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	ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis (1) Pengaruh Promosi, kualitas pelayanan terhadap minat beli pada Gallery Doa Ibu di Kabupaten Tasikmalaya; (2) Pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat beli pada Gallery Doa Ibu di Kabupaten Tasikmalaya secara simultan; (3) Pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap minat beli pada Gallery Doa Ibu di Kabupaten Tasikmalaya secara parsial. Metode yang digunakan pada Penelitian ini adalah Metode Kuantitatif. Alat analisis menggunakan regresi linier berganda. Data yang digunakan adalah data Primer. Berdasarkan hasil Penelitian diketahui bahwa, pengaruh promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen Gallery Doa Ibu di Kabupaten Tasikmalaya, kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli, kualitas pelayanan langsung secara parsial berpengaruh signifikan terhadap minat beli.
ABSTRACT 
This research aims to determine the simultaneous and partial influence of promotion and service quality on purchase interest at the Doa Ibu Ciawi Tasikmalaya Gallery Store. The method used in this research is descriptive and quantitative methods. The population studied was 100 respondents. The data collected is in the form of primary data and secondary data. Data analysis in this research uses multiple regression analysis using SPSS 24 software. The research results show that promotion and service quality simultaneously have a significant effect on purchasing interest at the Doa Ibu Ciawi Tasikmalaya Gallery Store. Service quality partially has a significant effect on purchasing interest at the Doa Ibu Ciawi Tasikmalaya Gallery Store.
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PENDAHULUAN
Seiring dengan berkembangnya zaman yang semakin modern ini menyebabkan banyaknya persaingan di dunia bisnis, hal ini dapat dilihat dari pasar modern yang bermunculan dengan berbagai bentuk dan ukuran, sehingga pasar  tradisional mulai bergeser. Dalam dunia bisnis terdapat produsen sebagai penjual produk dan konsumen sebagai pembeli produk. Dua pihak ini merupakan elemen yang saling membutuhkan, suatu perdagangan atau bisnis tidak akan berjalan jika tidak ada salah satunya. Produsen membutuhkan konsumen untuk membeli produk-produk yang akan dijualnya, demikian pula konsumen membutuhkan produsen untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhannya. Produsen menjual barang-barangnya pada suatu tempat dan ketika konsumen ingin membeli kebutuhannya dia akan datang ke tempat tersebut. Hal ini sudah terjadi ratusan bahkan ribuan tahun semenjak awal mula perdagangan ketika suatu teknologi belum ada. Ketika telah datang teknologi, teknologi ini mempengaruhi sistem perkembangan perdagangan bahkan teknologi ini mempunyai peranan sendiri. 

Perkembangan fashion di Indonesia semakin berkembang dilihat dari data  (Sumber : https://italianfashionschool.id/perkembangan-fashion-di-indonesia/) dari tahun ke tahun mengalami pertumbuhan, perempuan pada masa kini sudah sangat memperhatikan gaya berpakaian mereka sehingga pada saat ini memiliki kesadaran yang lebih terhadap citra dan identitas sosialnya, dan kesadaran tersebut mempengaruhi pola konsumsi mereka, salah satunya dalam hal pola konsumsi mereka. Menurut Thomas Karlyle (2020) fashion dapat diartikan sebagai kulit segi sosial yang mengandung pesan atau gaya hidup individu          maupun kelompok tertentu yang menjadi bagian dari kultur sosial. Perusahaan harus mampu bersaing untuk menarik minat beli dari  konsumen.  Menurut Priansa, (2017: 164). Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli suatu produk serta banyaknya unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Konsumen adalah orang atau badan usaha yang melakukan kegiatan konsumsi, konsumen merupakan asset yang sangat penting bagi perusahaan, tanpa adanya konsumen suatu perusahaan tidak dapat melanjutkan bisnisnya. Pemasaran yang baik akan mudah mempengaruhi  konsumen sehingga tertarik dengan produk yang ditawarkan. Hal ini menentukan agar perusahaan dapat lebih cermat dalam menentukan strategi bersaing terutama pada bidang pemasaran seperti Promosi dan kualitas pelayanan.

