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ABSTRAK 

PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP PEMBELIAN YANG TAK 

DIRENCANAKAN (IMPULSE BUYING) DI BREADTALK PALEMBANG ICON 

MALL 

Oleh: 

Destin Putri Kurniawan ; Drs. H. A. Widad, M.Sc ; Drs. H. Islahuddin Daud, M.M 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh dari promosi penjualan terhadap 

pembelian yang tak direncanakan di BreadTalk Palembang Icon Mall. Populasi dalam 

penelitian ini seluruh konsumen yang melakukan pembelian secara tak terencana di 

BreadTalk Palembang Icon Mall. Teknik pengumpulan data yang dipakai dalam penelitian ini 

adalah teknik kuesioner dengan membagikannya kepada seluruh sampel yang terdapat pada 

objek penelitian yang berjumlah 100 responden dan teknik analisis yang digunakan adalah 

teknik analisis regresi linear berganda. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variable 

bonus pack dan purchase with purchase memiliki pengaruh tidak signifikan terhadap 

pembelian yang tak direncanakan sedangkan variable price discount dan demonstration 

memiliki pengaruh signifikan terhadap pembelian yang tak direncanakan. 

 

Kata kunci: Promosi Penjualan, Pembelian yang tak direncanakan 
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ABSTRACT 

THE IMPACT OF PROMOTION MIX ON CONSUMER IMPULSE BUYING IN 

BREADTALK PALEMBANG ICON MALL 

By: 

Destin Putri Kurniawan ; Drs. H. A. Widad, M.Sc ; Drs. H. Islahuddin Daud, M.M 

 

The purpose of this study is to determine the impact of sales promotion on Impulse Buying in 

BreadTalk Palembang Icon Mall. Population in this study all consumers who Impulse Buying 

in BreadTalk Palembang Icon Mall. Data collection techniques used in this study is a 

questionnaire technique by distributing it to all samples contained in the object of research 

which amounted to 100 respondents and the analysis technique used is multiple linear 

regression analysis technique. The results of this study indicate the variable bonus pack and 

purchase with purchase don’t have significant impact on Impulse Buying while the variable 

price discount and demonstration have a significant impact on Impulse Buying. 

 

Keywords: Sales Promotion, Impulse Buying 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Jumlah penduduk Indonesia dari tahun ke tahun terus mengalami 

peningkatan. Menurut Badan Pusat Statistik, jumlah penduduk di Indonesia 

tahun 2010 adalah 237.641.326 jiwa dengan total konsumsi sekitar Rp 3.600 

trilliun yang membuat Indonesia menjadi pasar potensial untuk mendirikan 

berbagai bisnis terutama di bidang makanan dan minuman. Ketua Umum 

Gabungan Pengusaha Makanan dan Minuman Indonesia (GAPMMI) Adhi S 

Lukman, mengungkapkan pertumbuhan industri makanan dan minuman 

sebesar 7,55% pada tahun 2016 dan 8,5 % pada kuartal pertama tahun 2017. 

Pertumbuhan industri makanan dan minuman yang meningkat tidak 

terlepas dari banyaknya perusahaan asing yang melakukan kegiatan bisnis 

mereka di Indonesia. Salah satunya adalah bisnis waralaba atau franchise. 

Waralaba di Indonesia sendiri di dominasi oleh waralaba asing, Kementerian 

Perdagangan (Kemendag) mencatat, jumlah waralaba di Indonesia mencapai 

351. Dari jumlah itu, hanya sekitar 16,7 % yang sudah menggunakan merek 

dalam negeri. 

Banyaknya waralaba makanan asing yang masuk ke Indonesia turut 

membawa serta nilai budayanya. Salah satu makanan asing yang populer 

adalah Bakery atau roti ala barat. Di Indonesia sendiri Bisnis Bakery 

mengalami pertumbuhan yang cukup signifikan. Menurut Euromonitor, 
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pangsa pasar produk bakery di Indonesia pada tahun 2015 sebesar 49 % lebih 

tinggi dari tahun sebelumnya. Penelitian lebih lanjut dari APEBI (Asosiasi 

Pengusaha Bakery Indonesia) menjelaskan bahwa jenis roti yang paling 

digemari masyarakat Indonesia adalah roti manis dengan berbagai variasi 

isian dan roti tawar  yang hampir ada disetiap toko roti. Hal ini dipicu oleh 

diterimanya produk bakery sebagai camilan yang mudah dibawa kemana-

mana, dan menjadi alternatif konsumsi dalam kesibukan masyarakat 

perkotaan.  

Gambar 1.1 

Pasar Roti Indonesia 

 

Sumber : Macquarie, PT.CPAM 

Aktivitas masyarakat perkotaan yang sibuk, berdampak pada aktivitas 

masyarakat yang memilih makan diluar rumah. Head Strategic Partnership 

dan Alliance Permata Bank, Vivin Evalia, mengatakan berdasarkan hasil riset 

Nielsen (2017) menunjukkan bahwa 11 % masyarakat Indonesia bersantap 

atau jajan di luar rumah paling tidak satu kali dalam satu hari. Hal ini 
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membuat banyaknya pelaku bisnis membuka gerai-gerai makanan. Di 

Palembang Icon sendiri ada 5 buah toko roti yakni  BreadTalk, J.CO, 

Brasserie Bakery and Cake, First Love Patisserie dan Roti Boy. 

Dengan banyaknya pesaing, pelaku bisnis dituntut cepat, inovatif, dan 

kreatif untuk mempertahankan keunggulan dan tingkat penjualannya. Untuk 

itu pelaku bisnis harus memperhatikan perilaku konsumen tentang apa yang 

mereka inginkan dan apa yang membuat mereka membuat keputusan 

pembelian. Ada beberapa karakteristik konsumen diantaranya adalah 

konsumen yang melakukan pembelian secara tidak terencana atau Impulse 

Buying.   

