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MOTTO 

 

 

“Jika kamu Berbuat Baik (berarti) kamu Berbuat Baik untuk dirimu 

sendiri. Dan jika kamu berbuat jahat, maka (kerugian kejahatan) itu untuk 

dirimu sendiri. Apabila datang saat hukuman (kejahatan) yang kedua, 

(Kami bangkitkan musuhmu) untuk menyuramkan wajahmu lalu mereka 

masuk ke dalam masjid (Masjidil Aqsa), sebagaimana ketika mereka 

memasukinya pertama kali dan mereka membinasakan apa saja yang 

mereka kuasai.” (Q.S Al Isra Ayat 7) 

 

 
"Dan kehidupan dunia ini tidak lain hanyalah kesenangan yang 

menipu." (Q.S Al-Hadid: 20) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
1.1. Latar Belakang 

 

Persaingan dunia usaha secara global termasuk di Indonesia semakin ketat 

dan komplek untuk memenuhi permintaan pada era globalisasi, karena setiap 

dunia usaha senantiasa berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar dan 

meraih konsumen serta pelanggan baru sebanyak-banyaknya. Perusahaan harus 

dapat menentukan mekanisme serta strategi pemasaran yang tepat, cepat, dan 

terencana agar usaha yang digeluti dapat bertahan dan memenangkan persaingan 

dipasaran, sehingga visi dan misi dari perusahaan tersebut dapat tercapai sesuai 

dengan planning yang telah disusun (Masbullah & Bahri, 2020). Semakin banyak 

pesaingan maka akan semakin banyak pula berbagai macam pilihan bagi 

konsumen untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan harapan dan 

seleranya. Sehingga konsekuensi dan resiko dari perubahan tersebut adalah 

konsumen menjadi lebih cermat dan cerdas dalam menghadapi setiap produk yang 

diluncurkan oleh dunia usaha ke pasaran (Abubakar, 2020). 

Pemasaran yang baik harus mengetahui terlebih dahulu apa yang menjadi 

kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga produk yang ditawarkan akan 

sesuai dengan permintaan konsumen. Masbullah & Bahri (2020) memberikan 

penjelasan bahwa dunia usaha di Indonesia semakin berkembang dengan pesat, 

hal ini disebabkan oleh beberapa kebijakan ekonomi yang telah diluncurkan 

pemerintah yang memberikan kesempatan produsen untuk memasarkan produk- 

produknya secara bebas. Adanya pasar bebas yang mengakibatkan dunia 
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perdagangan menjadikan persaingan bisnis lebih ketat dan untuk perusahaan- 

perusahaan yang tidak mampu bersaing pada akhirnya akan runtuh dikalahkan 

oleh para pesaingnya (Alhalalmeh, 2022). Oleh karena itu, untuk mencapai tujuan 

tersebut maka perusahaan memerlukan berbagai usaha agar tujuan yang telah 

direncanakan tercapai. 

Konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang 

ditawarkan banyak dipengaruhi oleh persepsinya terhadap 4P yaitu; price, 

product, promotion, place (marketing mix) yang telah diterapkan oleh perusahaan 

selama ini (Kotler & Keller, 2018). Promosi merupakan salah satu komponen dari 

bauran pemasaran yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian (Mamonto et 

al., 2021). Agar dapat mewakili keunggulan dalam menghadapi dunia usaha yang 

semakin kompetitif, banyak perusahaan merancang strategi bauran promosi untuk 

dapat menarik minat konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Salah satu strategi yang dapat dilakukan adalah dengan merangsang atau 

merencanakan strategi promosi yang kreatif dan inovatif serta meningkatkan 

kualitas produk sebaik mungkin untuk dapat menjaga pangsa pasar agar tetap 

stabil serta meningkatkan penjualan (Hoseini, 2020). Pada saat volume promosi 

meningkat tajam, maka konsumen akan menjadi lebih teliti dan selektif dalam 

melihat suatu produk atau merek. Promosi merupakan bentuk persuasi langsung 

melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang 

pembelian produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah yang dibeli 

pelanggan serta membuat konsumen puas sehingga melakukan pembelian kembali 

(Fachriyan, 2022). 
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Bauran promosi merupakan kombinasi strategi yang paling baik terdiri 

dari periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal selling), promosi 

penjualanan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relation) dan 

pemasaran langsung (direct marketing) serta alat-alat promosi yang lain, yang 

semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program penjualan (Keller & 

