BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Temuan Penelitian

Temuan penelitian ini akan memberikan gambaran dari pengumpulan
data dilapangan yang membahas mengenai pemanfaatan, keunggulan dan
kendala penggunaan m-commerce pada Toko Imel Boutique. Imel Boutique
selalu memperhatikan kualitas produk dan kepuasan pelanggan dengan
strategi pemasaran yang tepat sehingga dapat meningkatkan minat beli
konsumen.
1. Pemanfaatan M-Commerce Dalam Meningkatkan Minat Beli

Konsumen.

Perkembangan teknologi dengan cepat merubah perilaku
masyarakat dalam melakukan transaksi jual beli. Semula harus keluar
rumah untuk membeli suatu barang, dan sekarang hanya perlu
menggerakan jari tangan sambil santai barang akan datang sendiri
kerumah. Dan hadirnya m-commerce juga akan menarik lebih banyak
pemain di pasar. Itu semua karena penjual tidak lagi memerlukan biaya
marketing yang memiliki citra mahal. Penjual hanya perlu aktif di medsos
dan melakukan campaign secara gratis melalui internet.

a) M-Commerce
Pemanfaatan m-commerce digunakan oleh Toko Imel Boutique

dalam meningkatkan minat beli konsumen, karena m-commerce ini
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sangat memudahkan konsumen dalam melakukan jual beli,
sebagaimana hasil yang diperoleh dari keterangan narasumber sebagai
berikut menurut Ibu Imel selaku pemilik imel boutique:

“Menurut saya m-commerce ini sangat penting dalam
penjualan produk disini karena juga memudahkan
konsumen dalam transaksi jual beli dan m-commerce ini
juga dapat menjangkau pasar yang lebih luas. Kita hanya
memposting barang dan nanti pembeli akan tertarik
membeli, kami melakukan promosi di media social seperti
instagram, shopee, tokopedia, whatsaaap dan facebook.
dengan adanya m-commerce tingkat penjualan kami juga
meningkat dengan pasar kita yang semakin luas dan

konsumen kita juga mudah dalam melakukan transaksi”>!

Dari pernyataan Ibu Imel diatas dapat disimpulkan bahwa
m-commerce ini sangatlah bermanfaat bagi perkembangan tokonya dan
akan juga meningkatkan profit, selain memudahkan konsumen juga
memudahkan Toko Imel Boutique itu sendiri, karena jika ada pembeli
lewat online maka penjual cukup packing barang yang di beli lalu
sudah ada kurir yang mengambil. Untuk manfaat lain adanya
m-commerce pasar jadi semakin luas karena system online bisa
menjangkau seluruh Indonesia bahkan dunia. Selain itu pernyataan dari
konsumen tentang adanya m-commerce:

“Menurut saya adanya m-commerce sangat memudahkan
bagi pembeli, karena sebagai pembeli tidak perlu datang
langsung ke store hanya cukup memesan lewat online maka
barang yang kita pesan akan datang sendiri ke rumah, dan
terjadinya pandemik lalu adanya kebijakan ppkm membuat

saya malas keluar rumah juga dan saya lebih suka
berbelanja lewat online”
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Dari penjelasan konsumen diatas dapat disimpulkan bahwa
adanya m-commerce sangat membantu konsumen dalam melakukan
pembelian produk, karena sebelumnya dalam membeli barang harus
datang langsung ke toko, dan adanya pandemic covid 19 yang
membuat mobilitas masyarakat harus dikurangi dan tidak
memungkinkan kalau konsumen harus datang langsung toko dan lebih
mudah dan simple kalau melakukan pembelian secara online.

b) Meningkatkan minat beli konsumen

Minat beli konsumen adalah sesuatu yang timbul setelah
menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul
ketertarikan untuk mencoba produk tersebut sampai pada akhirnya
timbul keinginan untuk membeli agar dapat memilikinya.. Menurut ibu
imel cara untuk meningkatkan minat beli konsumen yaitu:

