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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Di Indonesia bisnis ritel dikenal sebagai salah satu bisnis terbesar, hal ini 

dikarenakan banyaknya sub sektor yang ada dan jumlah pangsa pasar yang besar. 

Pada Maret 2022, pertumbuhan ritel di Indonesia dilaporkan sebesar 8.6% yang 

mana rekor ini turun dibanding bulan sebelumnnya yaitu sebesar 12.9%.Angka 

pertumbuhan ritel tersebut tidak terjadi secara merata di seluruh perusahaan ritel 

di Indonesia. Salah satu industri ritel yang saat ini mengalami perkembangan yaitu 

dibidang kesehatan. Hal ini dikarenakan kesadaran masyarakat yang meningkat 

tentang kesehatan, membuat pasar produk kesehatan serta personal care mendapat 

peluang.  

Industri kesehatan adalah salah satu sektor ritel yang dapat berkembang di 

Indonesia.  Sebab, Indonesia adalah negara dengan jumlah penduduk yang besar, 

selain itu  tingkat kesadaran masyarakat yang semakin meningkat akan pentingnya 

kesehatan pribadi juga merupakan faktor yang dapat menjadi jalannya industri 

kesehatan di Indonesia. Berdasarkan survei yang dilakukan oleh Sun Life 

Financial dengan Ipsos, empat dari lima orang di Indonesia merasa sehat, selain 

itu pada tahun 2015, sebesar 73% masyarakat menjadikan kesehatan pribadi 

sebagai prioritas hidup nomor satu. Persentase ini meningkat 19% dari tahun 

sebelumnya (Pernando, 2015). Hasil dari survei ini menunjukkan bahwa orang-

orang di Indonesia sudah mulai memprioritaskan kesehatan sebagai salah satu dari 

gaya hidup sehat. Untuk itu semakin banyak variasi produk kesehatan yang mulai 
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bermunculan.  

Bagi masyarakat perkotaan yang cenderung bersedia mengeluarkan biaya 

untuk menjaga kesehatan tubuh serta untuk tampil lebih menarik juga 

menyebabkan permintaan akan produk kesehatan dan perawatan pribadi pasti 

meningkat. Drugstore modern umumnya menerapkan sistem self-selection dimana 

konsumen dapat membeli produk dengan menentukan dan menemukan produk 

yang mereka cari secara mandiri, namun karyawan di store juga bisa membantu 

konsumen.  

Berdasarkan  Peraturan Pemerintah Republik Indonesia nomor 51 Tahun 

2009 perihal Pekerjaan Kefarmasian, Apotek atau drugstore ialah sarana 

penyimpanan obat bebas dan obat bebas terbatas untuk dijual secara eceran 

dengan izin negara. Dapat disimpulkan bahwa drugstore merupakan insdustri ritel 

yang menjual produk obat-obatan beserta produk lainnya seperti produk 

kecantikan atau bahkan makanan ringan seperti coklat dan permen. 

Di Indonesia persaingan antar drugstore cukup ketat, hal ini dikarenakan 

terdapat beberapa pilihan drugstore yang ada walaupun dengan tempat yang 

berbeda. Adapun drugstore yang ada dan dapat ditemui ialah Guardian, Watsons, 

Apotek K-24, Century, serta Kimia Farma, sehingga konsumen memiliki lebih 

banyak pilihan. Oleh sebab itu, setiap drugstore pasti memiliki strategi tersendiri 

untuk mengungguli persaingan dan menarik pelanggan untuk berkunjung ke toko 

yang berujung pada pembelian. 

Guardian merupakan salah satu merek drugstore yang ada di Indonesia 

bahkan Asia Tenggara. Guardian merupakan merek yang berada di bawah 
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naungan HERO Group. Guardian tentunya menjual produk kesehatan seperti 

vitamin dan obat, baik itu obat luar maupun dalam. Selain itu, Guardian juga 

menjual berbagai produk perawatan, seperti produk  untuk wajah, produk kulit, 

produk rambut, serta produk kosmetik Pada tahun 2021, Guardian meluncurkan 

program “Kunci Terus Harga Mure” dimana lebih dari 400 produk dikunci 

murahnya sampai waktu yang tidak ditentukan sehingga saat   berakhir. Program 

ini lebih difokuskan untuk produk perawatan tubuh yang digunakan masyarakat 

sehari-hari hal ini ditujukan untuk membantu meringankan beban ekonomi 

masyarakat (Guardian Health & Beauty,  2022). 