Kotler, 2018). Salah satu industri usaha yang memiliki tingkat persaingan yang 

sangat tinggi yaitu industri fashion yang dimana pada tahun 2018 dapat 

menyumbang kontribusi terhadap PDB nasional sebesar 3,76 persen dan 

mendapat peluang besar untuk menjadi produsen fashion berdaya saing global 

yang berkerja sama dengan kinerja industri tekstil dan produk tekstil (TPT) yang 

dapat tumbuh sebesar 13,44% (Kemenprin, 2022). Kontribusi produk fashion 

tahun 2013 sampai tahun 2022 cukup tinggi terutama di kota Palembang yang 

memiliki warisan budaya yang cukup terkenal dalam industri fashion yaitu 

Songket. Songket Palembang merupakan salah satu karya budaya yang telah 

ditetapkan sebagai warisan budaya tak benda Indonesia pada tahun 2013 (Ginting 

et al, 2018). Kain songket banyak digunakan sebagai pakaian adat terutama untuk 

acara pernikahan atau formal lainnya. Seiring berjalannya waktu, Songket pun 

dikenal oleh setiap lapisan masyarakat tidak hanya dari luar kota bahkan luar 

negeri. Songket Palembang banyak dijual secara khusus dalam suatu galeri yang 

disebut dengan galeri songket. Setidaknya saat ini ada sekitar lebih dari 35 galeri 

songket yang terdapat di kota Palembang (Dinas Perindustrian Kota Palembang, 

2021), diantaranya Butik pesona bari 
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Butik Pesona Bari terletak di Jl. Kapten Cek Syeh nomor.34, 24 ilir, Bukit 

Kecil, Kota Palembang, Sumatera Selatan 30134, Indonesia. Butik ini 

menyediakan berbagai jenis produk kain songket dengan harga yang cukup 

terjangkau dan juga kualitas terbaik hasil buatan tangan para ahli yang sudah 

berpengalaman. Harga yang ditawarkan dari butik ini adalah mulai dari Rp 

350.000,- s/d Rp 4.500.000,- harga yang sangat terjangkau melihat kualitas, hasil 

tenunan, dan warna benang yang kontras. Butik ini juga telah mempunyai cabang 

di Jakarta Selatan. Butik Pesona Bari juga memiliki toko online di aplikasi Shopee 

dengan nama toko pesonabari. Adanya perluasan pemasaran yang dilakukan oleh 

Butik Pesona Bari ini untuk sebagai alat branding dalam meningkatkan penjualan 

setiap tahunnya. Berikut ini disajikan hasil penjualanan produk songket pada 

Butik Pesona Bari, sebagai berikut: 

Tabel 1. 1 Data Penjualan Butik Pesona Bari Tahun 2018-2022 
 

Tahun Jumlah Penjualan (Unit) 

2018 1403 

2019 1426 

2020 1452 

2021 1460 

2022 1468 

Sumber: Data Observasi Butik Pesona Bari. 2022 
 

Pada Tabel 1.1 menunjukkan data penjualan keseluruhan produk yang 

dibeli konsumen dalam segala etnis, umur dan gender di butik pesona bari periode 

tahun 2018-2022. Berdasarkan data pada tabel diatas, penjualan produk songket 

pada Butik songket pesona bari mengalami peningkatan dari tahun ke tahun 

meskipun dalam 2 tahun terakhir terjadi bencana pandemi Covid-19 yang telah 



5  

 

 

melumpuhkan sektor perekonomian negara. Produk-produk yang dibeli oleh 

konsumen di Butik Pesona Bari seperti songket, tanjak, miniatur khas palembang, 

gantungan kunci dan lain-lain. Berdasarkan hasil observasi , konsumen yang 

berkunjung perharinya berkisar 30-50 orang, baik yang membeli maupun yang 

hanya berkunjung. 