“Cara saya untuk meningkatkan minat beli konsumen vyaitu
dengan cara  mempertahankan kualitas, dengan
mempertahankan kualitas bahan sehingga konsumen tetap
percaya dengan Toko Imel Boutique dan tetap jadi
langganan,apalagi kalau ada reseller atau dropshiper yang
membeli barang mayoritas langsung banyak maka untuk itu
kualitas produk harus tetap dijaga supaya langganan Kita
tidak kecewa dan tetap membeli barang ditempat kita, untuk
cara menjaga kualitas saya memilih tempat kulakan bajunya
rata” dengan kualitas yang bagus dan harganya terjangkau,
biasanya saya kulakan di distributor besar seperti tanah abang
dan bahkan saya langsung terbang ke Bangkok untuk mencari
baju dengan kualitas bagus dan harganyapun juga masih
terjangkau”

Dari penjelasan Ibu Imel diatas untuk cara meningkatkan minat beli

konsumen selanjutnya yaitu dengan cara mempertahankan kualitas,

mempertahankan kualitas adalah tips jitu dalam meningkatkan minat beli
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konsumen, yaitu dengan cara menjaga agar kualitas tetap terjaga, dan

biasanya untuk memilih barang yang berkualitas mbak imel langsung

mendatangkan barang di tanah abang dan bahkan langsung ke bangkook.

Lalu menurut konsumen imel boutique tentang kualitas barang yaitu:
“Menurut saya baju yang dijual di Toko Imel Boutique ini
kualitasnya lumayan bagus mas dan harganya juga cukup
terjangkau, dan baju yang ditawarkan di Toko Imel Boutique
selalu update model terbaru jadi saya sebagai konsumen tidak
bosan dengan baju yang ditawarkan imel boutique. Dan untuk
harganya sendiri cukup terjangkau, untuk baju yang
kualitasnya lumayan bagus dan modelnya selalu update
hanya dihargai murah, dan jika dibandingkan dengan store
lain mungkin harga yang ditawarkan imel boutique lebih
murah”%?

Dari penjelasan konsumen Toko Imel Boutique di atas dia
menjelaskan bahwa baju yang di tawarkan di Toko Imel Boutique
kualitasnya lumayan bagus dan untuk model” bajunya juga sangat
update. Lalu untuk harganya sendiri juga tergolong murah untu baju”
dengan kualitas bagus. Untuk cara meningkatkan profit selanjutnya yaitu
dengan cara melakukan inovasi” baru seperti penjelasan lbu Imel
dibawah:

“untuk inovasi baru saya melakukan hal” seperti pemilihan
baju” terbaru karena setiap waktu akan ada produk™ yang lagi
hits dan biasanya akan cepat habis di pasaran. Selanjutnya
saya melakukan inovasi seperti foto produk yang kreatif,
contohnya seperti memiliki berapa desain background agar
foto produk terlihat lebih menarik” >

Menurut penjelasan Ibu Imel diatas untuk meningkatkan minat beli

konsumen selanjutnya yaitu dengan cara melakukan inovasi baru seperti
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pemilihan baju” terbaru karena setiap baju baru yang lagi viral dan hits
akan cepat laku dipasaran dan itu membuat minat beli konsumen naik.
c) Indikator Minat Beli Konsumen
Kecenderungan seseorang menunjukan minat terhadap suatu
produk atau jasa dapat dilihat dengan indicator yaitu:

1) Minat transaksi yaitu kecendurungan seseorang untuk membeli suatu
produk, yakni konsumen telah memiliki minat untuk melakukan
pembelian suatu produk tertentu. Dan menurut tanggapan konsumen
terkait kecenderunganya membeli suatu produk yaitu:

“Saya memilih berbelanja di Toko Imel Boutique karena
di Toko Imel Boutique selalu mengikjuti trend fashion
masa kini”.

Menurut pendapat konsumen diatas terkait tentang
kecenderunganya memilih suatu produk yaitu karena pada Toko Imel
Boutique ini selalu mengikutui trend fashion masa kini.

