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Published: 12-12-2024  maintaining customer satisfaction while improving business performance. This
research uses quantitative methods with a survey approach, involving one hundred

Key Words: SME entrepreneurs in the Fashion Retail Sector operating in the Bekasi District area.

Customer Happiness,  Analysis was carried out through validity and reliability tests, classical assumption

Outlet Interior Design,  testing and regression analysis to measure the relationship between the collected data

Retail SMEs. variables. The research results show that there is a significant influence: 1). Customer
Happiness (KP), 2). Availability of Goods (KB) and 3). Outlet Interior Design (DIO)
on Business Success (KU) with the regression equation
KU=1.044+0.650KP+0.306KB+0.137DI0O. The research results show that customer
happiness, availability of goods, and outlet interior design have a significant influence
on the success of fashion retail SME businesses. The implications of this research
highlight the importance of a holistic strategy in managing customer relationships,
maintaining goods availability and designing attractive outlet interiors to increase the
competitiveness of fashion retail SMEs.

Pendahuluan

Sebagai bagian dari rantai distribusi, bisnis ritel UKM fashion memainkan peran
penting dalam mendekatkan produk kepada konsumen, terutama di area lokal. Di masa lalu,
bisnis ritel biasa mendistribusikan produk secara pasif, dengan perubahan perilaku pelanggan
mencoba membangun keunggulan kompetitif dan menjadi lebih proaktif (Faria et al., 2022).
Era ritel baru yang memajukan konsep yang berpusat pada konsumen dan praktik inovatif,
konsumen semakin terlibat dalam rantai nilai industri ritel, yang menghasilkan potensi
penciptaan nilai bersama yang besar. Model ritel baru merupakan peningkatan komprehensif
dari jaringan teknologi yang ada (Ndustry & Meiyi, 2023). Kebahagiaan pelanggan
berhubungan erat dengan tingkat kepuasan terhadap layanan dan produk yang diterima.
Kebahagiaan digambarkan sebagai emosi positif yang sering terjadi, emosi negatif yang jarang
terjadi dan sering dikaitkan dengan pengalaman pribadi dengan kegembiraan, kepuasan dan
kehidupan yang bermakna. Kehangatan dan kompetensi sebagai mediator yang
menghubungkan persepsi kebahagiaan pelanggan (C. Lee et al., 2024). Interaksi dengan
karyawan dan pelanggan lain mempunyai dampak signifikan terhadap keterlibatan dan
loyalitas pelanggan (Gonda et al., 2020). Selain itu, kebahagiaan pelanggan juga dikaitkan
dengan peningkatan loyalitas dan perilaku pembelian yang berulang. Ketersediaan barang
menjadi indikator penting dalam manajemen rantai pasokan. Proses melibatkan koordinasi
yang cermat antara berbagai pihak yang terlibat, mulai dari pemasok yang menyediakan bahan
baku hingga pelanggan akhir yang menerima produk atau jasa (Chain, 2023). Pembagian
inventaris terjadi sebelum dan sesudah gudang kehabisan stok dan alokasi inventaris yang
fleksibel digunakan untuk memenuhi kebutuhan konsumen (Du, 2021). Strategi perencanaan
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permintaan dan penawaran diterapkan di berbagai bidang dalam hubungan organisasi dalam
rantai pasokan (R. Lee, 2021). Bisnis UKM ritel tidak menginvestasikan sumber dayanya pada
sistem yang canggih, sebaliknya sistem perencanaan Enterprise Resource Planning (ERP)
sederhana atau bahkan program seperti Excel atau inventaris manual lebih banyak digunakan
(Vanessa et al., 2021). Desain interior outlet memainkan peran kunci dalam membentuk
pengalaman belanja pelanggan. Strategi visual merchandising, seperti tata letak toko, tampilan
produk, papan tanda dan suasana dapat digunakan sebagai elemen atmosfer utama yang
berkontribusi terhadap lingkungan toko secara keseluruhan (Osei & Ademtsu, 2024). Suasana
ritel dapat mempengaruhi orientasi pelanggan, sehingga menghasilkan berbagai perilaku
seperti pembelian berulang, pembelian komoditas dalam jumlah lebih besar dan
merekomendasikan toko tersebut kepada orang lain (Pal & Srivastava, 2024). Karena
konsumen memiliki begitu banyak pilihan variasi produk, kebutuhan dan preferensi produk,
penting untuk memahami bagaimana alat dan teknik mengatur tata letak toko dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen (Sahari et al., 2024). Merancang tata letak toko
ritel adalah tugas yang sulit. Tujuan utamanya adalah memaksimalkan penjualan sekaligus
menjaga kepuasan pelanggan dan meminimalkan biaya keseluruhan (Tlapana, 2021).
Keberhasilan usaha biasanya diukur melalui kinerja keuangan, loyalitas pelanggan dan
keberlanjutan operasional. Kinerja perusahaan diperiksa dari segi efisiensi dan efektivitas.
Efisiensi adalah melakukan sesuatu dengan benar dan efektivitas adalah melakukan hal yang
benar (Dean, 2020). Kinerja UKM sangatlah kompleks karena mencakup indikator keuangan
seperti profitabilitas, serta efisiensi operasional, kepuasan pelanggan dan pertumbuhan bisnis
lainnya (Sharabati et al., 2024). Model kinerja kembali memainkan peran teoretisnya dalam
menjelaskan satu sisi kinerja UKM, namun mungkin tidak cukup dalam memberikan
penjelasan yang lebih lengkap untuk memahami cara meningkatkan kinerja (Ramirez & Lim,
2021). Keberhasilan bisnis adalah output atau hasil pelaksanaan seluruh kegiatan yang
berkaitan dengan kegiatan bisnis, indikator kinerja bisnis adalah pertumbuhan penjualan dan
profitabilitas (Rahmi et al., 2023).

