yang nyaman dipakai dan warna yang tidak mencolok. Banyak
memainkan font disetiap produknya, memiliki desain yang simple dan unik, hal

in1 menjadi daya tarik tersendiri dar1 produk ini.

Karena 3Second merupakan brand lokal dengan pangsa pasar yang cukup
besar di Indonesia dan merupakan salah satu brand apparel ternama, khususnya
di kalangan anak muda, peneliti memilih 3Second sebagai brand fashion yang
akan diteliti. Fakta bahwa ada 200 gerai 3Second yang berlokasi di seluruh
Indonesia mendukung klaim ini, menunjukkan komitmen perusahaan terhadap
industr1 fashion. Ketiga, masih bisa diperdebatkan apakah upaya untuk
membangkitkan rasa ingin tahu orang Indonesia dan mengangkat merek
mereka ke garis depan pikiran mereka telah berhasil atau tidak. Pernyataan
tersebut di perkuat oleh hasil survei yang dilakukan oleh boomee.co (2018)
mengenal 10 besar brands fashion yang popular di masyarakat Indonesia yaitu

Zara, H&M, Polo Next, GAP, Guess, Lacoste, Levi’s, Wakai, Uniglo

sedangkan 3Second tidak masuk kedalamnya.



Barang asing yang masuk ke suatu negara akan menempatkan barang-
barang lokal saling bersaing dalam persaingan. Para pebisnis sendiri akan
terkena dampak dar1 persaingan yang ketat ini. Kesulitan bertahan dari arus
pembangunan adalah dampak langsungnya. Karena itu, bisnis domestik dan
asing akan berjuang untuk mendapatkan perhatian pelanggan dalam upaya
menjual sebanyak mungkin barang mereka. Pelaku usaha yang tidak dapat
bertahan lambat tahun akan tergerus dan perusahaan yang menjadi market
leader akan mempunyai bargaining position (posisi tawar menawar) yang kuat
dimata konsumen, serta dapat mendorong konsumen untuk melakukan

keputusan pembelian pada produk tersebut.

Mencari1 tahu posisi merek pakaian di Indonesia dapat dilihat dar1 persepsi
konsumen. Mengetahui kekuatan dan keterbatasan merek memungkinkan
bisnis untuk memutuskan taktik pemasaran. Setiap merek fashion memiliki
fitur unik yang membedakan satu perusahaan dari yang lain. Rencana
pemasaran yang diperlukan untuk memenuhi kebutuhan penduduk Indonesia
adalah apa yang mendorong keberhasilan 3second, yang memiliki 200 outlet di
seluruh Indonesia. Apakah akurat untuk mengatakan bahwa 3second adalah
merek lokal berkinerja terbaik di Indonesia dengan penjualan terbesar sebagai
hasil dar1 citra merek, promosi media sosial, dan inovasi produk. Dapat dilihat

pada gambar di1 bawah ini1
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Gambar 1. Grafik Minat Beli Konsumen
Sumber: katadata.co.id 2021

Dari data 2021 diatas membuktikan bahwa fashion memiliki tingkat
peminat yang tinggi. Berdasarkan hasil survei katadata isight center dan
kredivo, jumlah transaksi mencapai 22% dar1 total belanja sepanjang tahun
2020. Kemudian, pembelian peralatan rumah tangga sebesar 11%, pembelian
gawal dan aksesoris 8%, produk olahraga, mainan, dan hobi serta makanan
yang proporsinya sebesar 7%, sementara 1itu, produk lainya memiliki
presentase 1-5%. Maka dar1 1tu fashion mempunyai daya minat yang masih

sangat tinggi sampai saat 1ni.

Brand Image menjadi peran penting bagi para pengusaha, Citra merek
harus konsisten dalam menjalankan bisnisnya serta ada berbagai macam
perkembangan produk membuat Citra Merek tersebut menjadi lebih dikenal
oleh masyarakat terutama anak muda. Brand Image menurut Tjiptono

(2015:49) yaitu deskripsi asosiasi dan keyakinan konsumen terhadap merek



tertentu. Pengaruh brand image in1 berperan untuk mendalami adanya sebuah
citra merek dar1 perusahaan tertentu yang akan menjadi faktor penentu sebuah

keputusan pembelian.

