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ABSTRAK 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh pentingnya strategi komunikasi pemasaran dalam 

menghadapi persaingan industri fashion yang semakin kompetitif, serta perlunya pemahaman 

yang lebih mendalam terhadap kebutuhan dan preferensi pelanggan. Tujuan penelitian ini 

adalah untuk menganalisis pengaruh pemahaman kebutuhan pelanggan terhadap efektivitas 

komunikasi pemasaran pada Tree Luxury Boutique di Kota Kendari. Metode penelitian yang 

digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan teknik pengumpulan data melalui 

penyebaran kuesioner kepada 70 responden penelitian yang merupakan konsumen Tree 

Luxury Boutique, yang dipilih menggunakan teknik accidental sampling. Analisis data 

dilakukan menggunakan regresi linear sederhana untuk mengetahui hubungan antar variabel. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemahaman kebutuhan pelanggan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap efektivitas komunikasi pemasaran, yang berarti bahwa semakin baik 

perusahaan memahami kebutuhan pelanggan, maka semakin efektif komunikasi pemasaran 

yang dilakukan. Kesimpulan penelitian ini menegaskan bahwa pemahaman kebutuhan 

pelanggan merupakan faktor penting dalam meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran, 

sehingga perusahaan perlu lebih memperhatikan karakteristik dan preferensi pelanggan dalam 

merancang strategi pemasaran. 

Kata Kunci: Pemahaman Kebutuhan Pelanggan, Komunikasi Pemasaran, Efektivitas, 

Konsumen 

 

ABSTRACT 

This study is motivated by the importance of marketing communication strategies in 

facing increasingly competitive fashion industry conditions, as well as the need to better 

understand customer needs and preferences. The purpose of this study is to analyze the effect 

of customer needs understanding on marketing communication effectiveness at Tree Luxury 

Boutique in Kendari. The research method used is a quantitative approach with data 

collected through questionnaires distributed to 70 research respondents who are consumers 

of Tree Luxury Boutique and selected using accidental sampling. Data analysis was 

conducted using simple linear regression to determine the relationship between variables. 

The results show that customer needs understanding has a positive and significant effect on 

marketing communication effectiveness, meaning that better understanding of customer needs 

leads to more effective marketing communication. The conclusion of this study emphasizes 

that customer needs understanding is an important factor in improving marketing 

communication effectiveness, therefore businesses need to pay more attention to customer 

characteristics and preferences in designing marketing strategies. 

Keywords: Customer needs understanding, marketing communication, effectiveness,        

consumer 
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1. PENDAHULUAN 

   Perkembangan industri fashion premium menunjukkan peningkatan yang signifikan 

seiring dengan perubahan gaya hidup masyarakat dan meningkatnya kesadaran terhadap tren 

global. Konsumen tidak hanya mempertimbangkan aspek fungsional produk, tetapi juga nilai 

simbolik, eksklusivitas, serta pengalaman yang ditawarkan. Dalam kondisi tersebut, 

komunikasi pemasaran menjadi faktor penting dalam membangun hubungan dengan 

konsumen serta mempengaruhi persepsi dan keputusan pembelian. 

Efektivitas komunikasi pemasaran tidak hanya ditentukan oleh media atau strategi yang 

digunakan, tetapi juga oleh sejauh mana perusahaan mampu memahami kebutuhan dan 

preferensi pelanggan. Pemahaman yang baik terhadap kebutuhan pelanggan memungkinkan 

perusahaan menyampaikan pesan yang lebih relevan, sehingga meningkatkan keterlibatan 

dan respons konsumen. Sebaliknya, ketidaksesuaian antara pesan yang disampaikan dengan 

kebutuhan pelanggan dapat menyebabkan komunikasi pemasaran menjadi kurang efektif. 

Penelitian sebelumnya umumnya membahas komunikasi pemasaran sebagai faktor 

yang mempengaruhi perilaku konsumen, namun masih terbatas pada aspek strategi atau 

media komunikasi. Kajian yang secara khusus menghubungkan pemahaman kebutuhan 

pelanggan dengan efektivitas komunikasi pemasaran, terutama pada sektor fashion premium 

di daerah berkembang seperti Kota Kendari, masih relatif terbatas. Hal ini menunjukkan 

adanya kesenjangan penelitian yang perlu dikaji lebih lanjut. 

