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ABSTRAK 

PENGARUH IN-STORE PROMOTION TERHADAP IMPLUSE BUYING 

PADA PRODUK ALAS KAKI   

(Studi Kasus Konsumen Di Matahari Store Internastional Plaza Kota Palembang) 

Oleh: 

Muhtar Abdul Ghafur; 

Drs. H. A. Nazaruddin, M.M., Ahmad Maulana, S.E., M.M 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh in-store promotion yang 

terdiri dari sampel (X1), discount (X2), dan premium (X3) terhadap impluse 

buying pada produk alas kakidi matahari internastional plaza kota palembang. 

Populasi dalam penelitian ini pengunjung atau konsumen Matahari international 

plaza Palembang dan sampel penelitian sebanyak 100 orang responden. Teknik 

pengumpulan data yang dipakai dalam penelitian ini adalah dengan kuesioner 

dengan membagikan kepada 100 orang pengunjung matahari international plaza 

Palembang yang telah membeli produk alas kaki. Teknik analisis data yang 

digunakan adalah analisis kuantitatif yang meliputi uji signifikansi simultan, uji 

parsial dan analisis regresi berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa secara 

simultan in-store promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse 

buying produk alas kaki di matahari international plaza Palembang. Hasil 

penelitian secara parsial variabel discount (X2) dan premium (X3) berpengaruh 

positif dan signifikan tehadap impulse buying. Variabel in-store promotion yang 

berpengaruh dominan terhadap impulse buying adalah discount 

Kata kunci: In-store Promotion, Sampel, Discount, Premium, Impulse Buying 
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ABSTRACT 

PENGARUH IN-STORE PROMOTION TERHADAP IMPLUSE BUYING 

PADA PRODUK ALAS KAKI   

(Studi Kasus Konsumen Di Matahari Store Internastional Plaza Kota Palembang) 

By: 

Muhtar Abdul Ghafur; 

Drs. H. A. Nazaruddin, M.M., Ahmad Maulana, S.E., M.M 

This study aims to determine the effect of in-store promotion consisting of 

samples (X1), discount (X2), and premium (X3) on impluse buying on footwear 

products in the international sun plaza in Palembang. The population in this study 

visitors or consumers of Matahari International Plaza Palembang and the study 

sample of 100 respondents. The data collection technique used in this study was a 

questionnaire by distributing 100 visitors to Palembang's international sun plaza 

who had bought footwear products. The data analysis technique used is 

quantitative analysis which includes simultaneous significance tests, partial tests 

and multiple regression analysis. The results showed that simultaneous in-store 

promotion had a positive and significant effect on impulse buying footwear 

products in Matahari International Plaza Palembang. The research results partially 

variable discount (X2) and premium (X3) have a positive and significant effect on 

impulse buying. In-store promotion variable that has a dominant influence on 

impulse buying is discount 

Keywords: In-store Promotion, Samples, Discounts, Premium, Impulse 

Buying 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Seiring berubahnya peradaban manusia yang ditandai dengan meningkatnya 

jumlah penduduk, ilmu pengetahuan, perekonomian maka semakin komplek 

permasalahan yang dihadapi masyarakat. Permasalahan yang dihadapi tidak hanya 

untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari saja tetapi juga untuk memenuhi kebutuhan 

akan gaya hidup yang selalu meningkat dan berubah-ubah.Setiap manusia memiliki 

kebutuhan berdasarkan tingkat kepentinganya dari kebutuhan primer (dasar), 

sekunder (pelengkap), dan kebutuhan tersier (mewah). Dalam aktivitasnya sehari-hari 

manusia biasa menggunakan kebutuhan primer seperti pakaian, alas kaki, dan 

kebutuhan makan yang harus terpenuhi di rumah. Berbeda dengan kebutuhan 

sekunder dan tersier kebutuhan ini cendrung untuk melengkapi dari kebutuhan 

primer, ketika kebutuhan primer telah mampu mereka penuhi maka manusia dapat 

memenuhi kebutuhan sekunder dan tersier.  

Arus urbanisasi merupakan perpindahan masyarakat dari desa ke kota. 