Karena munculnya pesaing baru yang menawarkan produk berkualitas
tinggl dengan biaya kompetitif, citra merek perusahaan akan lenyap. Untuk
melakukan ini, citra merek harus ditetapkan dengan menciptakan barang-
barang terbaru dan mengikuti tren. Misalnya, produk 3second secara konsisten
menciptakan produk modis dengan logo dalam berbagai bentuk dan ukuran,
serta dengan mengubah warna yang sesuai dengan produk. Dar1 hasil penelitian

yang dilakukan oleh Alfath Prasetya Agung (2022), Menyatakan bahwa Brand

Images berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Fenomena Brand Image di 3 Second Solo Square mempunyai produk-
produk yang sangat terkenal di kalangan semua masyarakat. Mempunyai
kualitas bahan yang baik dan unggul sehingga membuat brand lokal yang
sangat di minati oleh semua kalangan masyarakat. Bahkan masing-masing
produknya sudah memiliki Brand Ambassador sendir1 seperti artis Al Ghazali

yang menjadi Brand Ambassador 3Second, kemudian seperti penyanyi besar

Ariel Noah yang menjadi Brand Ambassador Greenlight dan masih banyak
lagi. 3Second sendiri mempunyai lebih dari 200 Store yang tersebar di

indonesia.

Promosi melalu1 media sosial yang dimaksud dalam penelitian 1ni1

mengacu pada pendapat Chirs Heuer dalam Solis (2011) yaitu kegiatan



promosi yang dilakukan Bontacos dengan menggunakan media sosial yang
bertujuan untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dengan
memberikan informasi-informasi kepada konsumen seputar kedai misalnya
produk, harga, event, dan lain-lain, serta untuk berkomunikasi dan menjalin
hubungan baik dengan pelanggan. Promosi adalah teknik-teknik atau berbagai
cara yang dirancang untuk menjual produk atau pesan yang disampaikan

perusahaan kepada konsumen tentang produknya (Widiono dan Pakkana,

2013).

D1 Indonesia, promosi media sosial menempati peringkat teratas sebagai
saluran penjualan teratas untuk pengembangan dan inovasi produk baru. Situs
web, platform media sosial seperti Instagram dan WhatsApp, serta toko online
seperti Shopee, Tokopedia, Lazada, dan Blibli semuanya tersedia sekarang.
3Second terus melebarkan sayapnya di bisnis fashion karena sudah memiliki
aplikasi sendir1 untuk melakukan pembelian melalui pasar online. Berdasarkan

Penelitian yang dilakukan oleh N1 Made Widyani (2020) Menyatakan bahwa

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Fenomena Promosi di Showroom 3Second Solo Square Promosi yang
dilakukan lebih banyak ke pemberian diskon baik offline maupun online
biasanya pemberian diskon pada awal bulan sampai dengan pertengahan bulan
dengan diskon 20% sampai 30% all item, Promosi juga dilakukan lewat media
online di Instagram dengan akun @it’s 3second yang memberikan diskon 40%

sampail 50% all item di1 seluruh sfore yang ada di Indonesia



Produk atau layanan yang dipandang inovatif oleh konsumen adalah
produk yang baru. Inovasi dapat didefinisikan secara sederhana sebagai
terobosan yang melibatkan barang-barang baru. Namun Kotler dan Keller
(2013:97) menambahkan bahwa penciptaan barang atau jasa baru hanyalah
salah satu aspek inovasi. Ide bisnis inovatif dan prosedur bisnis inovatif juga
merupakan contoh inovasi. Inovasi dipandang sebagai sarana bisnis untuk
beradaptasi dengan lingkungan yang berubah. Akibatnya, korporasi harus
mengembangkan perspektif segar dan konsep asli untuk member1 klien barang-

barang mutakhir dan layanan pelanggan yang memuaskan.

Inovasi menjadi lebih penting sebagai alat untuk membantu bisnis berhasil
di pasar serta untuk memastikan keberadaannya. Pada saat 1ni1, setiap
perusahaan menawarkan lebih banyak variasi barang, masing-masing dengan
manfaat unik. Pelanggan menjadi lebih pilih-pilih dalam memilih produk yang
sesual sebagai hasilnya. Perusahaan dengan demikian berusaha untuk
mengembangkan barang-barang inovatif untuk menarik dan mempertahankan
minat konsumen, untuk memastikan keberadaan perusahaan. Menurut Hubeis
(2012:17) movasi 11 diperlukan perusahaan agar tetap bertahan atau lebih
menjadi kompetitif. Berdasarkan Penelitian yang dilakukan oleh N1 Made

Widyani (2020) Menyatakan bahwa Inovasi Produk berpengaruh positif dan

signifikan terhadap loyalitas pelanggan.

Fenomena Inovasi Produk di Showroom 3Second Solo Square Produk
yang dihasilkan oleh 3Second memberikan pembaruan produk dengan desain

yang trendy sesual dengan selera masyarakat masa kini, Pembaruan produk



biasanya dirilis pada hari-har1 besar, pada acara penting, atau pada awal tahun.
Dengan semua kemajuan yang dibuat, pelanggan tidak akan bosan dengan

model yang ditawarkan..

