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 ABSTRAK 

 

PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PRODUK PAKAIAN DI MATAHARI PALEMBANG  

SQUARE EXTENSION 
 

Oleh : 

 
M. DWI YAN PUTRA 

 
Tujuan utama penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

periklanan dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian produk pakaian 

di Matahari Palembang Square Extension. Sampel penelitian ini merupakan 

responden yang berasal dari konsumen Matahari Palembang Square Extension. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan non probability 

sampling berupa Incidental Sampling. Teknik analisis yang digunakan adalah 

analisis regresi berganda. Hasil penelitian secara simultan menunjukkan bahwa 

variabel periklanan dan promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan konsumen. Penelitian ini bermanfaat bagi perusahaan sebagai landasan 

pemikiran di dalam membuat kebijakan dan pengambilan keputusan terhadap 

strategi periklanan, promosi penjualan dan keputusan pembelian di dalam 

meningkatkan volume penjualan. 

 

Kata kunci :Periklanan, Promosi Penjualan, Keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 

 

 
EFFECT OF ADVERTISING AND SALES PROMOTION ON PURCHASE 

DECISIONS ON CLOTHING PRODUCTS IN THE PALEMBANG  

SUNSET EXTENSION 

 

 

by : 
M. Dwi Yan Putra 

 
The main objective of this research is to find out how the influence of advertising 

and sales promotion on purchasing decisions for clothing products at Matahari 

Palembang Square Extension. The sample of this research is respondents who 

come from consumers of Matahari Palembang Square Extension. The sampling 

technique in this study used a non-probability sampling in the form of incidental 

sampling. The analysis technique used is multiple regression analysis. The results 

of the study simultaneously show that the advertising and sales promotion 

variables have a significant effect on customer satisfaction. This research is useful 

for companies as a basis for thinking in making policies and making decisions on 

advertising strategies, sales promotions, and purchasing decisions in increasing 

sales volume. 

 
Keyword :Advertising, Sales Promotion , Purchase decision. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Persaingan bisnis dalam masa globalisasi terus menjadi dinamis, komplek 

serta serba tidak tentu sediakan kesempatan namun pula tantangan. Tiap industri 

dalam industry berupaya buat menarik atensi( calon) konsumen lewat pemberian 

data tentang produk. Era globalisasi telah menuntut adanya pergantian paradigma 

lama dalam seluruh bidang, salah satunya merupakan bidang pemasaran. Terus 

menjadi tingginya tingkatan persaingan bisnis dankondisi ketidakpastian 

mendesak perseroan buat meraih kelebihan bersaing supaya sanggup unggul 

dalam persaingan bisnis. Demi meraih perihal tersebut, seorang marketer wajib 

menjalankan konsep pemasaran yang bertujuan pada market ataupun konsumen 

sebab mereka ialah ujung tombak keberhasilan pemasaran (Kotler & Keller, 

2016). 

 Di Indonesia yang memiliki sejumlah masyarakat besar merupakan 

market potensial bagi usaha ritel modern. Belakangan ini bisnis retail modern 

dengan jenis hypermarket, supermarket dan minimarket semakin menjamur, 

menyusul maraknya pembangunan mall atau pusat perbelanjaan di kota-kota 

besar. Pengecer besar seperti hypermarket dan department store. Bahkan saat ini 

usaha retail sudah mulai merambah ke kota-kota regional terutama supermarket 

dan minimarket. Saat ini bisnis retail berkembang pesat di pinggiran kota, 

mengingat letak permukiman yang banyak di suatu tempat daerah tersebut. 

(Martinus, 2015) 
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Menurut Kotler dan Keller (2016: 549), ritel mengacu pada semua 

aktivitas yang menjual barang atau jasa secara langsung kepada konsumen non-

komersial untuk penggunaan pribadi oleh konsumen akhir; bisnis ritel berada di 

berbagai jenis outlet (seperti kios, pasar, dll.) Department store, butik, dan barang 

lainnya biasanya langsung digunakan oleh pembeli.  Retail di Indonesia pertama 

kali didirikan pada tahun 1962 dan dibagi menjadi 2 kelompok yaitu retail modern 

dan retail tradisional. Retail modern berkembang pesat saat pemerintah, 

berdasarkan Kepres No. 99 Tahun 1998 mengeluarkan bisnis retail dari negative 

list bagi Penanaman Modal Asing. Sebelum Kepres No. 99 Tahun 1998 

diterbitkan, jumlah peretail asing di Indonesia sangat dibatasi (Martinus, 2015).  