Tree Luxury Boutique sebagai salah satu usaha fashion di Kota Kendari menghadapi 

tantangan dalam menyesuaikan strategi komunikasi pemasaran dengan kebutuhan pelanggan 

yang beragam. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk lebih memahami karakteristik dan 

preferensi konsumennya agar komunikasi yang dilakukan dapat berjalan secara efektif dan 

tepat sasaran. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengkaji lebih dalam hubungan 

antara pemahaman kebutuhan pelanggan dan efektivitas komunikasi pemasaran. 

Berdasarkan uraian tersebut, tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh 

pemahaman kebutuhan pelanggan terhadap efektivitas komunikasi pemasaran pada Tree 

Luxury Boutique di Kota Kendari. 

Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, rumusan masalah dalam penelitian ini 

adalah apakah pemahaman kebutuhan pelanggan memengaruhi efektivitas komunikasi 

pemasaran pada Tree Luxury Boutique Mall The Park Kota Kendari, Sulawesi Tenggara? 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Pemahaman kebutuhan pelanggan merupakan kemampuan perusahaan dalam 

mengidentifikasi dan menganalisis kebutuhan, keinginan, serta preferensi konsumen sebagai 

dasar dalam penyusunan strategi pemasaran. Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong, 

pemahaman terhadap pelanggan menjadi elemen utama dalam menciptakan nilai dan 

membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. Perusahaan yang mampu 

memahami kebutuhan pelanggan secara tepat akan lebih mudah menyesuaikan produk 

maupun pesan komunikasi sehingga lebih relevan dengan target pasar. 

Efektivitas komunikasi pemasaran mengacu pada kemampuan perusahaan dalam 

menyampaikan pesan yang dapat dipahami, menarik perhatian, serta mempengaruhi sikap 
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dan perilaku konsumen. Menurut Fandy Tjiptono, komunikasi pemasaran yang efektif 

ditentukan oleh kejelasan pesan, kesesuaian dengan kebutuhan konsumen, serta media yang 

digunakan dalam penyampaian informasi. Oleh karena itu, komunikasi pemasaran tidak 

hanya berfungsi sebagai penyampai informasi, tetapi juga sebagai sarana untuk membangun 

persepsi dan hubungan dengan konsumen. 

Sejumlah penelitian terdahulu menunjukkan bahwa pemahaman kebutuhan pelanggan 

memiliki pengaruh terhadap keberhasilan komunikasi pemasaran. Penelitian oleh Ayu 

Puspitasari dan Dwi Setya Febrianti menemukan bahwa pemahaman pelanggan berkontribusi 

dalam meningkatkan efektivitas komunikasi serta kepuasan konsumen. Penelitian lain juga 

menunjukkan bahwa komunikasi pemasaran yang disesuaikan dengan karakteristik pelanggan 

cenderung lebih efektif dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 

Namun demikian, sebagian besar penelitian sebelumnya masih berfokus pada strategi 

komunikasi pemasaran secara umum, dan belum secara spesifik mengkaji hubungan antara 

pemahaman kebutuhan pelanggan dengan efektivitas komunikasi pemasaran, khususnya pada 

sektor fashion premium di daerah berkembang. Hal ini menunjukkan adanya kesenjangan 

penelitian yang menjadi dasar penting dilakukannya penelitian ini. 

Dalam penelitian ini, pemahaman kebutuhan pelanggan diposisikan sebagai variabel 

independen yang mempengaruhi efektivitas komunikasi pemasaran sebagai variabel 

dependen. Hubungan antar variabel ini menunjukkan bahwa semakin baik pemahaman 

perusahaan terhadap kebutuhan pelanggan, maka semakin tinggi efektivitas komunikasi 

pemasaran yang dihasilkan. 