Dar1 latar belakang masalah dan penjelasan yang telah diuraikan
sebelumnya, maka penelit1 tertarik untuk meneliti masalah tersebut dalam
bentuk skripsi yang berjudul : Pengaruh Brand Image, Promosi Media Sosial,
Dan Inovasi Produk Terhadap Loyalitas Pelanggan Di Showroom 3second

Solo Square

B. Perumusan Masalah

1) Apakah Brand Image Berpengaruh Signifikan Terhadap Loyalitas
Pelanggan Dishowroom 3second Solo Square?

2) Apakah Promosi Media Sosial Berpengaruh Signifikan Terhadap Loyalitas
Pelanggan Dishowroom 3second Solo Square?

3) Apakah Inovasi Produk Berpengaruh Signifikan Terhadap Loyalitas
Pelanggan Dishowroom 3second Solo Square?

4) Apakah Brand Image, Promosi Media Sosial, Dan Inovasi Produk Secara
Simultan Berpengaruh  Signifikan Terhadap Loyalitas Pelanggan

Dishowroom 3second Solo Square?

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1) Tujuan Penelitian

Tujuan yang akan dicapai dalam penelitian 1n1 adalah untuk :



a) Mengetahui secara empiris pengaruh brand image terhadap loyalitas
pelanggan di showroom 3second solo square.

b) Mengetahui secara empiris pengaruh promosi media sosial terhadap
loyalitas pelanggan di showroom 3second solo square.

c) Mengetahui secara empiris pengaruh 1novasi produk terhadap loyalitas
pelanggan di showroom 3second solo square.

d) Mengetahui secara empiris pengaruh brand image, promosi media sosial,
dan inovasi produk terhadap loyalitas pelanggan di showroom 3second
solo square.

2) Kegunaan Penelitian

a) Kegunaan bagi penulis, yaitu untuk memajukan pemahaman teoritis dan
memberikan wawasan baru tentang pengaruh citra merek, promosi media
sosial, dan 1novasi produk pada bisnis yang berulang di showroom
3Second Solo Square..

b) Bagi konsumen, hasil penelitian 1n1 dapat dijadikan pertimbangan untuk
meningkatkan loyalitas pelanggan dishowroom 3second solo square.

c) Bagi perusahaan, hasil penelitian in1 bisa dijadikan bahan pertimbangan
dalam menentukan kebijakan dan strategi perusahaan untuk dapat
mengambil keputusan memasarkan produknya dan mengetahui faktor apa
saja yang dapat meningkatkan loyalitas pelanggan 3second di showroom
solo square.

d) Bagi peneliti lain, hasil penelitian in1 dapat digunakan sebagai referensi

dalam pembuatan penelitian selanjutnya.
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BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teorl

1. Brand Image

d.

Pengertian Brand Image

Menurut Setiadi (2003), brand image mempresentasikan kesan
keseluruhan suatu merek dihasilkan melalui pengetahuan sebelumnya
dan kontak dengan merek itu. Persepsi suatu merek dipengaruhi oleh
sikap terhadapnya dalam bentuk preferensi dan keyakinan. Menurut
Shimp (2000), brand image (citra merek) dapat dianggap sebagai
bentuk asosiasi yang berkembang di otak pelanggan ketika mereka
berpikir tentang merek tertentu. Ketika kita memikirkan hal-hal lain,
asosias1 dapat dengan mudah mengambil bentuk pemikiran atau
gambar tertentu yang terhubung ke suatu merek.

Menurut Durianto (Ratri, 2010) pembentukan citra merek disebut
positioning, Posist yang solid adalah prasyarat untuk merek yang
sukses. Sikap merek harus terkenal agar efektif. Membangun asosiasi
merek dimulai dengan pengenalan merek. Seri yang dikenal sebagai
citra merek akan muncul dari banyak asosiasi merek terkait. Reputasi
merek dipengaruhi oleh sikap, keyakinan, dan persepsi tentang merek
tersebut. Semakin baik reputasi merek, semakin banyak asosiasi
terkait. Asosiasi-asosiasi yang terkait dengan suatu merek mengacu

pada berbagai hal, yaitu :
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(1) Atribut produk
Taktik penentuan posisti yang paling populer adalah
menghubungkan  sifat atau  karakteristik  produk. Jenis
pembangunan asosiasi 1n1 berhasil karena, jika atributnya
signifikan, asosias1 dapat dengan mudah diubah menjadi
pembenaran untuk membel1 merek tertentu.

(2) Atribut tak berwujud
Sifat yang merangkum kumpulan atribut obyektif adalah komponen
tidak berwujud, seperti juga persepsi kualitas, kemajuan teknis,
atau nilai. Manfaat psikologis yang terkait dengan emosi yang
dihasilkan dar1 pembelian atau pemanfaatan merek terkait erat
dengan manfaat rasional dan kualitas produk yang dapat menjadi
bagian dar1 proses pengambilan keputusan yang rasional.