Sehingga mengakibatkan semakin pesatnya pertumbuhan penduduk di kota-kota 

besar Indonesia, salah satunya kota Palembang yang semakin bertambah jumlah 

penduduknya dan semakin  pesatnya pula kemajuan dari segi aspek ekonomi, ilmu 

pengetahuan dan teknologi yang saat ini berkembang di era globalisasi sehingga 

mengakibatkan berubahnya perilaku konsumen. 
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Data dari Badan Pusat Statistik Kota Palembang jumlah penduduk Kota 

Palembang terus mengalami pertumbuhan dari tahun 2012-2016 dapat dilihat pada 

table 1.1 : 

Tabel 1 1 

Jumlah penduduk Kota Palembang Tahun 2012-2016 
Tahun Jumlah (Jiwa) 

2012 1.503.485 

2013 1.535.900 

2014 1.558.494 

2015 1.580.517 

2016 1.602.071 

Sumber: BPS Kota Palembang https://palembangkota.bps.go.id/2018 

Kehidupan masyarakat di kota Palembang semakin berkembang seiring 

dengan bertambahnya jumlah penduduk setiap tahunnya. Bertambahnya penduduk 

dapat mengakibatkan pola hidup dalam berbelanja masyarakatpun berubah dari yang 

biasa berbelanja di pasar tradisional atau toko-toko biasa namun sekarang mereka 

dihadapkan dengan departemen store atau pusat perbelanjaan modern untuk 

memenuhi kebutuhan primer, sekunder, maupun tersier. Pesatnya industri ritel atau 

pusat perbelanjaan modern membuat salah satu dari sekian banyak industri 

mengalami perkembangan yang positif, dengan semakin banyaknya pusat 

perbelanjaan di Kota Palembang konsumen mendapatkan pilihan dalam berbelanja 

apalagi konsumen selalu memiliki rasa ingin praktis dalam berbelanja. Bagi 

departemen store dapat menimbulkan persaingan antar pusat perbelanjaan, dan pada 

https://palembangkota.bps.go.id/


21 
 

akhirnya suatu pusat perbelaanjaan yang memiliki nilai produk, brand, serta kualitas 

dan layanan yang terbaik yang akan dipilih oleh konsumen.  

PT. Matahari department store Tbk (Matahari) merupakan salah satu industri 

ritel yang ada di Indonesia. PT. Matahari department store Tbk (Matahari) 

menyediakan berbagai kebutuhan masyarakat seperti pakaian, alas kaki, aksesoris, 

perlengkapan kecantikan dan perlengkapan rumah. Didukung oleh jaringan pemasok 

lokal dan internasional terpercaya, gabungan antara mode yang terjangkau, gerai 

dengan visual yang menarik, berkualitas dan modern, memberikan pengalaman 

berbelanja yang menyenangkan, dan menjadikan Matahari sebagai department store 

pilihan utama bagi kelas menengah di Indonesia. PT. Matahari department store Tbk 

(Matahari) membuka gerai pertamanya sebagai geraipakaian anak-anak pada 24 

Oktober 1958 di kawasan pasar baru Jakarta. Sejak diluncurkan sebagai pusat 

perbelanjaan modern yang pertama di Indonesia pada tahun 1972 Matahari telah 

memperluas jaringanya ke seluruh kepulauan Indonesia. Sampai dengan bulan Mei 

tahun 2015 ini, PT. Matahari departmentstore Tbk (Matahari) telah membuka 

gerainya sebanyak 135 yang berada diseluruh Indonesia. Sumber : 

(https://matahari.co.id/2017) 

PT Matahari Putra Prima Tbk pada tahun 2011 mempersiapkan beberapa gerai 

di kota Palembang. Matahari memiliki 4 gerai yang terkenal di Kota Palembang yang 

tersebar di beberapa mall yaitu Palembang Square, PTC, OPI, dan salah satu nya 

terletak di international plaza (IP). Matahari international plaza merupakan tempat 

berbelanja modern pertama di Palembang yang berdiri pada tahun 1996 hingga 

http://www.matahari.co.id/
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sekarang masih diminati konsumen, hal tersebut dikarenakan dapat memberikan 

kelebihan seperti keluasan bagi konsumen untuk memilih barang yang di minati 

dengan berbagai macam harga, merk, ukuran, dan kualitas produk.  