Butik pesona bari merancang berbagai strategi promosi melalui bauran 

promosi seperti periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal 

selling), promosi penjualanan (sales promotion), hubungan masyarakat (public 

relation) dan pemasaran langsung (direct marketing. Untuk meningkatkan 

penjualanan produk songket khas Palembang, adapun strategi bauran promosi 

yang dilakukan di Butik Pesona Bari seperti membuat periklanan dengan 

menyebarkan sebuah informasi melalui media sosial diantaranya facebook, 

instagram dan tik-tok. Hal ini dilakukan agar informasi dapat tersampaikan 

dengan cepat, baik dan terstruktur. Butik pesona bari juga melakukan personal 

selling dimana para karyawan diperkenankan untuk berinteraksi dan melakukan 

pelayanan kepada konsumen yang berkunjung ke butik dengan cara memberikan 

informasi secara langsung perihal proses produksi dan berbagai macam promo 

yang disediakan. Selanjutnya Butik pesona bari juga menggunakan strategi sales 

promotion dengan berbagai cara yaitu melaui media baik secara persuasive 

ataupun insentif seperti halnya menyebarkan poster dan sebuah brosur atau bisa 

juga melalui pesan broadcast, memberikan promo diskon, potongan harga dan 

juga cash back yang cukup menggiurkan. Selain itu, Butik pesona bari juga telah 

melakukan direct marketing untuk menarik minat konsumen dengan cara 



6  

 

 

menyebarkan informasi terkait produk terbaru atau promo-promo melalui jejaring 

sosial Whatsapp. Serta melakukan public relation yang telah diterapkan oleh butik 

pesona bari yaitu dengan menjaga interaksi serta komunikasi yang baik terhadap 

konsumen yang dating. Hal ini dilakukan dengan tujuan untuk menjaga kesan baik 

perusahaan dimata masyarakat. 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa bauran promosi dapat 

mempengaruhi keputusan seseorang untuk membeli suatu produk secara positif 

dan dapat menambah pangsa pasar (Berlian & Rini (2018) Jiwuk (2019); Yusmar 

& Suyuthie (2021); Veranita et al (2021) dan Udayana et al (2021). Hasil 

penelitian tersebut menjelaskan bahwa untuk memasarkan sebuah produk sangat 

dibutuhkan strategi yang dapat meningkatkan penjualan mereka salah satunya 

dengan bauran promosi. Hal ini dibuktikan dengan rata-rata tingkat pengaruh 

promosi terhadap keputusan pembelian sebesar 80%. Selain itu, bauran promosi 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada produk batik. Hasil penelitian 

lain menunjukkan sales promotion, personal selling dan advertising secara parsial 

maupun simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Pura et al, 2021). 

Berbeda dengan penelitian sebelumnya yang pernah dilakukan dimana iklan dan 

hubungan masyarakat dinyatakan tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Sedangkan personal selling, sales promotion, dan direct 

selling berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen (Tege et 

al, 2018). Berdasarkan latar belakang dan hasil penelitian terdahulu yang masih 

memiliki inkonsistensi hasil, maka peneliti akan melakukan analisa tentang 
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pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian pada produk songket 

butik pesona bari di kota Palembang. 

1.2 Perumusan Masalah 
 

Berdasarkan paparan yang dijelaskan maka terdapat rumusan masalah 

yaitu Apakah bauran promosi berpengaruh baik secara parsial maupun secara 

simultan terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk songket Butik 

Pesona Bari di kota Palembang? 

1.3. Tujuan Penelitian 
 

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh bauran promosi terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada produk songket Butik Pesona Bari di kota 

Palembang? 

1.4. Manfaat Penelitian 
 

1.4.1 Manfaat Teoretis 
 

Penelitian bisa menjadi media akademisi khususnya dalam Ilmu 

Pemasaran Ekonomi, Penelitian ini juga dapat dijadikan sebagai acuan fokus di 

bidang perilaku konsumen untuk referensi penelitian kedepannya. 

1.4.2 Manfaat Praktis 
 

Produsen produk kain songket, untuk produsen agar lebih mengetahui 

minat dan keinginan pasar sehingga produsen dapat memprediksi harga dan 

promosi yang akan dating dan bagi Pemerintah daerah untuk bisa berpartisipasi 

dan terlibat dalam pengembangan kain songket di Kota Palembang
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