(3) Harga relatif
Evaluasi terhadap suatu merek disebagian kelas produk ini akan
diawali dengan penentuan posisi merek tersebut dalam satu atau
dua dari1 tingkat harga

(4) Penggunaan
Pendekatan i1n1 adalah dengan mengasosiasikan merek tersebut
dengan suatu penggunaan atau aplikasi tertentu.

(5) Konsumen
Pendekatan 1n1 adalah dengan mengasosiasikan sebuah merek

dengan sebuah tipe pengguna atau pelanggan dari produk tersebut.
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b. Indikator Brand Image

Menurut Hoeffler dan Keller dalam Pujadi (2010) dimensi atau

indikator dar1 brand image adalah:

(1) Kesan Profesional : Produk memiliki kesan profesional atau
memiliki keahlian dibidangnya

(2) Kesan Modern : Produk memiliki kesan modern atau memiliki
teknologi yang selalu mengikuti perkembangan jaman

(3) Melayan1 Semua Segmen : Produk mampu melayani semua
segmen yang ada, tidak hanya melayani segmen khusus saja

(4) Perhatian pada Konsumen : Produk perhatian/peduli pada
keinginan/kebutuhan konsumen.
Menurut definisi diatas dapat disimpulkan bahwa brand image
merupakan hasil persepsi dan pemahaman konsumen mengenai

merek suatu produk yang dilihat, dipikirkan, dan dibayangkan.

2. Promosi Media Sosial
a. Pengertian Promosi Media Sosial
Dengan bantuan media sosial, bisnis dapat terhubung dengan
pelanggan dengan berbagi konten teks, gambar, video, dan audio..
Jenis-jenis media sosial menurut Nasrullah (2018:39) terdiri dari
media jejaring sosial (social networking), jurnal online (blog), media

sosial (social bookmarking), media konten bersama (Wikai).
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b. Indikator Promosi Media Sosial

Menurut Chris Hauer dalam Syahbani dan Widodo (2018:64)
dimensi promosi media sosial antara lain :
(1) Context (konteks) terdir1 dar1 penyampaian pesan, desain pesan,
waktu penyampaian konten, dan konten yang disajikan.
(2) Communication (komunikasi) terdir1 dari respon admin, informasi
yang disampaikan, dan gaya penyampaian pesan.
(3) Collaboration (kolaborasi) terdir1 dari interaksi, keterlibatan,
kesesuaian pesan, dan manfaat

(4) Connection (koneksi) terdir1 dari hubungan berkelanjutan dan

timbal balik

3. Inovasi Produk
a. Pengertian Inovasi Produk

Menurut Keegan & Mark (2017) movasi adalah proses untuk
mendapatkan sumber daya dengan kapasitas baru untuk menciptakan
nilai. Sedangkan inovasi menurut Kotler & Armstrong (2017),
merupakan Prosedur untuk menciptakan 1de-ide 1novatif dan
menghasilkan produk yang efektif. Inovasi dapat didefinisikan sebagai
terobosan dalam kaitannya dengan produk baru dalam istilah dasar.
Karena 1novasi adalah salah satu sumber pertumbuhan bisnis,
organisasi harus menghasilkan inovasi. Salah satu elemen yang paling

diandalkan pemasar ketika mempromosikan suatu produk adalah
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inovasi produk. Nilai tambah suatu produk akan meningkat sebagai
hasil dar1 inovasi, dan produk-produk baru yang dapat mengatasi
masalah konsumen dengan lebih baik juga akan diproduksi. (Masda,
2012).
Indikator Inovasi Produk
Gatignon dan Xuereb (1997:71) mengemukakan 3 (tiga) karakteristik
inovasi yaitu keunggulan produk, biaya produk dan kredibilitas
produk. Produk inovatif mungkin gagal hanya karena mereka tidak
memiliki desain yang khas atau meremehkan tuntutan dan keinginan
target pasar mereka. Untuk member1 perusahaan keunggulan atas para
pesaingnya, inovasi produk harus mampu menawarkan nilai lebih dari
barang-barang yang identik. Lukas dan Ferell (2000:240) menjelaskan
adanya beberapa indikator dari inovasi produk, yaitu :

(1) Perluasan lin1 (l/ini extensions) yaitu produk yang dihasilkan
perusahaan tidaklah benar-benar baru tetapi relatif baru untuk
sebuah pasar.

(2) Peniruan produk (me too-product) yaitu produk baru bagi
perusahaan tetapi tidak baru bagi pasar.

(3) Produk benar-benar baru (new-to-the-world-product) yaitu produk

yang termasuk baru bagi perusahaan maupun pasar.
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4. Loyalitas Pelanggan

d.