Menurut Laksana (2019). Promosi merupakan hal yang sangat penting dalam menarik minat beli konsumen. Promosi akan menciptakan suatu penilaian tersendiri pada pikiran konsumen sehingga penilaian konsumen terhadap Promosi produk secara langsung maupun tidak langsung akan menciptakan image terhadap suatu produk. Promosi berkaitan dengan berbagai kegiatan yang dilakukan  perusahaan untuk mencoba menyusun komunikasi antara kebaikan produknya dan  membujuk para pelanggan serta konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. Selain kegiatan promosi, kualitas pelayanan juga merupakan hal yang diperhatikan oleh para konsumen dalam minat beli suatu produk. Menurut Goesth dan Davis (2019) Kualitas pelayanan merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk jasa, manusia, proses, lingkungan yang mampu memenuhi dan atau melebihi harapan konsumen. Jika kualitas pelayanan yang didapatkan pelanggan sesuai apa yang di harapkan maka bisa jadi pertimbangan konsumen untuk melakukan pembelian. Kualitas pelayanan yang diberikan oleh perusahaan, yaitu bertujuan untuk memberikan kemudahan dalam konsumen, setiap menjalankan proses bisnis barang maupun jasa. Konsumen harus diberikan pelayanan yang baik karena kualitas pelayanan memiliki hubungan yang erat dengan minat beli konsumen. 
Salah satu tempat yang bergerak di bidang  fashion adalah Gallery Doa  Ibu, toko fashion di Ciawi Tasikmalaya dan berdiri pada tahun 2014 berada di Jl. Pelita 1 Sebelah Utara Terminal Ciawi, Kabupaten Tasikmalaya. Toko ini didirikan oleh Ibu Dahlia Novianti S.E., Gallery Doa Ibu fashion ini menjual berbagai jenis pakaian wanita dan pria dari remaja hingga dewasa diantaranya atasan wanita, atasan pria, celana jeans dan celana kulot atau celana bahan, hijab, dres, hingga pakaian muslimah, tidak hanya itu saja disana juga menyediakan oleh-oleh haji seperti: kurma, kismis, kacang arab dan oleh-oleh haji lainnya. Gallery Doa Ibu didirikan dengan sistem pemesanan dan pembelian secara langsung, yang dimana mempermudah konsumen untuk memesan barang dan melihat barang sesuai keinginan. Dengan pelayanan dan produk yang baik Gallery Doa Ibu bisa bersaing dengan perusahaan lainnnya.

Adapun minat beli pada Gallery Doa Ibu fashion dapat terlihat dari jumlah pendapatan penjualan yang diperoleh Toko Gallery Doa Ibu Ciawi, Tasikmalaya yakni sebagai berikut :
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Sumber : Toko Gallery Doa Ibu

Gambar 1 Pendapatan Tahunan

Berdasarkan gambar jumlah pendapatan tahunan di Gallery Doa Ibu Fashion dari bulan ke bulan mengalami fluktuasi atau kenaikan dan penurunan. Pemasukan yang tinggi menurut pegawai di Gallery Doa Ibu, yaitu sebelum puasa, menjelang Lebaran Idul Fitri maupun Idul Adha, dan Thun Baru. Sehingga jumlah stock produk yang tersedia di Toko Gallery Doa Ibu akan banyak dari biasanya.

Berdasarkan Gambar tersebut dapat diketahui jumlah pendapatan tertinggi terjadi pada bulan April 2022, karena tingginya pembelian produk untuk Hari Raya Idul Fitri. Sebaliknya pemasukan terendah tercatat pada bulan Februari 2022. Berdasarkan wawancara dengan konsumen ditemukan bahwa minat beli tersebut dipengaruhi oleh promosi dan kualitas pelayanan.
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Sumber : Dokumentasi Penelitian, 2023.

Gambar 2 Promosi Gallery Doa Ibu Fashion
Berdasarkan Gambar di atas, dapat diketahui bahwa Gallery Doa Ibu fashion melakukan promosi diskon dari setiap produk yang dipasarkan, namun berdasarkan                   wawancara dengan pemilik Gallery Doa Ibu fashion belum melakukan promosi yang  meluas seperti sosial media dan sebagainya. Selain itu Gallery Doa Ibu fashion belum melakukan promosi dengan menggunakan membership card yang memberikan diskon kepada pemegang kartu seperti yang dilakukan oleh toko-toko pesaing di sekitarnya. Adapun promosi yang dilakukan oleh Gallery Doa Ibu fashion diantaranya seperti memberikan harga yang lebih murah, memberikan diskon yang sangat besar terutama pada hari Raya Idul Fitri. Dari segi kualitas pelayanan berdasarkan wawancara dengan konsumen, dapat diketahui bahwa kualitas pelayanan pada Gallery Doa Ibu fashion kurang memuaskan karena lambatnya proses pelayanan, kurangnya tempat transaksi sehingga memperlambat para konsumen untuk melakukan tansaksi, dan kekurangan jumlah karyawan sehingga pelayanan terhadap konsumen kurang optimal.