Metode Penelitian

Penelitian dilakukan menggunakan metode kuantitatif pada pengusaha ritel fashion.
Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner untuk mendapatkan jawaban dari responden
dengan memberikan pertanyaan yang telah disiapkan agar mendapat jawaban responden yang
valid sebagai data. Konsep penelitian ini yaitu Keberhasilan Usaha (KU) merupakan variabel
dependen, sedangkan Kebahagiaan Pelanggan (KP), Ketersediaan Barang (KB) dan Desain
Interior Outlet (D10O) merupakan variabel independen, dengan konsep desain penelitian yang
dapat dilihat pada bagan sebagai berikut:
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Gambar 1. Desain Penelitian

Dalam penelitian ini melibatkan 100 pengusaha ukm ritel fashion di Kabupaten Bekasi
Jawa Barat, untuk mengisi jawaban yang telah disediakan menggunakan skala likert 1-5,
dengan kriteria 1 sangat tidak setuju dan 5 sangat setuju. Penilaian ini untuk memperoleh
verifikasi dalam bentuk dukungan empiris data dilapangan, yang disajikan berupa angka dan
menggunakan analisis statistik (Memon et al., 2020), selanjutnya data akan di analisa dengan
menggunakan: a) uji validitas dan reliabilitas, b). uji asumsi, ¢). uji model dan d). uji hipotesis.

Tabel 1. Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Indikator Definisi
Keberhasilan KU.1.Pertumbuhan Penjualan Peningkatan penjualan periode
Usaha (KU) KU.2.Keuntungan Bersih Kenaikan laba bersih

KU.3.Pangsa Pasar
KU.4.Terbangun Citra Baik
KU.5.Efisiensi Operasional

Peningkatan jumlah pelanggan
Persepsi baik yang dinilai
Memaksimalkan hasil

Kebahagiaan
Pelanggan
(KP)

KP.1.Kepuasan Pelanggan
KP.2.Kesetiaan Pelanggan
KP.3.Pengalaman Pelanggan
KP.4.Kepercayaan Pelanggan

Melebihi harapan pelanggan
Pelanggan menggunakan produk
Persepsi interaksi pelanggan
Keyakinan pelanggan terpenuhi

Ketersediaan
Barang (KB)

KB.1.Tingkat Ketersediaan Stok
KB.2.Ketepatan Pengadaan Barang
KB.3.Frekuensi Kehabisan Stok
KB.4.Keberagaman Produk
KB.5.Kualitas Barang Tersedia

Barang tersedia di toko/ gudang
Barang diterima tepat waktu
Kekosongan barang di toko
Variasi produk yang tersedia
Standar kualitas yang diharapkan