Tabel 1.1 Top Brand Index 2022 

Brand TBI 2022 

Kimia Farma 39.6% 

K 24 28.3% 

Guardian 15.5% 

Century 11.6% 

Sumber: Top Brand Award (2022) 

Dari data pada Tabel 1.1 dapat diketahui bahwa Guardian berada di posisi 

ketiga pada Top Brand Award 2022 kategori Apotek/Drugstore. Guardian sendiri 

menyediakan private label sendiri dengan merek Guardian yang sangat banyak 

peminatnya. Produk tersebut adalah Guardian tisu, body wash dengan ukuran 1 

Liter, masker kesehatan, air mineral, produk perawatan bayi dan anak. Selain itu 

pula, untuk kulit sensitif Guardian juga mempunyai merek Derma 365 yang 

memiliki banyak konsumen serta rangkaian produk alami yaitu Botaneco Garden 

(Guardian Health & Beauty 2022). Strategi Pemasaran yang dilakukan Guardian 

untuk mempengaruhi pelanggan yang datang ke toko salah satunya adalah 
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program promosi yang menjadi trademark Guardian yaitu +RP. 1,000 get 2 pcs 

maksudnya konsumen bisa menambah 1,000 rupiah, sehingga pelanggan bisa 

mendapatkan satu ekstra produk serupa. Namun ternyata hal tersebut belum cukup 

untuk menjadikan Guardian berada pada posisi pertama dalam top brand index.  

Adapun drugstore sejenis yang dapat ditemui pada Palembang Trade Center 

yaitu watsons dan century yang mana watsons merupakan perusahaan yang 

bergerak di bidang kesehatan serta kecantikan yang tekemuka di Asia dan Eropa 

(Watsons, 2022). Selain itu adapula century yang mana century merupakan apotek 

yang telah berpengalaman selama lebih dari 20 tahun (Century 2022). Dapat 

disimpulkan dari kedua drugstore tersebut bahwa watsons merupakan drugstore 

yang berfokus kepada dua bidang usaha yaitu kesehatan dan kecantikan 

sedangkan century sendiri lebih berfokus dan menyatakan bahwa perusahaan nya 

adalah sebuah apotek yang modern atau berfokus pada bidang kesehatan.  

Tabel 1.2 Kategori Produk Dijual Pada Guardian 

Kategori Jenis Produk 

Kesehatan • Vitamin, Suplemen & Mineral 

• Obat-obatan 

• Masker Kesehatan 

• Perencanaan Keluarga 

• Alat Kesehatan 

• Adultcare 

Perawatan Wajah • BB & CC Cream 

• Masker Kecantikan 

• Pelindungan Sinar Matahari 

• Pembersih Wajah 

• Perawatan Bibir 

• Perawatan Mata 

• Serum & Essence 

• Toner 

• Lainnya 
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Kosmetik • Wajah 

• Mata 

• Bibir 

• Pembersih Kosmetik 

• Kuku 

• Aksesoris dan lainnya 

Perawatan Tubuh • Sabun Mandi 

• Hand & Body Wash 

• Hand & Body Care 

• Pengharum Tubuh 

• Deodorant 

• Perawatan Kewanitaan 

• Hair Removal 

• Sun Screen & Tanning 

• Aksesoris dan lainnya 

Perawatan Mulut • Sikat Gigi 

• Pasta Gigi 

• Obat Kumur 

• Aksesoris dan lainnya 

Perawatan Rambut • Sampo 

• Masker Rambut 

• Kondisioner 

• Vitamin Rambut 

• Tonik Rambut 

• Pewarna Rambut 

• Penata Rambut 

• Aksesoris Rambut 

Perawatan Pria • Perawatan Rambut 

• Perlengkapan Cukur 

• Perawatan Tubuh  

• Pengharum Tubuh 

• Perawatan Wajah 

Bayi & Anak • Sabun Mandi 

• Perawatan Rambut 

• Perawatan Kulit 

• Perawatan Mulut 

• Baby Cologne 

• Kapas & Tissue 

• Kesehatan 

Lainnya • Makanan & Minuman 

• Perlengkapan Rumah Tangga 

Sumber : Guardian Health Beauty (2023) 
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Dari data pada Tabel 1.2 dapat dilihat bahwa kategori produk perawatan 