Untuk memperkuat latar belakang maka penulis telah melakukan pra survei pada 30 orang konsumen Gallery Doa Ibu fashion di Kabupaten Tasikmalaya berikut hasil pra survei yang menggambarkan Pengaruh Promosi:
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Sumber : Diolah Penulis (2024)

Gambar 3 Hasil Pra Survei Promosi
Berdasarkan Gambar hasil pra survei promosi ke 30 orang di Kabupaten Tasikmalaya dengan memberikan pernyataan terbuka yaitu :“Gallery Doa Ibu fashion melakukan promosi lewat sosial media?” hasil pra survei menunjukan bahwa sebanyak 96,6% menjawab tidak setuju karena Gallery Doa Ibu Fashion belum melakukan promosi yang meluas seperti dimedia sosial, sedangkan yang menjawab setuju 3,4% karena sebagian konsumen Gallery Doa Ibu Fashion pernah mengetahui promosi Gallery Doa Ibu Fashion tersebut lewat media poster. Kedua “Karyawan Gallery Doa Ibu fashion melakukan promosi yang menarik?”. 
Hasil pra survei menunjukan bahwa sebanyak 73,3% menjawab tidak setuju karena Gallery Doa Ibu Fashion belum melakukan promosi yang meluas seperti dimedia sosial menyebabkan konsumen kurang mengetahui Gallery Doa Ibu Fashion sehingga menyebabkan konsumen kurang tertarik terhadap promosi yang dilakukan oleh toko tersebut, sedangkan 26,7% menjawab setuju karena konsumen Gallery Doa Ibu Fashion merasakan promosi diskon dari setiap produk yang ada ditoko tersebut. Hal ini menunjukan bahwa promosi dapat mempengaruhi minat beli konsumen terhadap Gallery Doa Ibu Fashion.
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Sumber : Diolah Penulis (2024)

Gambar 4 Hasil Pra Survei Kualitas Pelayanan
Berdasarkan Gambar hasil pra survei Kualitas Pelayanan ke 30 orang di Kabupaten Tasikmalaya dengan memberikan pernyataan terbuka yaitu :“ Karyawan Gallery Doa Ibu fashion memberikan pelayanan yang bagus?”, hasil pra survei menunjukan bahwa sebanyak 79,3% menjawab tidak setuju karena pelayanan Gallery Doa Ibu Fashion kurang baik menyebabkan konsumen kurang nyaman akan pelayanan Toko tersebut, sedangkan yang menjawab setuju 20,7% karena ada beberapa konsumen yang merasakan akan pelayanan Gallery Doa Ibu Fashion. 
Kedua “Karyawan Gallery Doa Ibu fashion selalu bersedia dalam menanggapi keluhan konsumen?”, hasil pra survei menunjukan bahwa sebanyak 86,7% menjawab tidak setuju karena lambatnya pelayanan menyebabkan konsumen menjawab tidak setuju akan pelayanan Gallery Doa Ibu Fashion, sedangkan yang menjawab setuju 13,3% karena ada beberapa konsumen yang telah merasakan pelayanan Gallery Doa Ibu Fashion. Hal ini menunjukan bahwa Kualitas Pelayanan dapat mempengaruhi Minat Beli konsumen terhadap Gallery Doa Ibu Fashion.

Untuk memperkuat latar belakang maka penulis telah melakukan pra survei pada 30 orang konsumen Gallery Doa Ibu fashion di Kabupaten Tasikmalaya berikut hasil pra survei yang menggambarkan Minat Beli :
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Sumber : Diolah Penulis (2024)