Berdasarkan uraian tersebut, hipotesis penelitian ini adalah bahwa pemahaman 

kebutuhan pelanggan berpengaruh positif terhadap efektivitas komunikasi pemasaran. 

2. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan tujuan untuk menganalisis 

pengaruh pemahaman kebutuhan pelanggan terhadap efektivitas komunikasi pemasaran pada 

Tree Luxury Boutique di Kota Kendari. 

1. Metode pengumpulan data 

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh 

melalui penyebaran kuesioner kepada responden yang merupakan konsumen Tree Luxury 

Boutique. Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 70 orang yang dipilih 

menggunakan teknik accidental sampling, yaitu responden yang ditemui secara langsung dan 

memenuhi kriteria sebagai konsumen. Instrumen penelitian disusun menggunakan skala 

Likert untuk mengukur persepsi responden terhadap variabel pemahaman kebutuhan 

pelanggan sebagai variabel independen dan efektivitas komunikasi pemasaran sebagai 

variabel dependen. 

2. Metode pengolahan data  

Pengolahan data yang dilakukan melalui beberapa tahapan, yaitu editing, coding, dan 

tabulasi data untuk memastikan data yang diperoleh lengkap dan siap dianalisis. Selanjutnya 

dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas untuk menguji kelayakan dan konsistensi instrumen 

penelitian. Seluruh proses pengolahan dilakukan dengan bantuan perangkat lunak statistik 

IBM SPSS Statistics 
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3. Metode analisis data 

Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear sederhana untuk 

mengetahui pengaruh pemahaman kebutuhan pelanggan terhadap efektivitas komunikasi 

pemasaran. Model persamaan yang digunakan adalah: 

Y = 1,020 + 0,746X 

dimana Y merupakan efektivitas komunikasi pemasaran dan X merupakan pemahaman 

kebutuhan pelanggan.Pengujian hipotesis dilakukan menggunakan uji t untuk mengetahui 

signifikansi pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Berdasarkan hasil 

analisis diperoleh nilai t hitung lebih besar dari t tabel dengan tingkat signifikansi lebih kecil 

dari batas yang ditetapkan, sehingga menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan antara 

variabel yang diteliti. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Analisis Regresi Linear Sederhana 

Perhitungan statistik dalam analisis regresi linier sederhana dilakukan dengan 

menggunakan bantuan program SPSS for Windows versi 24. Adapun hasil analisis regresi 

linier sederhana secara lengkap disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 4.8 Regresi Linier Sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,020 ,331  3,084 ,003 

Pemahaman 

Kebutuhan Pelanggan 

(X) 

,746 ,080 ,748 9,298 ,000 

a. Dependent Variable: Efektivitas Komunikasi Pemasaran (Y) 

 

Berdasarkan hasil analisis regresi linear sederhana yang diolah menggunakan IBM SPSS 

Statistics, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 1,020 + 0,746X 

Nilai konstanta sebesar 1,020 menunjukkan bahwa efektivitas komunikasi pemasaran 

tetap memiliki nilai dasar meskipun tidak dipengaruhi oleh variabel pemahaman kebutuhan 

pelanggan. Sementara itu, koefisien regresi sebesar 0,746 menunjukkan bahwa pemahaman 

kebutuhan pelanggan memiliki pengaruh positif terhadap efektivitas komunikasi pemasaran. 

2. Hasil Uji T 

Hasil perhitungan nilai uji t dengan menggunakan SPSS for windows versi 24. Kriteria 

pengambilan keputusan sebagai berikut:  

a. thitung< ttabel atau sig. > 0,05 maka dinyatakan tidak ada pengaruh variabel X terhadap Y. 

b. thitung > ttabel atau sig. < 0,05 maka dinyatakan ada pengaruh variabel X terhadap Y. 
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Tabel 4.9 Hasil Uji t (Parsial) 

Coefficientsa  

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

  

 

ttabel B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1,020 ,331  3,084 ,003 1.995  

Pemahaman 

Kebutuhan 

Pelanggan (X) 

,746 ,080 ,748 9,298 ,000 1.995  

a. Dependent Variable: Efektivitas Komunikasi Pemasaran (Y)  

 

Berdasarkan tabel 4.9 hasil uji t menunjukkan bahwa nilai t hitung sebesar 9,298 lebih 

besar dari t tabel sebesar 1,995 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai koefisien regresi 

sebesar 0,746 menunjukkan arah hubungan positif antara pemahaman kebutuhan pelanggan 

terhadap efektivitas komunikasi pemasaran. 