Pengertian Loyalitas Konsumen

Loyalitas konsumen adalah kesetiaan konsumen untuk
berbelanja suatu produk tertentu (Utami, 2006). Menurut Natarajan &
Sudha (2016) konsumen yang loyal tetap berkomitmen melakukan
pembelian pada merek yang sama, bersedia membayar dengan harga
yang lebih tinggi untuk merek produk atau jasa dan selalu
mempromosikan merek tersebut. Sedangkan menurut Sondakh (2014),
loyalitas diartikan sebagai pembelian berulang dar1 merek yang sama
adalah tindakan yang diambil oleh orang-orang yang membeli merek
dan memusatkan semua fokus mereka pada merek 1tu. Ketika
pelanggan senang dengan barang yang diproduksi oleh perusahaan
atau 1ndustri, loyalitas pelanggan akan berkembang.

Pelanggan akan teguh dalam mendukung hal-hal yang
dibuat jika kualitasnya memenuhi harapan mereka. Dalam situasi 1ini,
loyalitas klien dianggap sebagai salah satu kriteria keberhasilan
penting bagi perusahaan untuk mengembangkan Kkeunggulan
kompetitif dan keberlanjutan perusahaan jangka panjang. (Puriwat &
Tripopsakul, 2017). Salah satu penentu utama dalam menciptakan
loyalitas yaitu kepuasan pelanggan, selain itu adapun penentu yang
dapat menciptakan loyalitas selain kepuasan yaitu biaya peralihan

(switching cost).
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Berdasarkan pernyataan di atas, dapat disimpulkan bahwa
loyalitas konsumen adalah sikap konsumen terhadap merek suatu
produk atau jasa yang tercermin dalam pembelian berulang yang
konsisten. Loyalitas konsumen 1n1 tidak terbentuk dalam waktu
singkat melainkan didasari oleh pengalaman membeli secara konsisten
dar1 waktu ke waktu dan kemudian merekomendasikannya kepada
orang lain untuk membel1 produk.

Indikator Loyalitas Pelanggan

Menurut Tjiptono (2002) mengemukakan enam indikator yang bisa
digunakan untuk mengukur loyalitas pelanggan, yaitu :

(1) Pembelian ulang

(2) Kebiasaan mengkonsumsi merek tersebut

(3) Selalu menyukai merek tersebut

(4) Tetap memilih merek tersebut

(5) Yakin bahwa merek tersebut yang terbaik

(6) Mereckomendasikan merek tersebut kepada orang lain
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B. Penelitian Terdahulu

Tabel 1 Penelitian Terdahulu

No | Penulis Judul Alat Analisis Hasil

1 | Alfath Analisis Metode Kualitas Layanan, Promosi
Prasetya Pengaruh Analisis Dan Citra merek
Agung Kualitas Regresi Linier | Berpengaruh positip dan
(2022) Layanan, Citra | Berganda Signifikan terhadap

Merek Dan Loyalitas konsumen.
Promosi

Terhadap

Loyalitas

Konsumen

Pengguna

Mobile

Banking (Bca

Mobile)

2 | N1 Made Pengaruh Metode Hasil penelitian 1ni
Widnyan1 | Harga, Analisis membuktikan bahwa
(2020) Promosi Dan Regresi Linier | secara simultan (Bersama-

Inovasi Berganda sama) harga, promosi dan

Terhadap inovasi memiliki pengaruh

Loyalitas positif dan signifikan

Pelanggan terhadap loyalitas

Gojek (Studi pelanggan Go-jek. Hasil

Kasus Pada in1 sesuai dengan hipotesis

Universitas tiga (H4) yang

Bali menyatakan bahwa iovasi

Internasional) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
loyalitas pelanggan
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Elinawat1 | Pengaruh Metode Variabel-variabel Inovasi

Susi Inovasi Analisis Produk (X1), Harga (X2),

Mentari Produk, Harga, | Regresi Linier | Citra Merek (X3),dan

Sinurat’, Citra Merek Berganda Kualitas Pelayanan (X4)
Dan Kualitas secara serentak

Hode Pelayanan berpengaruh signifikan

lelmanau Terhadap terhadap Loyalitas.

W Loyalitas

Ferdy Pelanggan

Roring> Mobil Suzuki

(2017) Ertiga

Nur Hilal | Pengaruh Metode 1. Inovasi produk secara

(2020) Inovasi Analisis parsial berpengaruh
Produk, Regresi Linier | terhadap loyalitas
Promosi Berganda pelanggan.