Gambar 5 Hasil Pra Survei Minat Beli
Berdasarkan Gambar hasil pra survei Minat Beli ke 30 orang di Kabupaten Tasikmalaya dengan memberikan pernyataan terbuka yaitu :”Toko Gallery Doa Ibu Fashion menjadi pilihan utama dalam membeli kebutuhan fashion?”  hasil pra survei menunjukan bahwa sebanyak 83,3% menjawab tidak setuju karena banyaknya toko-toko pesaing yang ada disekitarnya menyebabkan persaingan antar Gallery Doa Ibu Fashion dan toko-toko lainnya yang ada di Ciawi sehingga minat beli pada Gallery Doa Ibu Fashion berkurang, sedangkan yang menjawab setuju 16,7% karena sebagian konsumen menjadikan Gallery Doa Ibu sebagai pilihan utama untuk membeli kebutuhan fashion. Kedua “Saya mencari informasi pada beberapa toko fashion yang ada di Ciawi Tasikmalaya dan saya memilih Toko Gallery Doa Ibu Fashion? ” hasil pra survei menunjukan bahwa sebanyak 93,3% menjawab tidak setuju karena banyaknya toko-toko pesaing yang ada disekitarnya menyebabkan persaingan antar Gallery Doa Ibu Fashion dan toko-toko lainnya yang ada di Ciawi, sedangkan yang menjawab setuju 6,7% sebagian konsumen menjadikan Gallery Doa Ibu Fashion sebagai pilihan utama untuk membeli kebutuhan fashion.
LANDASAN TEORI
Promosi
Promosi merupakan salah satu cara yang dilakukan oleh perusahaan selain untuk mengkomunikasikan produk, juga untuk menarik calon konsumen agar membeli produk, juga untuk menarik calon konsumen agar membeli produk yang ditawarkan, baik berupa barang atau jasa. Promosi juga dilakukan perusahaan untuk menawarkan serta menginformasikan produk yang mereka miliki. Menurut Laksana (2019: 129) Menyatakan “Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut”. Menurut Assauri  (2018: 268) Menyatakan “promosi adalah usaha dari perusahaan untuk mempengaruhi dan merayu para calon pembeli, melalui pemakaian segala unsur bauran pemasaran, kebijakan promosi ini tidak terlepas dari kebijakan terpadu bauran pemasaran, sehingga keberhasilan atau keefektifannya sangat tergantung pada kebijakan pemasaran lainnya sebagai satu kesatuan”. Menurut Kotler, Armstrong  (2019 : 63) Menyatakan “Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk Pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan”. Berdasarkan penjelasan diatas dapat di simpulkan promosi merupakan kegiatan yang sangat penting dalam memasarkan produk atau jasa sehingga dapat menarik untuk membeli produk tersebut, kegiatan promosi harus dirancang semenarik mungkin dan informasi yang di sampaikan harus mudah dimengerti oleh masyarakat agar orang membacanya dapat tertarik dan mudah dimengerti.
Kualitas Pelayanan
Konsumen umumnya mengharapkan produk berupa barang atau jasa yang dia konsumsi dapat diterima atau dinikmati dengan pelayanan yang baik atau memuaskan. Dengan perkataan lain konsumen menginginkan mutu pelayanan yang sesuai dengan harapan konsumen. Menurut Aria dan Atik (2018 : 16) Menyatakan “Kualitas pelayanan merupakan komponen penting yang harus diperhatikan dalam memberikan titik sentral bagi perusahaan karena mempengaruhi kepuasan konsumen akan muncul apabila kualitas pelayanan yang diberikan dengan baik ‘’. Menurut Arianto (2018: 83) Menyatakan “Kualitas Pelayanan dapat diartikan sebagai berfokus pada memenuhi kebutuhan dan persyaratan serta ketepatan waktu untuk memenuhi harapan pelanggan”. Menurut Tjiptono dan Chandra (2019: 304) menyatakan “Kualitas Pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan”. Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan adalah suatu keseluruhan ciri dan karakteristik yang dimiliki suatu produk atau jasa yang dapat memberikan kepuasan kepada konsumen dan citra tinggi atau rendahnya kualitas pelayanan bukanlah berdasarkan sudut pandang atau persepsi penyadiaan layanan melainkan berdasarkan persepsi pelanggan atau masyarakat sebagai pihak yang menerima layanan.