3. Koefisien Korelasi (R) 

Analisis korelasi dilakukan dengan menggunakan metode Pearson Product Moment. 

karena data yang digunakan berskala interval dan telah memenuhi asumsi analisis parametrik. 

Pengujian koefisien korelasi ini juga bertujuan untuk memperkuat hasil analisis regresi linier 

sederhana yang telah dilakukan sebelumnya. Adapun hasil perhitungan koefisien korelasi 

antara variabel Pemahaman Kebutuhan Pelanggan (X) dan Efektivitas Komunikasi 

Pemasaran (Y) disajikan pada Tabel 4.8 berikut: 

Tabel 4.10 Koefisien Korelasi (R) 

Correlations 

 

Pemahaman 

Kebutuhan 

Pelanggan (X) 

Efektivitas 

Komunikasi 

Pemasaran (Y) 

Pemahaman 

Kebutuhan Pelanggan 

(X) 

Pearson Correlation 1 ,748 

Sig. (2-tailed)  ,000 

N 70 70 

Efektivitas 

Komunikasi 

Pemasaran (Y) 

Pearson Correlation ,748 1 

Sig. (2-tailed) ,000  

N 70 70 

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

  

        Berdasarkan Tabel 4.10, diperoleh nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,748 yang 

menunjukkan bahwa hubungan antara pemahaman kebutuhan pelanggan dan efektivitas 

komunikasi pemasaran berada pada kategori kuat. 

4. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Dari hasil pengolahan data menggunakan SPSS for windows versi 24, diperoleh nilai 

koefisien determinasi sebagai berikut: 
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Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,748a ,560 ,553 ,364 1,978 

a. Predictors: (Constant), Pemahaman Kebutuhan Pelanggan (X) 

b. Dependent Variable: Efektivitas Komunikasi Pemasaran (Y) 

      

Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan program SPSS for Windows versi 

24 sebagaimana ditunjukkan pada Tabel 4.11, Nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,560 

menunjukkan bahwa sebesar 56% variasi efektivitas komunikasi pemasaran dapat dijelaskan 

oleh pemahaman kebutuhan pelanggan, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar penelitian. 

5. KESIMPULAN 

   Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa pemahaman kebutuhan 

pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap efektivitas komunikasi pemasaran 

pada Tree Luxury Boutique di Kota Kendari. Hal ini ditunjukkan oleh hasil analisis regresi 

linear sederhana yang menunjukkan hubungan searah antara kedua variabel, serta hasil uji 

hipotesis yang membuktikan adanya pengaruh yang signifikan. Selain itu, tingkat hubungan 

antara variabel berada pada kategori kuat, dengan kontribusi pengaruh yang cukup besar 

dalam menjelaskan variasi efektivitas komunikasi pemasaran. 

Temuan ini menunjukkan bahwa semakin baik pemahaman perusahaan terhadap 

kebutuhan pelanggan, maka semakin efektif komunikasi pemasaran yang dilakukan. 

Implikasi dari penelitian ini adalah pentingnya perusahaan untuk lebih memperhatikan 

kebutuhan dan preferensi pelanggan dalam menyusun strategi komunikasi pemasaran agar 

pesan yang disampaikan lebih tepat sasaran. 

Penelitian ini masih memiliki keterbatasan karena hanya menggunakan satu variabel 

independen, sehingga disarankan bagi penelitian selanjutnya untuk menambahkan variabel 

lain yang dapat mempengaruhi efektivitas komunikasi pemasaran, seperti media promosi, 

kualitas pelayanan, atau karakteristik konsumen, agar diperoleh hasil yang lebih 

komprehensif. 
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