2) Minat  referensial  yaitu  kecenderungan  seseorang  untuk
mereferensikan produk kepada orang lain. Hal ini bermaksud yakni
seorang konsumen yang telah memiliki minat untuk membeli akan
menyarankan orang terdekatnya untuk juga melakukan pembelian
produk yang sama. Menurut tanggapan konsumen terhadap minat
referensial ini yaitu :

“Saat gajian saya sering mengajak teman kerja saya

berbelanja di imel boutique karena di imel boutique sangat
rekomended”
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Menurut tanggapan konsumen tentang minat beli referensial
yaitu konsumen sering mengajak teman” kerja untuk berbelanja di
Toko Imel Boutique karena Toko Imel Boutique sangat rekomended.

3) Minat preferensial yaitu minat yang menggambarkan perilaku
seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut.
Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk
preferensinya. Menurut konsumen tentang minat preferensial ini yaitu:

“Saya membeli baju pantai selalu memilih merk Asava
dan yang selalu ada hanya di Toko Imel Boutique karena
bahanya nyaman dan model bajunya juga sangat bagus
dan mengikuti trend”

Menurut konsumen tentang minat preferensial yaitu
konsumen selalu memilih baju pantai merk asava karena yang selalu
ada hanya di Toko Imel Boutique.

4) Minat eksploratif Minat ini menggambarkan perilaku seseorang
yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan
mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk
tersebut. Menurut konsumen tentang minat exsploratif ini yaitu:

“Saya biasanya melihat postingan Toko Imel Boutique di
instagram dan kalau ada yang cocok saya langsung
berbelanja ke imel boutique sekalian melihat barang
lainya”

Menurut konsumen tentang minat exsploratif ini yaitu biasanya
konsumen melihat postingann Toko Imel Boutique di instagram dan

kalau ada yang cocok biasanya konsumen langsung berbelanja ke

Toko Imel Boutique.
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2. Keunggulan Pemanfaatan M-Commerce Dalam Meningkatkan Minat
Beli Konsumen.

M-Commerce merupakan kegiatan transaksi jual beli barang atau jasa
melalui sistem informasi diantaranya melalui internet. Pemasaran dengan
memanfaatkan m-commerce bagi pelaku bisnis bisa meningkatkan
pendapatan dan omset yang tinggi. Ketika bisnis dikelola dengan
memanfaatkan m-commerce, maka pelanggan akan sangat loyal terhadap
suatu pelaku bisnis yang menjalankan bisnisnya dengan online. 1bu Imel
menjelaskan tentang keunggulan pemanfaatan.

“Keunggulan yang kami dapatkan dari m-commerce yaitu yang
pertama bisa melakukan promosi pada media social seperti
instagram, whatsap, tiktok dan shopee, biasanya toko kami lebih
laris penjualan online dibanding penjualan offline. Di instagram
kami memiliki akun khusus untuk toko kami dan saya
mengupload produk di ig kami, biasanya jika konsumen tertarik
akan komentar atau dm, selanjutnya yaitu lewat wa, kami
memiliki empat akun wa dan setiap karyawan memegang satu
akun, untuk promosinya sendiri kita upload produk lewat story
wa dan jika ada konsumen yang tertarik nanti akan langsung
berkomentar di story wa tadi. Selanjutnya yaitu lewat tiktok
untuk promosinya sendiri kami membuat konten kreatif untuk
mereview baju-baju yang ada di toko kami, yang terakhir yaitu
lewat shopee yaitu dengan upload produk pada store kita di
shoope, lalu jika masih ada barang yang belum laku biasanya
kami melakukan diskon hingga 20% dan memberikan gratis
ongkir,biasanya konsumen akan semakin tertarik jika diberikan
diskon dan gratis ongkir, dan jika masih ada barang yang belum
terjual kami biasanya akan endorese, kita mencari artis
instagram yang followersnya sudah banyak dan kami bayar
untuk mempromosikan barang Kkita yang masih belum
keluar/laku”>*