Minat Beli

Salah satu bentuk perilaku konsumen yaitu minat atau keinginan untuk membeli suatu produk atau layanan jasa. Bentuk konsumen dari minat beli adalah konsumen potensial, yaitu konsumen yang belum melakukan tindakan pembelian pada masa sekarang dan kemungkinan akan melakukan tindakan pembelian pada masa yang akan datang atau bisa disebut sebagai calon pembeli. 
Minat beli merupakan bagian dari komponen prilaku dalam sikap mengonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahapan dimana konsumen membentuk pilihan mereka diantara beberapa produk yang tergabung dalam perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada suatu alternative yang paling disukainya atau proses yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh berbagai macam pertimbangan. Menurut Ivanto dan Sujana (2020: 108) menyatakan “Minat beli adalah sesuatu yang timbul setelah mendapatkan rangsangan dari produk yang dilihatnya, kemudian muncul keinginan untuk membeli dan memilikinya sehingga berdampak pada sebuah tindakan”. Menurut Priansa, (2017: 164) menyatakan “Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli suatu produk serta banyaknya unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu”. Menurut Halim dan Iskandar (2019 : 417) menyatakan “Minat beli terbentuk dari sikap konsumen terhadap suatu produk hal tersebut berasal dari keyakinan konsumen terhadap kualitas produk tersebut. Semakin rendah kepercayaan konsumen terhadap suatu produk akan menyebabkan menurunkan minat beli konsumen”. 
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Gambar 6 Kerangka Pemikiran

METODE PENELITIAN
Metode Penelitian

Metode yang digunakan pada Penelitian ini adalah Metode penelitian kuantitatif kausalitas dengan pendekatan survey. Penelitian ini digambarkan mengenai Pengaruh Promosi Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Pada Gallery Doa Ibu. Menurut Sugioyono (2017: 3) Menyatakan bahwa “Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data yang valid dengan tujuan yang bersifat penemuan, pembuktian dan penembangan suatu pengetahuan sehingga hasilnya dapat digunakan untuk memahami, memecahkan, dan mengantisipasi masalah”. Menurut Sugiyono (2017: 8) Menyatakan bahwa “Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode Penelitian yang berlandasan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, análisis yang data bersifat kuantitatif/statistik, dengan Tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”. Menurut Sugiyono (2017: 59) mendefinisikan bahwa “Metode kausalitas adalah hubungan yang bersifat sebab akibat, jadi disini ada variable independen (variabel yang mempengaruhi) dan variabel dependen (dipengaruhi)”. Kemudian yang dimaksud survei menurut Sugiyono (2017: 6 ) adalah “Metode survei merupakan metode yang digunakan untuk mendapatkan dan dari tempat tertentu yang alamiah (bukan buatan), tetapi peneliti melakukan perlakuan dalam Penelitian data, misalnya dengan mengedarkan kuesioner, test, wawancara terstruktur dan sebagainya”.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil 
Uji Validitas

Dari uji validitas mengenai Promosi (X1) berdasarkan hasil pengujian melalui SPSS versi 25 diperoleh hasil r tabel sebesar 0,1966 dengan hasil rhitung > rtabel. Hasil uji validitas menunjukan bahwa semua pernyataan mengenai variabel Promosi valid. Sehingga disimpulkan bahwa semua pernyataan layak untuk diteliti. Dari uji validitas mengenai Kualitas Pelayanan (X2) berdasarkan hasil pengujian melalui SPSS versi 25 diperoleh hasil r tabel sebesar 0,1966 dengan hasil rhitung > rtabel. Hasil uji validitas menunjukan bahwa semua pernyataan mengenai variabel Kualitas Pelayanan valid. Sehingga disimpulkan bahwa semua pernyataan layak untuk diteliti. Dari uji validitas mengenai Minat Beli (Y) berdasarkan hasil pengujian melalui SPSS versi 25 diperoleh hasil r tabel sebesar 0,1966 dengan hasil rhitung > rtabel. Hasil uji validitas menunjukan bahwa semua pernyataan mengenai variabel Kualitas Pelayanan valid. Sehingga disimpulkan bahwa semua pernyataan layak untuk diteliti.

Uji Reliabilitas

Tabel 1 Uji Reliabilitas Data

	Item Pernyataan
	Cronbach’s Alpha
	Standar
	Keterangan

	Promosi (X1)
	0.826
	0,6
	Reliabel

	Kualitas Pelayanan (X2)
	0.933
	0,6
	Reliabel

	Minat Beli (Y)
	0.922
	0,6
	Reliabel


Sumber : Diolah Peneliti, 2024

Hasil uji reliabilitas menunjukkan masing - masing item pernyataan variabel dikatakan reliabel berdasarkan perolehan nilai Cronbach’s alpha untuk X1 sebesar 0,826 > 0,6. Untuk variabel dikatakan reliabel berdasarkan perolehan nilai Cronbach’s alpha untuk X2 sebesar 0,933 > 0,6 dan untuk variabel dikatakan reliabel berdasarkan perolehan nilai Cronbach’s alpha untuk Y sebesar 0,922 > 0,6, Sehingga disimpulkan semua pernyataan masing - masing variabel layak untuk diteliti. 