Di Indonesia sendiri, Menurut Susanta (Marketing/EDISI KHUSUS/II, 

2007), sebagian besar konsumen Indonesia memiliki karakter unplanned. 

Mereka biasanya suka bertindak “last minute”. Jika berbelanja, mereka sering 

menjadi impulse buyer. Dengan karakteristik tersebut pelaku bisnis harus 

melakukan upaya komunikasi pemasaran untuk meningkatkan minat 

konsumen. 

Menurut Terence A.Shimp (2003: 4), Komunikasi Pemasaran adalah aspek 

penting dalam keseluruhan misi pemasaran serta penentu suksesnya 

pemasaran. Salah satunya menggunakan bauran promosi. Bauran promosi, 

menurut Kotler  terdiri dari lima perangkat utama, yakni Advertising, Sales 

Promotion, Public Relation, Personal Selling, dan Direct Marketing. Pada 

penelitian ini alat yang akan digunakan adalah promosi penjualan (Sales 

promotion). Promosi penjualan dipilih karena memiliki peran penting dalam 
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rangka meningkatkan minat konsumen terhadap suatu produk. Menurut Foster 

(2008), Promosi penjualan mengajak konsumen agar membeli sekarang. 

Dalam bisnis bakery, salah satu perusahaan yang terkenal adalah 

BreadTalk. BreadTalk adalah perusahaan yang bergerak dibidang bakery dan 

pastry dengan berbagai macam produk roti dan kue yang ditawarkan kepada 

konsumen tentu tidak semuanya menarik minat konsumen, untuk itu strategi 

promosi penjualan diperlukan untuk meningkatkan dan merangsang konsumen 

dalam membeli suatu produk baik yang sudah direncanakan maupun belum 

direncanakan. 

Menurut Hendri Ma’ruf (2006), terdapat jenis-jenis promosi penjualan 

yang dapat dilakukan, yaitu free sample, bonus pack, in-store display, 

purchase with purchase yang merupakan bentuk dari premium, price-off 

promotions, atau price discount, contest, frequent shopper program, 

demonstration, referral gifts, souvenir, dan special events. Pada penelitian ini 

akan difokuskan pada beberapa jenis saja sesuai dengan kegiatan promosi 

penjualan yang dilakukan BreadTalk Palembang Icon Mall yani bonus pack, 

purchase with purchase, price discount dan demonsration.  

Bonus pack adalah kegiatan promosi penjualan yang menawarkan 

menawarkan konsumen sebuah muatan ekstra dari sebuah produk dengan 

harga normal (Belch & Belch, 2001). Bonus pack yang dilakukan BreadTalk 

Palembang Icon Mall adalah beli 1 gratis 1. 

Purchase with purchase adalah kegiatan promosi penjualan yang 

menawarkan biaya relatif rendah/gratis sebagai insentif  bila membeli produk 
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tertentu (Foster, 2008). Purchase with purchase yang dilakukan BreadTalk 

Palembang Icon adalah pemberian roti gratis pada hari tertentu dan atau 

dengan transaksi tertentu. 

Price discount adalah kegiatan promosi penjualan yang menawarkan 

kepada konsumen penghematan dari harga biasa dengan mendapatkan suatu 

produk yang tertera pada label atau kemasan (Foster, 2008). Price discount 

yang dilakukan BreadTalk adalah pemberian potongan harga dengan 

pemakaian kartu. 

Demonstration adalah kegiatan promosi penjualan yang memberikan 

gambaran atau contoh dari produk atau jasa yang dijual (Mar’uf 2006). 

Demonstration yang BreadTalk lakukan adalah dengan peragaan pembuatan 

roti yang dapat dilihat konsumen dari balik kaca. 

Dengan adanya promosi penjualan diharapkan dapat memberikan efek 

terjadinya Impulse Buying. Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran Promosi 

Terhadap Pembelian Yang Tak Direncanakan (Impulse Buying) di BreadTalk 

Palembang Icon Mall ”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, peneliti mengajukan rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Apakah ada pengaruh Promosi Penjualan pada pembelian yang tak 

direncanakan (Impulse Buying) di BreadTalk Palembang Icon Mall? 

2. Variabel mana yang memiliki pengaruh paling dominan terhadap 

pembelian yang tak direncanakan (Impulse Buying) di BreadTalk 

Palembang Icon Mall? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang akan dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui besarnya pengaruh Promosi Penjualan pada pembelian 

yang tak direncanakan (Impulse Buying) di BreadTalk Palembang Icon 

Mall. 

2. Untuk mengetahui variabel apa yang paling mempengaruhi pembelian 

yang tak direncanakan (Impulse Buying) di BreadTalk Palembang Icon 

Mall. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara teoritis 

maupun praktis. Adapun manfaat penelitian tersebut adalah sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan sebagai tambahan referensi untuk 

mengembangkan ilmu pengetahuan yang berkaitan dengan bidang 

pemasaran khususnya yang terkait dengan Promosi Penjualan dan 

Impulse Buying, baik untuk para mahasiswa yang membutuhkan bahan 

acuan untuk penelitian sejenis maupun bagi kalangan umum. 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi dan masukan 

bagi perusahaan untuk mengetahui pengaruh Promosi Penjualan pada 

pembelian yang tak direncanakan (Impulse Buying) dan variabel mana 

yang paling dominan terhadap pembelian yang tak direncanakan sehingga 

dapat menjadi bahan pertimbangan pihak perusahaan dalam menyusun 

strategi pemasaran demi memenuhi harapan para konsumennya. 
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