Penjualan Dan
Kepuasan
Pelanggan
Terhadap
Loyalitas
Pelanggan
Digital Wallet
Ovo

2. Promosi penjualan
secara parsial berpengaruh
terhadap loyalitas
pelanggan.

3. Kepuasan pelanggan
secara parsial berpengaruh
terhadap loyalitas
pelanggan .

4. Inovasi produk, promosi
penjualan dan kepuasan
pelanggan secara simultan
berpengaruh terhadap
loyalitas pelanggan.
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Kevin, Pengaruh Metode Kulitas Pelayanan,
Asron Kualitas Analisis Promosi penjualan dan
Saputra Pelayanan, Regresi Linier | Citra Merek secara
(2017) Promosi Berganda simultan Berpengaruh
Penjualan Dan positif dan signifikan
Citra Merek Terhadap Loyalitas
Terhadap pelanggan.
Loyalitas
Pelanggan
Indomaret
Cabang Sadai
Bengkong
Dita Pengaruh Metode Promosi Dan Brand Image
Amanah Promosi Dan Analisis secara simultan
(2017) Brand Image Regresi Linier | berpengaruh positif dan
(Citra Produk) | Berganda signifikan terhadap
Terhadap Loyalitas Pelanggan.
Loyalitas
Pembelian
Produk
Pepsodent D1
Ramayana
Plaza Jalan
Aksara Medan
Imro’atu | Pengaruh Metode 1.Inovasi produk
Khasanah | Inovasi Analisis berpengaruh positif dan
Produk, Citra | Regresi Linier | signifikan terhadap
(2a0) Merek, Dan Berganda loyalitas pelanggan
Daya Tarik _
Iklan Terhadap 2. Citra merek -
Loyalitas berpengaruh positif dan
Pelaneoan signifikan terhadap
g8 :
Smartphone loyalitas pelanggan
OPPO Pada 3. Daya tarik iklan
mahasiswa berpengaruh positif dan
Fakultas signifikan terhadap

Ekonomi Dan

Bisnis Islam
UIN Raden

loyalitas pelanggan
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Fatah

Palembang
8 | Bunga Analisis Metode Variabel kualitas produk,
Aisyah Pengaruh Analisis kualitas pelayanan dan
Kualitas Regresi Linier | citra merek berpengaruh
(2022) Produk, Berganda positif dan signifikan
Kualitas terhadap loyalitas
Pelayanan, pelanggan di gerai indosat
Dan Citra Solobaru
Merek
Terhadap
Loyalitas
Pelanggan
(Studi Kasus
Pada Gerai
Indosat Solo
Baru)
9 | Elisabeth | Pengaruh Metode Variabel kualitas produk
Syerin Kualitas Analisis dan brand image
Dean Produk, Regresi Linier | berpengaruh positif
Mavilinda | Inovasi Berganda terhadap keputusan
Produk, Dan pembelian, sedangkan
(AAe2) Brand Image variabel inovasi produk
Terhadap tidak berpengaruh positif
Keputusan terhadap keputusan
Pembelian pembelian
Tolak Angin
Pada Masa
Pandemi D1
Surakarta
10 | Agus Pengaruh Citra | Metode 1.Variabel citra merk
Hariyanto | Merk, Kualitas | Analisis berpengaruh positif dan
Produk, Harga, | Regresi Linier | signifikan terhadap
(2021)

dan Promosi
terhadap
Kepuasan
Konsumen
Pengguna

Berganda

kepuasaan konsumen

2. Variabel kualitas produk
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap

21




Motor Honda
Beat

kepuasaan konsumen

3. Variabel harga
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
kepuasaan konsumen

4. Variabel promosi
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
kepuasaan konsumen

5.Variabel kepuasaan
konsumen berpengaruh
secara simultan dari

variabel citra merk. kualitas

produk, harga, dan
promosi

22




C. Kerangka Konseptual

Sebuah model dalam penelitian in1 yang nampak pada gambar dibawah 1ni.
Terdir1 dar1 tiga variabel independen dan satu variabel dependen yaitu

sebagai berikut :

Brand Image
(X1) I H1
I
I
I
:
Promosi Media | H2 Loyalitas Pelanggan
Sosial
(Y)
(X2)
H3

Inovasi Produk

(X3)

L------

Gambar 2.Kerangka Konseptual

Keterangan :

1. Garis Lurus HI : Pengaruh secara parsial variabel Brand Image (X1)
terhadap variabel Loyalitas Pelanggan (Y)

2. Garis Lurus H2 : Pengaruh secara parsial variabel Promosi Media Sosial
(X2) terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)

3. Garis Lurus H3 : Pengaruh secara parsial variabel Inovasi Produk (X3)

terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
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4. Garis Putus-Putus H4 : Pengaruh bersama-sama secara simultan variabel
Brand Image (X1), Promosi Media Sosial (X2), Inovasi Produk (X3)

terhadap variabel Loyalitas Pelanggan (Y)

Kerangka pemikiran diatas untuk mengetahui pengaruh variabel Brand
Images, Pomosi Media Sosial, Dan Inovasi Produk sebagai variabel

independen terhadap Loyalitas Pelanggan sebagai variabel dependen.