Uji Normalitas

Tabel 2 Hasil Uji Normalitas

	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	100

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	4231.79630522

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.075

	
	Positive
	.038

	
	Negative
	-.075

	Test Statistic
	.075

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.178c

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.


Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel independen dan dependennya berdistribusi normal atau tidak. Untuk uji normalitas, syarat menggunakan analisis statistik dengan Kolmogorov-Smirnov jika nilai signifikan 0,178 > 0,05, maka data distribusi normal sehingga memenuhi uji asumsi normalitas.

Uji Multikolinearitas

Tabel 3 Hasil Uji Multikolinearitas

	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	3472.875
	2066.062
	
	1.681
	.096
	
	

	
	Total_X1
	.713
	.181
	.482
	3.945
	.000
	.336
	2.974

	
	Total_X2
	.222
	.102
	.267
	2.183
	.031
	.336
	2.974

	a. Dependent Variable: Total_Y


Hasil pengujian SPSS versi 25 mendapatkan hasil pada kolom tolerance menunjukan bahwa  Promosi (0,336 > 0,10) dan Kualitas Pelayanan (0,336 > 0,10) selain itu pada kolom VIF Promosi (2,974 < 10) dan Kualitas Pelayanan (2,974 < 10). Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan tidak terjadi multikolinearitas sehingga uji multikolinearitas terpenuhi.

Uji Heteroskedastisitas
Tabel 4 Hasil Uji Heteroskedastisitas

	Correlations

	
	Promosi
	Kualitas Pelayanan
	Unstandardized Residual

	Spearman's rho
	Promosi
	Correlation Coefficient
	1.000
	.738**
	.036

	
	
	Sig. (2-tailed)
	.
	<.001
	.721

	
	
	N
	100
	100
	100

	
	Kualitas Pelayanan
	Correlation Coefficient
	.738**
	1.000
	.025

	
	
	Sig. (2-tailed)
	<.001
	.
	.808

	
	
	N
	100
	100
	100

	
	Unstandardized Residual
	Correlation Coefficient
	.036
	.025
	1.000

	
	
	Sig. (2-tailed)
	.721
	.808
	.

	
	
	N
	100
	100
	100

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).


Resa Nurunnisa, H. Ari Arisman, Nita Fauziah Oktaviani Uji heteroskedastisitas dipakai guna melihat apakah pada sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan varians residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Model regresi dapat dikatakan baik apabila tidak adanya indikasi terjadinya heteroskedasitas. Dari hasil data yang telah diolah, dapat diketahui nilai spearman’s rho promosi sebesar  0,721 > 0,05 dan kualitas pelayanan sebesar 0,808 > 0,05 maka tidak terjadi penyimpangan. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga dapat dikatakan uji heteroskedastisitas terpenuhi.

Uji Autokorelasi

Tabel 5 Hasil Uji Autokorelasi

	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate
	Durbin-Watson

	1
	.716a
	.513
	.503
	4275.20048
	1.834

	a. Predictors: (Constant), Total_X2, Total_X1

	b. Dependent Variable: Total_Y


Uji autokorelasi dalam suatu model bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara variabel pengganggu pada periode tertentu dengan variabel sebelumnya. Model regresi yang baik jika tidak terdapat korelasi antar variabel, Untuk mendeteksi autokorelasi dengan menggunakan nilai Durbin Watson. Hasil uji autokorelasi menunjukan nilai DW 1,834 > -2, dan DW 1,834 < +2, yang artinya tidak ada autokorelasi. Model regresi ini dapat digunakan untuk penelitian dan menguji hipotesis.