Terdapat beberapa jenis-jenis ritel yaitu Specialty Store , menjual beberapa 

barang yang sempit dengan jenis yang beragam. Department Store menjajakan  

aneka macam produk, umumnya pakaian, perlengkapan tempat tinggal & barang 

kebutuhan tempat tinggal & bergerak dalam suatu departemen tersendiri yang 

dikelola para pembeli atau pedagang khusus. Supermarket  adalah toko yang 

sangat besar, harga rendah, margin rendah tetapi menggunakan volume tinggi. 

Supermarket didesain buat melayani seluruh kebutuhan konsumen. Convenience 

Store adalah toko yang sangat kecil & berlokasi pada wilayah kecil & menjual lini 

produk convenience yang terbatas menggunakan taraf perputaran yang tinggi. 

Discount Store menjual barang-barang baku menggunakan harga yang lebih 

murah lantaran menyentuh margin yang lebih kecil & menjual menggunakan 

volume besar. Super Store bertujuan guna memenuhi keperluan konsumen 



3 
 

menggunakan barang makanan yang sering dibeli juga bukan pangan. (Kotler dan 

Keller, 2016:552) 

Pengecer (pasar modern) sangat menjanjikan, dan terdapat toko ritel baru 

pada kota besar setiap tahun. Para pengusaha ritel  memperluas usahanya ke luar 

Jawa, seperti Sumatera, Sulawesi, Kalimantan dan Maluku. Berikut data 

pertumbuhan penjualan retail di Indonesia sebagai berikut 

 

 

  

 

 

 

 

 

Sumber: www.bi.go.id, 2020 

Gambar 1.1. 

Pertumbuhan Penjualan Retail di Indonesia Tahun 2017-2020 

 

Pada Gambar 1.1, menunjukkan data pertumbuhan penjualan ritel di 

Indonesia menurut hasil survei Bank Indonesia, bulan Mei 2020 saja penjualan 

retailer menurun berjumlah 198,3 Trilyun. Penurunan ini lebih rendah dari pada 

penjualan biasanya pada tahun 2019 pada bulan Mei sebesar 249 Trilyun. Hal ini 

memperlihatkan bahwa usaha ritel dari setiap tahun mendapati perubahan 
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ditengah kondisi pada saat ini.  Maka dari itu, perusahaan retail di Indonesia juga 

mempengaruhi kondisi perekonomian di Indonesia. 

Salah satu industri retail Indonesia termasuk department store atau toko 

serba ada merupakan industri retail yang menyediakan berbagai macam barang 

belanja dan barang khusus, antara lain pakaian, kosmetik, aksesoris, perlengkapan 

rumah tangga, & furnitur. Biasanya pembelian yang dilakukan di setiap segmen 

dilakukan sebagai pusat pembelian terpisah supaya ekonomis dalam hal promosi, 

pembelian, layanan dan kontrol. Perusahaan retail department store salah satunya 

adalah Matahari Department Store 

Matahari Department Store yaitu sebuah perusahaan ritail terkemuka di 

Indonesia yang menyajikann pakaian, aksesori, kecantikan, dan produk rumah 

tangga dengan harga terjangkau. Matahari bekerja sama dengan pemasok 

tepercaya di Indonesia dan luar negeri untuk menyediakan portofolio produk 

fashion berkualitas tinggi kepada konsumen yang memahami nilai produk mereka. 