Desain
Interior
Outlet (DIO)

DIO.1.Tata Letak
DI0.2.Estetika Visual
DI10.3.Pencahayaan
DIO.4.Fungsionalitas Ruang

Kenyamanan penataan ruang
menciptakan suasana menarik
Suasana visibilitas produk
Pelanggan berinteraksi produk

Hasil dan Pembahasan

A. Analisis uji instrumen
Berdasarkan hasil uji validitas terhadap kuesioner dengan menggunakan rumus korelasi

Product Moment (Pearson) menunjukkan bahwa nilai rhitung item-item pernyataan dalam
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kuesioner r-hitung > r-tabel = 0,196 adalah valid untuk n = 100 pelaku usaha UMKM pada
tingkat signifikansi 5%. Selanjutnya uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi
responden dalam menjawab pernyataan suatu kuesioner. Pengujian reliabilitas digunakan
dengan teknik Cronbach’s Alpha yaitu variabel dikatakan reliabel jika nilainya lebih besar dari
0,600.

Tabel 2. Validitas — Reliabilitas

};ZTE:S; Crro;:ll;zcnla % Nilai Kritis Keterangan
Keberhasilan Usaha (KU) 0,866 0,600 Reliabel
Pertumbuhan Penjualan 0,830 0,196 Valid
Keuntungan Bersih 0,822 0,196 Valid
Pangsa Pasar 0,861 0,196 Valid
Terbangun Citra Baik 0,783 0,196 Valid
Efisiensi Operasional 0,885 0,196 Valid
Kebahagiaan Pelanggan (KP) 0,820 0,600 Reliabel
Kepuasan Pelanggan 0,791 0,196 Valid
Kesetiaan Pelanggan 0,829 0,196 Valid
Pengalaman Pelanggan Positif 0,764 0,196 Valid
Kepercayaan Pelanggan 0,852 0,196 Valid
Ketersediaan Barang (KB) 0,879 0,600 Reliabel
Tingkat Ketersediaan Stok 0,810 0,196 Valid
Ketepatan Pengadaan Barang 0,809 0,196 Valid
Frekuensi Kehabisan Stok 0,800 0,196 Valid
Keberagaman Produk 0,835 0,196 Valid
Kualitas Barang Tersedia 0,857 0,196 Valid
Desain Interior Outlet (DI10) 0,866 0,600 Reliabel
Tata Letak 0,829 0,196 Valid
Estetika Visual 0,864 0,196 Valid
Pencahayaan 0,802 0,196 Valid
Fungsionalitas Ruang 0,885 0,196 Valid

Dari uji tabel 2 diatas diketahui indikator pada setiap variabel r-hitung > r-tabel masing-
masing KU 0,866; KP 0,820; KB 0,879; dan DIO 0,866 lebih besar dari nilai Cronbach’s Alpha
(o) > 0,600, sehingga data penelitian yang berasal dari kuesioner dalam penelitian ini dianggap
reliabel.

Tabel 3. Ringkasan Uji Asumsi Klasik

Komponen Nilai VIF Sig. Test
Variabel Toleransi Residu Statistic

Kebahagiaan Pelanggan (KP) 0,269 3,723 0,000 5,534

Ketersediaan Barang (KB) 0,232 4,304 0,004 2,942

Desain Interior Outlet (DI10O) 0,345 2,900 0,002 1,396
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Pada uji asumsi tabel 3 di atas menunjukkan nilai test statistik variabel KP 5,534 KB
2,924 dan DIO 1,396 yang kesemua variabel-variabel tersebut lebih besar dari 0.05 sehingga
data terdistribusi secara normal atau asumsi pertama terpenuhi. Asumsi kedua dapat terpenuhi
karena tolerance KP 0,269 > 0.10; serta nilai VIF 3,723 < 10.00 dengan demikian tidak terdapat
multikolinieritas; tolerance KB 0,232 > 0.10 dengan nilai VIF 4,304 < 10.00 hal ini tidak terjadi
multikolinieritas; tolerance DIO 0,345 > 0.10 dengan nilai VIF 2,900 < 10.00 dengan demikian
tidak mengalami multikolinieritas. Hasil uji heteroskedastisitas glejser tidak mengalami gejala
heteroskedastisitas dalam model regresi tersebut karena masing-masing variabel memiliki
signifikan di atas 0.05, yaitu signifikansi KP 0.000 > 0.05, untuk signifikansi KB 0,004 > 0.05,
dan untuk signifikansi DIO 0.002 > 0.05, dengan demikian persyaratan analisis terpenuhi.
B. Analisis uji model

Berikutnya model didasarkan pada Nilai R Square (koefisien determinasi), dengan
pengujian uji F dimana dasar dalam pengambilan keputusannya yaitu jika Fhitung > F-tabel
maka signifikan.