Pembahasan
Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Secara Simultan Terhadap Minat Beli Konsumen Gallery Doa Ibu Fashion
Tabel 6 Hasil Uji Regresi Linear Berganda

	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Correlations

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Zero-order
	Partial
	Part

	1
	(Constant)
	3472.875
	2066.062
	
	1.681
	.096
	
	
	

	
	Total_X1
	.713
	.181
	.482
	3.945
	.000
	.699
	.372
	.280

	
	Total_X2
	.222
	.102
	.267
	2.183
	.031
	.659
	.216
	.155

	a. Dependent Variable: Total_Y


Berdasarkan output SPSS diperoleh persamaan Regresi Linier Berganda sebagai berikut:

Y = 3472,875 + 0,713X1 + 0,222X2 + e

Keterangan:

a. Konstanta sebesar 3472,875 menunjukkan bahwa jika tidak terjadi peningkatan dalam variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan maka Minat Beli sebesar 3472,875. Apabila kualitas pelayanan (X2) tetap.

b. Nilai koefisien regresi promosi (X1) sebesar 0,713 artinya setiap kenaikan 1 (satuan) Promosi akan menaikan minat beli sebesar 0,713. Sebaliknya setiap penurunan 1 (satuan) promosi akan menurunan minat beli sebesar 0,713. Apabila promosi (X1) tetap.

c. Nilai koefisien regresi kualitas pelayanan (X2) sebesar 0,222 artinya setiap kenaikan 1 (satuan) kualitas pelayanan akan menaikan minat beli sebesar 0,222 satuan. Sebaliknya setiap penurunan 1 ( satuan) kualitas pelayanan akan menurunkan minat beli sebesar 0,222.

Tabel 7 Hasil Uji Koefisien Korelasi Dan Determinasi
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.716a
	.513
	.503
	4275.20048

	a. Predictors: (Constant), Total_X2, Total_X1

	b. Dependent Variable: Total_Y


Berdasarkan hasil pengolahan data SPSS diperoleh nilai koefisien korelasi promosi dan kualitas pelayanan dengan minat beli sebesar 0,716 dimana hal ini menunjukkan Nilai korelasi tersebut termasuk dalam kategori kuat antara promosi dan kualitas pelayanan terhadap minat beli. Nilai korelasi promosi dan kualitas pelayanan dengan minat beli memiliki nilai positif artinya meningkatkan Promosi dan Kualitas Pelayanan dapat pula meningkatkan Minat Beli dan sebaliknya, penurunan Promosi dan Kualitas Pelayanan secara bersamaan atau simultan dapat pula menurunkan Minat Beli.

Berdasarkan output SPSS, nilai R-Square adalah sebesar 0,513 atau 51,3%. Artinya besarnya pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan secara simultan sebesar 51,3% terhadap Minat Beli, sedangkan sisanya sebesar 48,7% adalah pengaruh faktor lain seperti lokasi, kualitas produk, dan persepsi harga.

Tabel 8 Hasil Uji Simultan

	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	1867946494.080
	2
	933973247.040
	51.100
	.000b

	
	Residual
	1772901896.920
	97
	18277339.144
	
	

	
	Total
	3640848391.000
	99
	
	
	

	a. Dependent Variable: Total_Y

	b. Predictors: (Constant), Total_X2, Total_X1


Berdasarkan output SPSS, nilai sig F sebesar 0,000 < 0,05 artinya Ha diterima H0 ditolak sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan secara simultan mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli. Artinya secara simultan promosi dan kualitas pelayanan mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat beli. Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk Pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan, begitu pula Kualitas Pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan Pelanggan, artinya keduanya memiliki hubungan sinergis dalam meningkatkan minat beli konsumen. Promosi dan kualitas pelayanan merupakan sesuatu yang sangat penting untung menunnjang peningkatan minat beli konsumen, sehingga volume penjualan akan meningkat. Semakin baik Promosi dan kualitas pelayanan pada Gallery Doa Ibu Fashion maka permintaan pasar akan meningkat dan minat beli konsumen akan optimal.
Pengaruh Parsial Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Di Gallery Doa Ibu Fashion 
Tabel 9 Hasil Uji Parsial

	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Correlations

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Zero-order
	Partial
	Part

	1
	(Constant)
	3472.875
	2066.062
	
	1.681
	.096
	
	
	