merupakan kategori produk yang memiliki jenis terbanyak yang dibagi menjadi 

beberapa kategori seperti perawatan wajah, perawatan rambut, perawatan tubuh, 

perawatan mulut dan perawatan priasehingga dapat disimpulkan bahwa produk 

perawatan dominan dijual di Guardian. Produk perawatan-perawatan tersebut 

dapat disebut dengan personal care atau produk perawatan tubuh, personal care 

merupakan salah satu kategori produk yang disediakan oleh Guardian beberapa 

merek produk perawatan tubuh yang dapat ditemui di Guardian seperti betadine, 

palmolive, makarizo, pepsodent, ellips, citra, kundal, nuskin, pantene, Gillette, 

Laurier, serta guardian (Guardian Health & Beauty 2022).  

Tentunya untuk mengidentifikasi apa yang menjadi keinginan dan 

kebutuhan konsumen perusahaan harus mampu menciptakan strategi pemasaran 

yang dianggap tepat bagi perusahaan. Perusahaan juga harus mampu memikirkan 

bagaimana strategi yang akan diterapkan dapat membuat penjualan meningkat. 

Promosi adalah salah satu cara untuk meningkatkan penjualan, baik promosi yang 

berlangsung di luar toko (out-of-store promotions) maupun promosi yang 

berlangsung di dalam toko (in-store promotions) (Al Hisbah, 2015).  

Akhir–akhir ini, strategi in store promotion telah diterapkan pada banyak 

usaha ritel dan perusahaan manufaktur. Terlihat dari jumlah promosi pada toko 

yang semakin meningkat, seperti banner iklan, point of purchase, poster di toko, 

iklan di keranjang belanja, dan bahkan iklan video yang ditampilkan di toko. 

(Anugrahita dan Samiono 2015). Berdasarkan bauran promosi ritel (retail mix) 

yang dikemukakan Lewison dan Delozier dalam Anugrahita (2015) yang 
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termasuk ke dalam in-store promotion adalah sales promotion, store display dan 

personal selling. 

 Sales promotion bertujuan memikat konsumen baru dan mempengaruhi 

konsumen untuk membeli atau mencoba suatu produk, mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian tanpa rencana, sales promotion biasanya berjangka 

pendek untuk mempercepat pembelian suatu produk dalam jumlah besar. 

Guardian Palembang Trade Center sendiri memiliki sales promotion yang hingga 

saat ini menjadi trademark yaitu +1000 get 2 pcs, tentunya dengan diskon yang 

diberikan ini pembeli akan membeli produk sejenis dengan jumlah dua produk. 

Store display adalah kegiatan promosi yang sifatnya non-personal, dengan cara 

mempresentasikan produk di dalam lingkungan toko seperti penataan toko. Store 

display yang dilakukan oleh Guardian Palembang Trade Center adalah dengan 

menaruh produk yang sedang diskon +1000 get 2 pcs di rak bagian depan beserta 

tag di etalase tersebut sehingga konsumen dapat melihat produk tersebut dari 

kejauhan. Personal Selling artinya suatu bentuk komunikasi langsung yang 

menggunakan satu atau lebih calon pelanggan yang bertujuan kepada pembelian. 

Salah satu bentuk personal selling yang dilakukan oleh Guardian Palembang 

Trade Center ditujukan untuk produk kecantikan, biasanya sales atau SPG berada 

di sekitar rak produk kecantikan dan mereka akan menawarkan produk tersebut 

ketika konsumen memasuki toko atau konsumen dapat bertanya terkait produk 

tersebut.  