Tabel 4. Ringkasan Analisis Regresi Berganda

R.Square Adjusted F.CountVIF  Sig.
R Square F
0,774 0,767 109,404 0,000
Variabel Regression t-Count Sig
coefficient
Constanta: 1,044 0,978 0,330
Kebahagiaan Pelanggan (KP) 0,650 5,534 0,000
Ketersediaan Barang (KB) 0,306 2,942 0,004
Desain Interior Outlet (DIO) 0,137 1,396 0,002
Dependent Variable: Keberlangsungan

Usaha

Nilai R Square dari tabel 4 diatas sebesar 0,774 dan Adjusted R Square sebesar 0,767
Nilai ini mengandung arti bahwa pengaruh KP, KB dan DIO adalah sebesar 77,4% terhadap
KU. Nilai F-hitung sebesar 109,404 dan probabilitas Sig. F 0.000. F- hitung 109,404 > F-tabel
2,699 dan probabilitas Sig.F 0.000 lebih kecil dari taraf uji penelitian 0.05 dengan demikian
maka terdapat signifikan dan dapat diartikan bahwa KP, KB dan DIO mampu menjelaskan 77,4
variasi KU. Dengan demikian model desain penelitian tersebut layak untuk menjelaskan
keterkaitan antar variabel melalui uji hipotesis.
C. Analisis uji hipotesis

Uji hipotesis menunjukkan pengaruh nilai koefisien regresi melalui pengujian uji-t.
Nilai  koefisien  regresi yang dibentuk dalam  persamaan regresi  yaitu
KU=1,044+0,650KP+0,306KB+0,137DIO. KP memiliki koesifien regresi 0.650, t-hitung
5,534 lebih besar dari t-tabel 1.661 dan sig. 0.000 lebih kecil dari taraf uji penelitian 0.05 maka
hipotesis pertama diterima yang berarti bahwa KP mempengaruhi KU. KB memiliki koesifien
regresi 0.306, t hitung 2,942 lebih besar dari t-tabel 1.661 dan sig. 0.004 lebih kecil dari taraf
uji penelitian 0.05 maka hipotesis kedua diterima yang berarti bahwa KB mempengaruhi KU.
Sedangkan D10, memiliki koesifien regresi 0,137 t-hitung 1,396 lebih besar dari t-tabel 1.661
dan sig. 0.002 lebih kecil dari taraf uji penelitian 0.05 maka hipotesis ketiga diterima yang
berarti bahwa DIO mempengaruhi KU.
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Kesimpulan

Penelitian ini menunjukkan bahwa keberhasilan usaha UKM retail sangat dipengaruhi
oleh kebahagiaan pelanggan yang positif, manajemen ketersediaan barang yang efektif, dan
desain interior outlet yang menarik. Kebahagiaan pelanggan terbukti menjadi elemen utama
yang menciptakan loyalitas, meningkatkan niat pembelian ulang dan memperkuat hubungan
antara usaha dan komunitas lokal. Ketersediaan barang, sebagai bagian dari efisiensi
operasional, secara langsung memengaruhi kepuasan pelanggan dengan memastikan
kebutuhan mereka terpenuhi secara konsisten. Desain interior outlet, melalui tata ruang,
pencahayaan, dan atmosfer visual, memberikan dampak signifikan pada daya tarik toko dan
pengalaman belanja. Penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas cakupan dengan
mempertimbangkan variabel tambahan, seperti pengaruh digitalisasi atau pemasaran berbasis
media sosial terhadap keberhasilan usaha UKM ritel. Pendekatan ini akan memberikan
pemahaman yang lebih komprehensif tentang dinamika bisnis ritel di era modern.
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