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ABSTRAK sy t

PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
PADA PRODUK SONGKET BUTIK PESONA BARI DI KOTA
PALEMBANG

Unsur dalam strategi pemasaran terpadu adalah strategi bauran promosi yang dilakukan
perusahaan yang berkaitan dengan penentuan bagaimana perusahaan menyajikan penawaran
produk pada segmen pasar tertentu yang merupakan sasaran pasarnya. Melihat bauran
promosi sebagai program komunikasi pemasaran total produk tertentu, selain itu digunakan
sebagai sarana dalam membawa pelanggan dari keadaan ketidaksadaran relatif terhadap
keadaan aktif mengadopsi produk atau sebagai upaya pemasaran yang fungsinya adalah
untuk menginformasikan atau membujuk konsumen aktual atau p« tensial tentang manfaat
produk yang dimiliki untuk tujuan merangsang konsumen membeli atau memulai pembelian
produk. Dalam penelitian ini mengkaji objek penelitian pada Galeri Butik Songket Pesona
Bari di Palembang dimana sebanyak 100 sebagai responden, dengan menggunakan metode
observasi atau penyebaran kucsioner untuk mendapatkan data penelitian dari sebuah
indikator sebanyak 24 pertanyaan dan teknik analisis menggunakan regresi linier berganda.
Hasil penelitian menunjukkan data dinyatakan valid dan reliabilitas (p > 0.168) dan terbebas
dari asumsi klasik. Sementara kasil dari estimasi regresi didapat variabel Advertising, Sales
promotion, Publicity, Personal Seliing, Direct Marketing memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada tingkat signifikasi 5%. (p <0,05).

Kata kunci: Periklanan, Promosi Penjualae, Publisitas, Penjualan Pribadi,
Pemasaran Langsung, keputusan pembelian
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ABSTRACT - Wi

The Influence of Promotionul Mix on Purchasing Decisions for Pesona Bari
Boutique Songket Products in Palembang City.

The element in the integrated marketing strategy is the promotion mix strategy
carried out by the company which is related to determining how the company

presents product offerings to certain market segments which are its target market.

Seeing the promotion mix as a total marketing communication program for certuin
products, in addition to being used as a means of bringing customers from a level
of relative unconsciousness 10 an active level of adopting a product or as a
marketing effort whose function is to inform or persuade actual or potential
consumers about the benefits of the product owned for the purpose stimulate the
consumer to buy or start buying products. In this study, the object of research was
examined at the Pesona Bari Songket Boutique Gallery in Palembang where as
many as 100 respondents used the observation method or questionnaires to obtain
research data from an indicator of 24 questions and an analysis technique using
multiple linear regression. The resuits showed that the data were stated to be valid
and reliable (p > 0.168) and free jrom classical assumptions. While the results of

the regression estimation obtained the variable Advertising, Sales Promotion,
Publicity, Personal Selling, Direct Marketing having a significant influence on

purchasing decisions at a significance level of 5%. (p < 0.03).

Keyword: Advertising, Sales promotion, Publicity, Personal Selling, Direct Marketing,

buying decision
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BAB |
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



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 vyaitu; 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).



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



Butik Pesona Bari terletak di JI. 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



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



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



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 Illmu
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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