Semakin berkembangnya industri ritel di Indonesia menuntut setiap 

perusahaan untuk mampu bertahan dan bersaing dalam pasar. Saat ini para peritel 

berlomba-lomba untuk mengajak konsumen agar mau berbelanja di tempatnya, 

dengan melakukan bauran promosi seperti sales promotion, personal selling, 

purchase with purchase, dan in-sotre display. Hal tersebut bertujuan untuk menarik 

perhatian konsumen meskipun peritel harus mengeluarkan biaya yang besar. Berbagai 

cara ditawarkan oleh para peritel agar memudahkan konsumen untuk dapat memilih 

tempat berbelanja yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan mereka, sehingga hal 

ini nantinya akan memancing perilaku impulse buying (pembelian tanpa terencana). 

In store promotion atau promosi merupakan aktifitas dari promosi penjualan. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) promosi adalah aktifitas yang 

mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan untuk membeli 

produk itu. Menurut Kotler dan Keller (2009) sales promotion dilakukan dengan 

beberapa jenis yaitu sampling (contoh gratis/sampel), discount (potongan harga), 

premium (hadiah). Melakukan promosi di dalam toko perusahaan dapat mempercepat 

pergerakan barang yang pada akhirnya berdampak pada penjualan, salah satunya 

produk alas kaki yang digunakan oleh masyarakat pada umumnya. Terdapat beberapa 

brand local ternama yang ada di Matahari contohnya yaitu Fladeo, YK (Yongki 

komaladi), Nevada, Stile, Cardinal.  Presepsi masyarakat pada umumnya pada masa 
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modern sekarang ini lebih memilih berbelanja di suatu departemen store, dikarenakan 

adanya diskon, serta banyak pilihan merek hingga ukuran. Matahari sering 

melakukan promosi di dalam toko hal itu bertujuan untuk mengurangi penumpukan 

barang yang sudah lama tidak terjual, mempercepat perputaran barang, dan salah 

satunya untuk perilaku memancing perilaku impulse buying konsumen yang datang 

ke matahari departement store. 

Matahari mengadakan promosi atau diskon untuk menjaga keseimbangan 

barang yang disediakan dengan barang yang dibutuhan oleh konsumen. Hasil survei 

di matahari, 10% konsumen  yang mengunjungi toko tidak pernah merencanakan apa 

yang ingin mereka beli, 17% merencanakan  apa yang ingin dibeli, membeli barang 

tambahan lainnya sebesar 21%. Jadi hal ini menunjukkan bahwa sebesar 48%  

konsumen yang datang ke toko modern membeli barang yang tidak direncanakan. 

Sumber : (www.matahari.co.id/2017) 

Promosi di dalam toko bisa memancing perilaku impulse buying pada 

konsumen, perilaku impulse buying dilakukan konsumen karena sulit mengendalikan 

diri terhadap pembelian sewaktu barang tersebut ada potongan dan barang menarik. 

Tindakan pembelian sesuatu karena alasan menarik, biasanya ketika suatu pembelian 

terjadi karena loyalitas terhadap merek.Dengan banyaknya departemen store 

melakukan promosi maka menimbulkan persaingan yang sangat kompetitif pada 

department store sendiri sehingga berdampak pada volume penjualan khususnya di 

Matahari department store yang mengalami fluktuatif. Seperti yang terjadi pada tahun 

2015-2018, volume penjualan di Matahari department store cenderung naik turun 

http://www.matahari.co.id/2017)
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setiap bulannya. Berikut data penjualan di Matahari department storeInternational 

Plaza : 

Gambar 1 1 

Data Penjualan Matahari Department Store Tahun 2015-2018 

 

 
Sumber :(www.matahari.co.id/2018) 

Pada Gambar 1.2 terlihat bahwa volume penjualan di Matahari 

departmentstore pada tahun 2015-2018 mengalami fluktuatif. Penurunan penjualan 

terus terjadi dari tahun 2015-2017 yang paling tajam terjadipada tahun 2017 pada 

tahun ini penjualan hanya 1,2% sebelumnya pada tahun 2015 sebanyak 6,8% dan 

mengalami penurun penjualan di tahun 2016 hanya melakukan penjualan sebanyak 

5,5%. Penurunan yang terjadi setiap tahun pada matahari merupakan salah satu 

dampak dari semakin banyaknya kompetitor dari department store sendiri 

sehingga mempengaruhi minat beli konsumen untukmemilih melakukan pembelian 
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ke tempat lain. Banyak faktor yang mempengaruhi penurunan tingkat penjualan 

tersebut, salah satu faktor penyebabnya antara lain adalah berkenaan dengan 

banyaknya departemen store yang melakukan promosi serta distro-distro pakaian 

semakin banyak dan sekarang menjadi pesaing bagi Matahari department store 

yang mengalami penurunan penjualan. 