Dari penjelasan Ibu Imel diatas salah satu keunggulan m-commerce

yaitu bisa melakukan promosi-promosi di media social seperti instagram,
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whatsapp, tiktok dan shopee jika, ada barang yang masih belum laku maka
akan mengadakan diskon hingga 20% dan jika barangnya belum laku juga
akan melakukan endorse yaitu melalui instagram dan tiktok. Ibu Imel juga
menjelaskan keunggulan selanjtnya yaitu:
“Keunggulan dari m-commerce selanjutnya yaitu dapat
memudahkan dalam mengakses pada layanan dan bisa
memungkinkan dapat menjangkau banyak orang dan bisa
diakses sepanjang waktu sehingga konsumen bisa melakukan
pembelian kapan saja dan dimana saja”®

Penjelasan lbu Imel tentang keunggulan m-commerce selanjutnya
yaitu dapat memudahkan dalam mengakses pada layanan dan bisa
memungkinkan bisa menjangkau banyak orang dan bisa diakses sepanjang
waktu sehingga konsumen bisa melakukan pembelian kapan saja dan
dimana saja.

. Kendala Pemanfaatan M-Commerce Dalam Meningkatkan Minat Beli
Konsumen.

Setiap bisnis pasti ada yang namanya kelebihan dan kekurangan
ataupun bisa disebut manfaat dan kendala, sama halnya dengan bisnis
melalui dunia elektronik atau m-commerce pastinya ada manfaat dan
kendalanya. ibu imel menjelaskan tentang kendala berjualan melalui m-
commerce ini sebagai berikut:

“Menurut saya kendala yang saya temui selama ini yaitu yang
pertama kepercayaan, kepercayaan disini merupakan hambatan

yang sangat menonjol dalam perdagangan elektronik, karena
konsumen lebih memilih transaksi tatap muka atau pembelian
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langsung dimana dapat melihat, meraba mencoba dan
memastikan warna dan ukuran dengan benar’®

Menurut Ibu Imel kendala yang dialami yaitu kepercayaan konsumen,
karena dalam perdagangan elektronik ini konsumen lebih memilih transaksi
tatap muka atau pembelian secara langsung dimana dapat melihat, meraba,
mencoba dan memastikan warna dan ukuran dengan benar. Selanjutnya lbu
Imel juga mengatakan untuk kendala selanjutnya yaitu:

“Untuk kendala selanjutnya yaitu mengenai keamanan. Sangat
banyak berita-berita tentang kriminalitas di internet. Seperti
pencurian nomor kartu kredit atau lainya sehingga tidak sedikit
orang yang enggan dalam menggunakan transaksi online
tersebut’’

Menurut ibu imel kendala selanjutnya yaitu tentang keamanan,
menurutnya jaman sekarang banyak berita-berita mengenai kriminalitas di
dunia elektronik ini seperti contohnya yaitu seperti pencurian nomor kredit
atau lainya sehingga banyak orang yang tidak berani menggunakan transaksi
lewat online. Lalu kendala berbelanja online menurut konsumen yaitu:

“Menurut saya kendala dalam melakukan pembelian online
yaitu masih ragu tentang kualitas barang takutnya tidak sesuai
dengan yang saya fikirkan, soalnya jika berbelanja lewat offline
bisa melihat barangnya langsung dan bahkan bisa mencoba
apakah barangnya sesuai atau tidak, untuk kendala selanjutnya
yaitu lama dalam pengiriman yang seharusnya barang datang
dalam dua hari bisa jadi datang setelah seminggu biasanya
sering terjadi jika pengiriman sedang overload. Kendala
selanjutnya yaitu resiko jika terjadi barang rusak atau pecah saat
tproses pengiriman barang tetapi sekarang sudah lebih baik
dengan adanya retur barang dan biasanya barang akan di
kembalikan ke penjual, tetapi juga masih ada oknum” nakal
tidak mau retur barang”°®
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Menurut konsumen kendala yang dialami dalam pembelian online
yaitu konsumen masih cukup ragu apakah kualitas barang di toko online itu
baik atau tidak karena kalau berbelanja lewat offline bisa langsung melihat
barangnya baik atau tidak dan lebih bisa menentukan ukuranya karena
barangnya bisa langsung dicoba, menurut konsumen untuk kendala
selanjutnya yaitu pada proses pengiriman biasanya terjadi keterlambatan
saat sedang terjadi overload pengiriman, dan untuk kendala selanjutnya
yaitu terjadinya barang rusak saat pengiriman tetapi itu sudah di
minimalisir dengan adanya fitur retur atau pengembalian barang tetapi juga
masih banyak oknum” nakal yang tidak mau bertanggungjawab.