	
	Total_X1
	.713
	.181
	.482
	3.945
	.000
	.699
	.372
	.280

	
	Total_X2
	.222
	.102
	.267
	2.183
	.031
	.659
	.216
	.155

	a. Dependent Variable: Total_Y


Untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh Promosi secara parsial terhadap Minat Beli dilihat dengan cara membandingkan nilai t tabel dan t hitung. Hasil perhitungan Promosi mempunyai nilai probabilitas sebesar 0,000 < sig α 0,05 Dengan demikian Ha diterima dan H0 ditolak, maka dapat disimpulkan bahwa secara parsial Promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap Minat Beli. Artinya promosi memiliki pengaruh yang berarti terhadap minat beli sehingga semakin baik promosi maka akan meningkatkan minat beli pada Gallery Doa Ibu Fashion.Untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh Kualitas Pelayanan secara parsial terhadap Minat Beli dilihat dengan cara membandingkan nilai t tabel dan t hitung. Hasil perhitungan Daya Tarik Iklan mempunyai nilai probabilitas sebesar 0,031 < sig α 0,05 Dengan demikian Ha diterima dan H0 ditolak, maka dapat disimpulkan bahwa secara parsial Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap Minat Beli. Artinya kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang berarti terhadap minat beli sehingga semakin baik kualitas pelayanan pada Gallery Doa Ibu Fashion maka akan meningkatkan minat beli konsumen pada Gallery Doa Ibu Fashion.
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan 
1. Promosi memiliki klasifikasi baik hal ini berarti bahwa promosi yang dilakukan oleh Gallery Doa Ibu Fashion sudah dilakukan dengan baik oleh Gallery Doa Ibu Fashion. Kualitas Pelayanan memiliki klasifikasi baik hal ini berarti bahwa kualitas pelayanan sudah dilakukan dengan baik oleh Gallery Doa Ibu Fashion. Minat Beli memiliki klasifikasi tinggi pada Gallery Doa Ibu Fashion hal ini berarti bahwa minat beli konsumen di Gallery Doa Ibu Fashion sudah dilakukan dengan tinggi oleh konsumen.

2. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh kesimpulan bahwa Promosi dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli pada Gallery Doa Ibu Fashion.
3. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh kesimpulan bahwa Promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli pada Gallery Doa Ibu Fashion.
4. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh kesimpulan bahwa Kualitas Pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli pada Gallery Doa Ibu Fashion.
Saran
1. Berdasarkan skor terendah variabel Promosi dengan indikator Gallery Doa Ibu Fashion melakukan promosi kepada sekelompok orang secara langsung dengan memberikan diskon. Penulis menyarankan Gallery Doa Ibu Fashion harus melakukan promosi di media sosial karena dengan promosi di media sosial masyarakat ataupun konsumen akan lebih mengenali produk-produk yang berada di Gallery Doa Ibu Fashion. Hal ini bertujuan agar Gallery Doa Ibu Fashion membuat tim promosi yang berfokus di dalam sosial media, seperti instagram, facebook, tiktok dan lain-lain karena aplikasi tersebut bisa dengan mudah dilihat oleh banyak orang di era modern saat ini.
2. Berdasarkan skor terendah variabel Kualitas Pelayanan dengan indikator Karyawan Gallery Doa Ibu Fashion bersikap ramah saat konsumen membutuhkan bantuan. Penulis menyarankan Karyawan Gallery Doa Ibu Fashion lebih memahami terhadap apa yang terjadi kebutuhan ataupun keinginan konsumen karena konsumen masi beranggapan bahwa kualitas pelayanan masih belum bisa maksimal seperti karyawan masih belum maksimal, seperti karyawan masih belum mengetahui secara keseluruhan produk-produk yang ditanyakan oleh konsumen ataupun tata letak barang yang dibutuhkan konsumen. Hal ini bertujuan agar Gallery Doa Ibu Fashion harus bisa melakukan dan meningkarkan kualitas pelayanan agar konsumen merasa nyaman berbelanja di Gallery Doa Ibu Fashion.
3. Berdasarkan skor terendah variabel Minat Beli dengan indikator Saya berminat untuk merekomendasikan produk yang berada di Gallery Doa Ibu Fashion kepada orang lain karena produknya berkualitas. Hal ini bertujuan agar Gallery Doa Ibu Fashion lebih meningkatkan kualitas produknya supaya konsumen Gallery Doa Ibu Fashion bisa menarik konsumen lainnya untuk berbelanja, sehingga minat beli konsumen di Gallery Doa Ibu Fashion lebih meningkat.
4. Saran untuk penelitian selanjutnya, dengan dilakukan penelitian ini semoga penelitian ini  bisa menjadi gambaran untuk peneliti selanjutnya atau tolak ukur penelitian dan mendukung penelitian yang diharapkan supaya bisa dikembangkan lagi penelitian dengan sampel yang heterogen dan menambah variabel lain yang berpengaruh terhadap Minat Beli. Karena, hal ini tentu akan berpengaruh pada generalisasi                              penelitian.
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