Gerai Matahari yang modern dan luas memberikan pengalaman berbelanja yang 

penuh aksi, membuat pembeli tetap menjadi pelanggan, dan menjadikan Matahari 

pilihan di antara kelas menengah Indonesia yang berkembang cepat 

(Matahari:2020).  Berikut data laporan keuangan dan laba bersih Matahari dari 

tahun ke tahun sebagai berikut: 
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       Sumber:www.Matahari.com 

Gambar 1.2 Laporan Keuangan Penjualan dan Laba bersih Matahari 

Dalam laporan kinerja 2019 pada data diatas, Matahari membukukan 

penjualan Barang dagangan sebesar Rp 18 triliun dibandingkan dengan tahun 

2018 sebesar 17,8 triliun , sedangkan laba bersih tercatat Rp2,2 triliun dari tahun 

ketahun. Kenaikan laba bersih ini dipicu oleh meningkatnya jumlah penjualan dari 

tahun ke tahun. Berdasarkan data di atas, terlihat jelas bahwa penjualan produk 

pada matahari terus meningkat dari tahun ke tahun. Permintaan produk Matahari 
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meningkat dari tahun ke tahun. Dengan meningkatnya permintaan akan produk 

Fashion, Matahari juga perlu memaksimalkan strategi promosinya, karena 

promosi diperlukan untuk meningkatkan penjualan produk Fashion.  

Ditengah persaingan ketat promosi yang dilakukan Matahari dapat 

mempengaruhi konsumen untuk memilih atau menggunakan produk pakaian di 

Matahari. Adanya perubahan tingkah laku konsumen dalam membeli barang lewat 

Internet atau website juga mengurangi volume penjualan Matahari untuk 

berbelanja pada outlet store langsung. Perubahan tingkah laku ini lah yang 

terkadang dapat mengurangi daya beli masyarakat untuk menggunakan produk di 

Matahari. 

Selama pandemic COVID-19 tahun 2020 ini lah yang membuat 

masyarakat menjadi malas berbelanja ke luar rumah. Banyak PHK pegawai besar-

besaran pada setiap perusahaan tertentu lalu work from home yang dilakukan oleh 

perusahaan besar guna mengurangi penularan penyakit ditambah adanya peraturan 

Pemerintah setempat untuk tidak berkumpul pada suatu kerumunan yang ramai 

dan tetap di rumah dengan standar Covid-19. Hal ini lah yang membuat tingkah 

laku masyarakat untuk berbelanja pada outlet Matahari langsung menjadi berubah 

bahkan mengurangi daya beli masyarakat untuk berbelanja pakaian pada Matahari 

menjadi berkurang.  

Sejauh ini Matahari menjalankan 153 gerai yang berada di 76 kota di 

seluruh Indonesia, dengan luas ruang hampir satu juta meter persegi dan telah 

mengembangkan kehadirannya dalam dunia online melalui MATAHARI.COM. 
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(Matahari,2020). Salah satu gerai di Sumatera Selatan tepatnya Palembang yaitu 

Matahari Palembang Square Extension. Gerai ini telah dibuka sejak tahun 2012 

sampai dengan sekarang selalu banyak peminat yang berdatangan untuk melihat 

ataupun berbelanja pakaian pada gerai ini. Berikut data penjualan pakaian pada 

gerai Matahari Palembang Square sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Rekap Penjualan Pakaian Matahari pada Tahun 2020 

(Dalam juta) Januari Februari Maret April Mei Juni 

Penjualan Pakaian Rp. 806 Rp. 968 Rp. 1.201 Rp1.422 Rp. 1.510 Rp. 1.798 

(Sumber: Matahari Palembang Square Ext,2020)  

Dari data pada tabel 1.1 fenomena penjualan Matahari dari setiap bulan 

mengalami peningkatan hal ini tidak terlepas dari minat beli konsumen masih 

banyak terhadap produk pakaian di Matahari. Kebutuhan akan pakaian bertambah 

setiap bulannya dikarenakan fashion yang semakin berkembang dan gaya hidup 

berpakaian seakan menjadi tren yang diikuti oleh masyarakat. 

Matahari Palembang Square Extension telah melakukan berbagai macam 

promosi program melalui berbagai media. Matahari mengiklankan produknya 

melalui pesan langsung, surat kabar, majalah, spanduk dan koran. Selain itu  

Matahari juga hadir melalui Website & Instagram. Matahari selalu memberikan 

informasi melalui media periklanan pada saat hari-hari besar, lebaran maupun 

akhir tahun. 

