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ABSTRAK

Dianita Hendrawan: 1601085031. “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap
Pembelian Impulsif Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-/9”. Skripsi.
Jakarta: Program Studi Pendidikan Ekonomi Fakultas Keguruan dan Ilimu
Pendidikan, Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA, 2020.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui adanya pengaruh promosi
penjualan terhadap pembelian impulsif pada pelanggan kfc saat pandemi covid-19.
Metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif asosiatif.
Sampel yang digunakan adalah Simple Random Sampling. Setelah data dinyatakan
berdistribusi normal dan linier berdasarkan uji normalitas, uji liniearitas dan analisis
varians (ANAVA) maka dilakukan perhitungan regresi linier. Hasil perhitungan
regresi linier diperoleh Y = 10,57 + 0,69(x) dan hasil perhitungan ANAVA
didapat Fpiyng = 0,0067 < Figpe = 1,889, Pada uji korelasi dengan
menggunakan Korelasi Pearson Product Moment sebanyak 30 soal dengan 27 soal
valid dan 3 soal drop dengan 60 responden memperoleh nilai Rz, = 0,787 >
Riaper = 0,254 yang menunjukkan bahwa Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap
Pembelian Impulsif adalah berkategori kuat sesuai dengan kriteria pada tabel
interprestasi koefisien korelasi nilai r. Pada pengujian hipotesis digunakan uji-t
diperoleh tpiryng = 0,9714 >  tyqpe = 2,000 yang berarti Ho ditolak dan Ha
diterima, nilai koefisien determinasi adalah KD = 61,93% berarti promosi penjualan
berpengaruh terhadap pembelian impulsif, Sedangkan sisanya sebesar 38,07 %
dipengaruhi oleh faktor lain selain promosi penjualan. Oleh karena itu, hasil
penelitian ini dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh Pengaruh Promosi Penjualan
Terhadap Pembelian Impulsif Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-19.

Kata Kunci: Promosi Penjualan, Pembelian Impulsif, Covid-19.
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ABSTRACT

Dianita Hendrawan: 1601085031. "The Effect of Sales Promotion on Impulsive
Buying of KFC Customers During the Covid-19 Pandemic". Thesis. Jakarta:
Economic Education Study Program, Faculty of Teacher Training and Education,
Prof. Muhammadiyah University. DR. HAMKA, 2020.

This study aims to determine the effect of sales promotions on impulsive
buying in KFC customers during the Covid-19 pandemic. The research method
used is associative quantitative research methods. The sample used was Simple
Random Sampling. After the data is declared to be normally distributed and linear
based on the normality test, linearity test and analysis of variance (ANAVA), then
the linear regression calculation is carried out. The results of the linear regression
calculation are obtained Y = 10,57 + 0,69(x) and the ANAVA calculation results
are obtained Fpiyng = 0,0067 < Fyqpe; = 1,889. In the correlation test using
Pearson Product Moment Correlation as many as 30 questions with 27 valid
questions and 3 drop questions with 60 respondents obtaining a value Ry;zyng =
0,787 > Rigper = 0,254 which indicates that the effect of sales promotion on
impulsive buying is in a strong category according to the criteria in the
interpretation table of the correlation coefficient of r value. In testing the hypothesis
used the t-test obtained tp;ryng = 0,9714 > tigper = 2,000 which means that Ho
is rejected and Ha is accepted, the coefficient of determination is KD = 61.93%,
which means that sales promotions have an effect on impulsive buying, while the
remaining 38.07% is influenced by factors other than sales promotions. Therefore,
the results of this study can be concluded that there is an influence of the effect of
sales promotion on impulsive buying by KFC customers during the Covid-19
pandemic.

Keywords: Sales Promotion, Impulsive Buying, Covid-19.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pandemi COVID-19 di Indonesia merupakan bagian dari
pandemi penyakit koronavirus 2019 (COVID-19) yang sedang berlangsung di
seluruh dunia. Penyakit ini disebabkan oleh koronavirus sindrom pernapasan
akut berat 2 (SARS-CoV-2). Kasus positif COVID-19 di Indonesia pertama kali
dideteksi pada 2 Maret 2020, ketika dua orang terkonfirmasi tertular dari
seorang warga negara Jepang. Pada 9 April, pandemi sudah menyebar ke 34
provinsi dengan Jawa Timur, DKI Jakarta, dan Sulawesi Selatan sebagai
provinsi paling terpapar.