Hipotesis
Hipotesis adalah solusi dugaan untuk masalah yang masih perlu
diverifikasi disebut solusi sementara. Hipotesis adalah dugaan yang hanya
tentatif dan akan didukung oleh data dari studi empiris. (Sugiyono, 2004).
Dar1 pengertian teori diatas terhadap hasil penelitian yang dilakukan, maka
dirumuskan sebagai beriku :
1. Brand Image Terhadap Loyalitas Pelanggan
Dita amanah (2017) menyatakan bahwa brand image berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Loyalitas pelanggan. Penelitian lainya yang
dilakukan oleh R. Aj. EP. Aprilian1 (2019). Hasil Penelitian menunjukan
variabel brand image secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan.
Oleh karena 1tu, peneliti membuat hipotesis sebagai berikut :
H, : Variabel Brand Image ( X, ) berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan

(Y)
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2. Promosi Media Sosial Terhadap Loyalitas Pelanggan
Hasil penelitian Safitri Anisa Noer Dan Robertus Basiya (2022)
menyimpulkan promosi media sosial berpengaruh signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan. Penelitian lain yang dilakukan oleh Nadia Sihotang,
Esry O.H. Loah, dan Rine Kaunang (2022) menyimpulkan bahwa
Promos1 Media Sosial secara parsial dan positif terhadap loyalitas
pelanggan.
Oleh karena 1itu, peneliti membuat hipotesis sebagai berikut :
H> .Variabel Promosi Media Sosial (X3) berpengaruh terhadap Loyalitas

Pelanggan (Y)
3. Inovasi Produk terhadap Loyalitas Pelanggan
N1 Made Widyanm1 (2020) menyatakan bahwa terdapat pengaruh
inovasi produk terhadap Loyalitas Pelanggan. Penelitian lain yang
dilakukan oleh Elinawati Susi Mentari Sinurat (2017) yang menyimpulkan
bahwa 1novasi produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
Loyalitas Pelanggan.
Oleh karena 1tu, peneliti membuat hipotesis sebagai berikut :
Hs; : Variabel Inovasi Produk (X3) berpengaruh terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y)

4. Brand Image, Promosi Media Sosial, Dan Inovasi Produk terhadap
Loyalitas Pelanggan
Ni1 Made Widyani (2020) menyatakan bahwa hasil penelitian dengan judul

Pengaruh Harga, Promosi, Dan Inovasi Terhadap Loyalitas Pelanggan
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Gojek (Studi Kasus Pada Universitas Bali Internasional) membuktikan

bahwa secara simultan (bersama-sama) harga, promosi, dan 1novasi

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan go-

jek.

Oleh karena 1itu, peneliti membuat hipotesis sebagai berikut :

H4 : Variabel Brand Image (X1), Promosi Media Sosial (X2), Dan Inovasi
Produk (X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap

Loyalitas Pelanggan (Y)
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan analisis data mengenal Pengaruh Brand Image (X1), Promosi

Media Sosial (X2), Dan Inovasi Produk (X3) terhadap Loyalitas Pelanggan

(Y), dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Brand Image (X1) berpengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan (Y) di
Showroom 3Second Solo Square.

2. Promosi Media Sosial (X2) berpengaruh positif terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y) di Showroom 3Second Solo Square.

3. Inovasi Produk (X3) berpengaruh positif terhadap Loyalitas Pelanggan (Y)
di Showroom 3Second Solo Square.

4. Variabel Brand Image, Promosi Media Sosial, dan Inovasi Produk secara

simultan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan di Showroom

3Second Solo Square.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian secara keseluruhan dan simpulan yang
diperoleh, dapat dikembangkan beberapa saran bagi pihak-pihak yang
berkepentingan dalam penelitian in1. Berikut adalah saran yang diajukan dalam

penelitian ini:
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1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel brand image, promosi media
sosial, dan 1novasi produk mempunyai pengaruh terhadap loyalitas
pelanggan. Hal ini1 berarti bahwa variabel brand image, promosi media
sosial, dan 1novasi produk perlu untuk di kembangkan lagi oleh produsen
untuk meningkatkan loyalitas pelanggan dalam pembelian produk
dishowroom 3second solo square.

2. Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda ternyata loyalitas
pelanggan lebih banyak dipengaruhi oleh promosi media sosial sedangkan
brand image dan 1novasi produk cenderung cukup sehingga produsen lebih
meningkatkan brand image dan mnovasi produk agar konsumen lebih tertarik
untuk membel1 produk dishowroom 3second solo square.

3. Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk menambah variabel sehingga
dapat menjelaskan secara menyeluruh faktor-faktor yang berpengaruh
terhadap loyalitas pelanggan dishowroom 3second solo square dan
memperluas jangkauan konsumen sehingga karakteristik profesi konsumen
terwakilkan secara menyeluruh.