Ibu Imel juga memberikan solusi untuk tokonya terhadap penjualan
elektonik ini yaitu:

“Dengan adanya kendala dalam jual beli elektronik ini saya juga
berusaha meminimalisirnya mas, Vyaitu seperti kendala
kepercayaan konsumen terhadap jual beli online ini saya
berusaha membuat konsumen percaya yaitu dengan cara yang
pertama memberikan profil toko yang jelas seperti foto toko dan
alamat yang sesuai lalu yang kedua saya membuat testimony
terhadap konsumen yang telah membeli baju di toko saya,
biasanya cara itu cukup efektif membuat konsumen lebih
percaya dengan toko saya, lalu cara selanjutnya yaitu dengan
mengendorse selebgram dan cara itu cukup berpengaruh
terhadap peningkatan penjualan dan membuat konsumen lebih
percaya.>®

Menurut Ibu Imel untuk meminimalisir pada kendala kepercayaan

konsumen ini mbak imel melakukan pembuatan profil toko yang jelas

dengan foto dan alamat yang benar, lalu selanjutnya Ibu Imel memberikan
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testimony pada toko online agar konsumen lebih percaya dengan tokonya,
cara selanjutnya untuk memberikan kepercayaan kepada konsumen yaitu
dengan cara mengendorse selebgram untuk mempromosikan tokonya agar
lebih dikenal konsumen dan dipercaya konsumen. Ibu Imel juga
menjelaskan mengenai solusi terhadaap kepercayaan konsumen mengenai
overload pengiriman,retur barang dan keragu”an konsumen tentang kualitas
produknya.

“Untuk kendala selanjutnya yaitu kepercayaan konsumen
tentang overload pengiriman, biasanya saya memilih jasa
pengiriman yang terpercaya mas seperti ekspedisi terbaik di
Indonesia yaitu JNE dan J&T mungkin itu sudah cukup dalam
menjawab  kepercayaan konsumen tentang kepercayaan
pengiriman. Lalu untuk kendala konsumen yang masih ragu-
ragu untuk membeli barang karena takut barangnya tidak sesuai
yang diinginkan biasanya saya meminimalisirnya dengan
mendeskripsikan barang saya dengan jelas dan detail sebagai
contoh untuk bahan baju saya sebutkan lalu merk dan ukuran
biasanya saya sebutkan dengan detail seperti ukuran lengan dan
panjang baju karena setiap merk baju ukuranya berbeda mas dan
biasanya saya membuat video penampakan baju jika digunakan
agar konsumen juga tau dan bisa lebih percaya tentang produk

saya” 60

Menurut Ibu Imel cara meminimalisir tentang kendala overload
pengiriman yaitu dengan memilih jasa pengiriman yang terpercaya dalam
hal ini Ibu Imel memilih jasa pengiriman JNE dan J&T karena kedua
ekspedisi itu sudah menjadi ekspedisi terbaik di Indonesia. Untuk kendala
selanjutnya yaitu kepercayaan konsumen yang masih ragu-ragu untuk
membili barang karena takut tidak sesuai ekspektasinya,dalam kendala ini

mbak imel mencoba meminimalisirnya dengan mendeskripsikan barangnya
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dengan jelas dan detail dan harus lengkap seperti ukuran lengan dan panjang
baju karena biasanya setiap merk ukuranya ada yang tidak sama, dan
biasanya Ibu Imel akan membuat review bajunya dengan membuat video

tampilan baju waktu dipakai.