Penurunan penjualan tersebut berdampak pada perputaran barang lama 

yang semakin menumpuk serta pemasukan toko juga berkurang. Masalah ini harus 

segera di tangani oleh manajemen pemasaran toko dengan melakukan promosi di 

dalam toko untuk mencapai tujuan perusahaan dan mendapatkan keuntungan. 

Ketika konsumen sudah mempersepsikan bahwa Matahari department store setiap 

bulannya melakukan promosi, apalagi menjelang hari-hari besar seperti Idul Fitri 

saat ini kosumen cendrung bepergian ke pusat perbelanjaan modern untuk sekedar 

melihat-lihat pakaian ataupun perlengkapan lain seperti alas kaki. Hal tersebut 

merupakan fenomena yang bisa di manfaatkan matahari untuk meningkatkan 

penjualan, dan apabila matahari tidak bisa melakuan promosi seperti departemen 

store lainnya maka matahari tidak dapat bersaing di pasar yang hypercompetition. 

Tingkat implusif dapat dipengaruhi oleh tingkat kemapanan dan daya hidup 

keluarga. Silvera, Lavack, dan Kropp (2008), adanya pengaruh gender, demografi, 

geografi, social, dan ekonomi juga dapat terpengaruh, saat berada di dalam suatu toko 

seorang konsumen dalam mengambil keputusan bersifat spontan dan mendadak 

dikarenakan adanya ketertarikan terhadap barang tersebut. Promosi yang di buat di 

dalam toko dengan cara meningkatkan presepsi konsumen berdasarkan implus, 
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dengan adanya promosi di dalam departemen stroe yang mempunyi banyak produk 

local yang bersaing hal itu dapat mempengruhi presepsi konsumen dalam membeli 

produk alas kaki.  

Berdasarkan penjelasan latar belakang yang dipaparkan penulis, maka sebagai 

peneliti tertarik untuk mengangkat judul “Pengaruh In-store Promotion Terhadap 

Impluse Buying Pada Produk Alas Kaki  (Studi Kasus Konsumen di Matahari 

Store Internastional Plaza Kota Palembang). 

1.2 Rumusan Masalah 

Dapat diuraikan dari latar belakang masalah yang telah di rumuskan di atas, 

akan di kemukakan pada rumusan masalah 

1. Seberapa besar in-store promotion (sampling, discount, premium) 

berpengaruh secara simultan terhadap impulse buying pada produk alas kaki 

di Matahari Internasional Plaza Kota Palembang? 

2. Seberapa besar in-store promotion  (sampling, discount, premium) 

berpengaruh secara parsial terhadap impulse buying konsumen produk alas 

kaki di Matahari Internasional Plaza Kota Palembang? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah di atas maka yang menjadi 

tujuan penulisan ini yaitu: 
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1. Untuk mengetahui pengaruh in-store promotion(sampling, discount, premium) 

secara simultan terhadap impulse buying pada produk alas kaki di Matahari 

Internasional Plaza Kota Palembang. 

2. Untuk mengetahui pengaruh in-store promotion(sampling, discount, premium) 

secara parsial terhadap impulse buying pada produk alas kaki di Matahari 

Internasional Plaza Kota Palembang. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang di harapkan dari penelitian ini adalah: 

1. Manfaat teoritis 

Penulisan ini diharapkan memberikan kontribusi yang bermanfaat bagi 

penerapan Teori-teori pada penggunaan in-store promotion suatu produk yang 

berkaitan dengan impulse buying. 

2. Manfaat Praktis 

Bagi perusahaan Matahari departemen store pada produk alas kakipenulisan 

ini dapat menjadi sumbangan pemikiran dan bahan pertimbangan perusahaan 

terhadap strategi pemasaran terutama dalam promosi penjualan (in-store 

promotion) yang tepat dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan. 
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