Promosi yang dijalankan oleh retailer dan supplier di toko-toko sebagai 

daya tarik konsumen terhadap produk tersebut. Iklan atau promosi tersebut dapat 



8  

memicu pembelian pada konsumen bahkan sekalipun konsumen tidak berencana 

untuk membeli produk terlebih dahulu. Ini disebut pembelian impulsif (impulse 

buying) atau pembelian tanpa rencana. Hasil penelitian Point of Purchase 

Advertising Institute (POPAI) dan Grocery Marketing Association (GMA) 

mengindikasikan bahwa 75% transaksi pembelian yang konsumen lakukan pada 

suatu toko ialah keputusan yang implusif. Adapun penelitian yang dilakukan oleh 

Denia et al (2023) menyatakan bahwa sembilan dari sepuluh pembeli mengaku 

melakukan pembelian lain dari daftar belanja kebutuhan mereka sebesar 66%, 

sebagian mereka menjelaskan bahwa alasan pembelanjaan itu dikarenakan adanya 

sale atau promosi, 30% dikarenakan mereka mendapatkan kupon, dan 23% 

dikarenakan keinginan untuk memanjakan diri. Seiring perkembangan teknologi 

yang ada, memengaruhi pola pikir masyarakat dalam melakukan pembelian, 

sehingga masyarakat lebih mengutamakan keinginan dalam mengonsumsi suatu 

barang atau jasa dibandingkan dengan mengutamakan kebutuhan(Sumartun and 

Nugrahini 2022).  

Penelitian Chiquita (2020) dengan judul Pengaruh In-Store Promotion 

Terhadap Perilaku Impulse Buying Konsumen YOMART Minimarket Cabang 

Cibaduyut Bandung  terdapat hasil bahwa in-store promotion di YOMART 

minimarket cabang Cibaduyut Bandung ada pada tingkat yang sangat baik 

begitupun dengan perilaku impulse buying oleh konsumen.  Dari penelitian ini 

diindikasikan bahwa in store promotion memiliki pengaruh positif terhadap 

impulse buying konsumen pada YOMART cabang Cibaduyut. In-store promotion 

memiliki pengaruh sebesar 35,3% terhadap impulse buying dan sisanya 
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dipengaruhi oleh faktor lain diluar in-store promotion. Berbeda dengan penelitian 

Satrio et al (2020) dengan judul Impulse Buying : The Effect of Shopping Lifestyle, 

Sales Promotion Attractiveness and Understanding of Quality Websited. 

Penelitian ini menunjukkan hasil bahwa hanya quality websited yang memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying, sedangkan variabel 

shopping lifestyle dan sales promotion tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap impulse buying. Dari kedua penelitian ini terdapat perbedaan hasil yang 

mana sales promotion yang merupakan dimensi juga dari in store promotion yang 

mana dimensi tersebut tidak memiliki pengaruh terhadap impulse buying pada 

penelitian kedua.  

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan, peneliti tertarik 

mengajukan penelitian dengan judul “Pengaruh In-Store Promotion terhadap 

Impulse Buying pada Produk Perawatan Tubuh di Guardian Palembang Trade 

Center”. 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, maka rumusan masalah yang 

diangkat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1. Apakah terdapat pengaruh in store promotion secara simultan terhadap 

impulse buying pada Guardian Palembang Trade Center? 

2. Apakah ada pengaruh dimensi sales promotion secara parsial terhadap 

impulse buying pada Guardian Palembang Trade Center? 

3. Apakah ada pengaruh dimensi store display secara parsial terhadap 

impulse buying pada Guardian Palembang Trade Center? 
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4. Apakah ada pengaruh dimensi personal selling secara parsial terhadap 

impulse buying pada Guardian Palembang Trade Center? 

5. Dimensi in store promotion manakah yang dominan berpengaruh 

terhadap impulse buying pada Guardian Palembang Trade Center?  

1.3 Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui dan menganalisis ada atau tidaknya Pengaruh In-Store 

Promotion, dimensi sales promotion, store display, dan   personal selling terhadap 

Impulse Buying pada Produk Perawatan Tubuh di Guardian Palembang Trade 

Center. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

1. Memberikan referensi bagi penulis selanjutnya di bidang manajemen 

pemasaran khususnya dalam In-Store Promotion dan Impulse Buying. 

2. Menambah pengetahuan dan pemahaman bagi pembaca umum. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

1. Sebagai salah satu syarat Skripsi Program Studi Manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

2. Sebagai masukan bagi perusahaan dalam meningkatkan Impulse Buying 
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