4. Penelit1i menyarankan peneliti berikutnya untuk berkonsultasi dengan
sumber tambahan sambil memutuskan kualitas dan beradaptasi dengan
keadaan terbaru di sekitar objek penelitian untuk meningkatkan temuan

penelitian dan meningkatkan variasi persepsi konsumen.
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LAMPIRAN
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LAMPIRAN 1 KUISIONER

KUISIONER PENELITIAN

“PENGARUH BRAND IMAGE, PROMOSI MEDIA SOSIAL DAN
INOVASI PRODUK TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN DI
SHOWROOM 3SECOND SOLO SQUARE”

Responden yang terhormat,

Perkenalkan saya Elisa Dw1 Cahyanti, mahasiswi jurusan Manajemen Umum dari
Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Surakarta yang sedang melakukan peneltian dalam
rangka menyusun Tugas Akhir Skripsi sebagai syarat untuk memperoleh gelar
Sarjana.

Dengan 1ni1, saya meminta kesediaan bapak/ibu/saudara(1) untuk mengisi kuisioner
berikut.

Karakteristik yang dapat mengisi kuisioner :
1. Sudah pernah pernah membeli produk 3second di showroom solo square.

2. Berapa kali membeli produk dari 3second di showroom solo square.

Bapak/ibu/saudara(i) akan dihadapkan dengan 17 pernyataan dengan jawaban
skala 1- 5 :

STS (Sangat Tidak Setuju) =1

TS (Tidak Setuju) —2
N (Netral) =3
S (Setuju) — 4
SS (Sangat Setuju) = 5

Tidak ada jawaban salah/benar, maka pilihlah jawaban yang sesuai dengan
perasaan dan pendapat masing-masing.

Informasi atau jawaban yang diberikan bapak/ibu/saudara(i) akan diaga
kerahasiaannya karena hanya digunakan untuk penelitian. Bantuan dari
bapak/ibu/saudara(1) sangat berarti untuk saya dalam menyelesaikan penelitian in1

dengan baik.

Atas bantuan dan partisipasinya bapak/ibu/saudara(i), saya ucapkan banyak terima
kasih
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A. Identitas Responden

@) WL, TN SN 'S T N I

. Nama Responden
. Jenis Kelamin Responden
. Usia Responden

. Pekerjaan Responden
. Penghasilan Responden
. Domisili Responden

B. Pernyataan Kuisioner

: *181 sendirt™
: Laki-laki/Perempuan

. 17th-30th

. #1891 sendirr®

: < 500.00 - > 5.000.000
: Solo Raya

1. Variabel Brand Image (X,)

No

Pernyataan

STS (1)

TS (2)

N (3)

S (4)

SS (5)

Saya
mendapatkan
kesan
profesional
terhadap
keoriginalan
produk 3second

dengan Kkualitas
terbaik

Produk yang
dijual di
showroom
3second
memiliki desain
yang modern

Produk
showroom
3second mampu
melayani untuk
semua kalangan
umur

Showroom
3second
memberikan
produk yang
sesual  dengan
harapan
konsumen
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2. Variabel Promosi Media Sosial (X2)

No

Pernyataan

STS (1)

TS (2)

N (3)

S (4)

SS (5)

Saya merasa
konteks promosi
3second
disampaikan
dengan jelas dan
detail

Komunikasi
tentang promosi
produknya
dilakukan
melalu1  sarana
media sosial

3second
melakukan
kolaborasi
dengan RRQ E-
Sport

3second
mempunyal
aplikasit khusus
untuk pembelian
produknya
secara online

3. Variabel Inovasi Produk (X3)

No

Pernyataan

STS (1)

TS (2)

N (3)

S (4)

SS (5)

Setiap bulannya
3second
memperluas lini
dengan cara
mengeluarkan
produk terbaru

3second
mempunyail
produk yang
menarik
dibandingkan
pesaing yang
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lain

3 3second
membuat desain
terbaru yang

sesual  dengan
event-event
besar.

4. Variabel Loyalitas Pelanggan (Y)

No | Pernyataan STS(1) | TS@2) IN@B) |S@) | SS (5

1 Saya merasa
ingin melakukan
pembelian ketika
3second
mengeluarkan
produk terbaru

2 Saya sudah
terbiasa dan
nyaman
menggunakan
produk dari
3second

3 Saya sangat
menyukal produk
3second
dibandingkan
produk lain

4 Saya tetap
menggunakan
produk 3second
dibandingkan
produk pesaing
lain

5, Kualitas produk
yang digunakan
3second original
dan terbaik

6 Saya

merekomdasikan
produk 3second
kepada orang
lain untuk 1kut

menggunakannya
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