Berbagai promosi penjualan yang diberikan Matahari setiap bulannya 

seperti diskon pada setiap produk pembelian. Kemudian pembelian dua produk 

dengan harga satu produk serta pemberian voucher belanja untuk minimal limit 

transaksi dan pemberian poin reward pada member Matahari yang nantinya bisa 
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digunakan untuk dibelanjakan kembali.  Apabila perusahaan melakukan kegiatan 

promosi penjualan yang tepat dan efektif maka peluang konsumen untuk 

berbelanja pada Matahari akan lebih besar.  

“Keputusan pembelian adalah sikap seseorang guna membeli atau 

memakai produk baik berupa barang atau jasa yang telah diyakini akan membuat 

puas dirinya dan kemauan menanggung resiko yang mungkin dimuncukan” 

(Kotler & Keller, 2016). Keputusan pembelian yang dibuat oleh konsumen 

sebenarnya suatu bagian dari banyak keputusan yang direncnakan. Banyak 

pertimbangan dan proses yang perlu untuk diperhatikan sebelum melakukan 

pembelian. Selain itu, menganalisis aspek yang dapat menorong keputusan 

pembelian merupakan suatu keharusan yang layak untuk dilakukan dalam rangka 

memahami perilaku konsumen yang dinamis (Aga, Irzandy, & Arifin, 2017). 

Kegiatan promosi perusahaan di industri ritel untuk menarik konsumen 

dalam proses keputusan pembelian dilakukan melalui penggunaan iklan. Melalui 

penggunaan iklan, konsumen dapat mempelajari tentang perusahaan yang 

menyediakan produk yang mereka pikir konsumen butuhkan (Yukhusna, 2014). 

 Periklanan (advertising) merupakan semua bentuk terbayar atas prestasi 

non pribadi dan promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas.  Iklan bisa 

menjadi salah satu cara yang efektif dari segi biaya untuk mendistribusikan pesan, 

baik dengan tujuan membangun preferensi merek atau mendidik orang (Kotler & 

Keller, 2016). Aspek lain yang dapat mendorong keputusan pembelian pakaian 

yaitu promosi penjualan. Promosi penjualan adalah berbagai insentifif jangka 
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pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan barang atau jasa (Kotler & 

Keller, 2016). 

Penelitian tentang Periklanan dan Promosi Penjualan terhadap Keputusan 

Pembelian sudah banyak diteliti oleh peneliti lain. Namun dari sejumlah 

penelitian masih terdapat gap diantara peneliti dengan peneliti lain. Berikut 

dibawah ini dijelaskan perbedaan (gap) penelitian antara Periklanan dan Promosi 

Penjualan terhadap Keputusan Pembelian. 

Riset studi dari (Togas, Sepang, & Wenas, 2014); (Adhy & Herieningsih, 

2018); (Prashida & EP, 2020); Penelitian dari (Uma Shankar Singh Osman S, 

2017); (Lontoh, 2016); (Carrisa & Tiarawati, 2016); (Primatika & Astuti, 2018); 

(Radjapati, Tumbuan, & Soepeno3, 2018) menemukan hasil bahwa promosi 

penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil 

penelitian yang berbeda ditunjukkan penelitian dari (Febriana, 2020) dan (Poluan, 

Lumintang, & Untu, 2016) yang menemukan hasil bahwa promosi penjualan 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dijabarkan, peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Periklanan & Promosi 

Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pakaian Pada Matahari 

Palembang Square Extension”. 
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1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka masalah yang dapat dirumuskan 

sebagai berikut: 

1) Apakah periklanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

pakaian pada Matahari Palembang Square Extension? 

2) Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk pakaian pada Matahari Palembang Square Extension? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1) Untuk mengetahui pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian 

produk pakaian pada Matahari Palembang Square Extension. 

2) Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian produk pakaian pada Matahari Palembang Square Extension. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1.5 Manfaat Praktis 

Penelitian ini dapat dapat dijadikan sebagai bahan masukan dan referensi 

bagi penelitian selanjutnya yang tertarik untuk mengambil tema penelitian atau 

penelitian sejenis. 
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1.6  Manfaat Teoritis  

Penelitian..ini mampu memberikan masukan dan informasi bagi 

perusahaan.tentang...faktor-faktor..tertentu..yang.dapat..mempengaruhi..keputusan 

konsumen.dalam.berbelanja. 
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