Pemerintah Indonesia telah menguji 1.097.468 sampel dari 273,6 juta
penduduk, yang berarti hanya sekitar 4.011 pengujian per satu juta penduduk,
menjadikannya salah satu negara dengan jumlah rasio pengujian terendah di
dunia.  Sebagai  perbandingan, rasio Indonesia  lebih  rendah
daripada Kenya yang berpenduduk sekitar 53,8 juta jiwa, tetapi memiliki rasio
pengujian 4.019 per satu juta penduduk.

Sebagai tanggapan terhadap pandemi, beberapa wilayah telah
memberlakukan pembatasan sosial berskala besar (PSBB). Sebagian wilayah
tersebut telah mengakhiri masa PSBB dan mulai menerapkan kenormalan baru

(Wikipedia, 2020).
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Penyebaran virus corona yang makin meluas telah menimbulkan
dampak negatif di berbagai sektor, tak terkecuali industri makanan dan
minuman. Apalagi, Badan Kesehatan Dunia (WHO) telah mengumumkan
bahwa COVID-19 menjadi pandemi global --wabah penyakit yang menyebar di
wilayah luas.

Pandemi virus corona turut memengaruhi penjualan di restoran cepat
saji. PT Fast Food Indonesia Tbk (FAST) mengklaim mengalami penurunan
pengunjung akibat virus corona (COVID-19) dalam 2 bulan terakhir. Justinus
Dalimin, Direktur FAST berkata dibandingkan dengan target 2020, terjadi
penurunan pengunjung sekitar 4% sampai 5%. "Namun secara keseluruhan
masih kelihatan ramai di waktu makan siang dan makan malam," paparnya
kepada Kontan, Senin (16/3).

Tak hanya itu, COVID-19 juga mempengaruhi perolehan omzet
restorannya. Dalam hal ini, Justinus mengatakan ada penurunan omset kurang
dari 10% sejak wabah virus corona itu merebak. la mengatakan, kendati turun
omzetnya, sampai saat ini pihaknya masih tetap menjaga mutu dan
higienitasnya produknya. Pihaknya juga juga telah menyiapkan paket-paket
murah supaya lebih banyak konsumen datang (Fitri, 2020).

Saat ini, KFC tetap membuka layanan makan ditempat pada gerai yang
berdiri sendiri dan gerai yang berada dalam pusat belanja yang masih dibuka.
Selain itu, KFC juga melayani pemesanan melalui ojek online, layanan di bawa
pulang atau take away, dan layanan antar atau delivery. Adapun, jam

operasional setiap gerai akan bergantung dengan peraturan di setiap daerah.
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Meski begitu, Justinus mengatakan pemesanan melalui ojek online, take away,
dan delivery tidak bisa mengkompensasi penurunan pengunjung yang juga
berdampak pada penurunan omzet (Alika, 2020).

Seiring dengan perkembangan zaman dan meningkatnya selera
masyarakat, banyak perusahaan-perusahaan berusaha mencari siasat untuk tetap
mengembangkan usahanya dan menambah omset keuntungannya. Salah
satunya adalah dengan melakukan pemasaran untuk terus mempromosikan
produk mereka. Sebagai contoh strategi pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan KFC. Banyaknya restoran cepat saji yang berada di Indonesia
menimbulkan persaingan ketat dalam kompetisi mutu serta kualitas dari produk
yang dihasilkan. Fast food atau restoran cepat saji, mulai populer di Indonesia
pada awal 1980. Sebagian besar fast food yang merambah pasar Indonesia
berasal dari Amerika. Saat ini tercatat ada beberapa nama besar di dunia “Junk
Food” Amerika, yang membuka gerai-gerai di Indonesia. Sebagai pioneer di
Indonesia, adalah Kentucky Fried Chicken (Yustiyanita, 2013).

PT Fastfood Indonesia Tbk. adalah pemilik tunggal waralaba KFC di
Indonesia, didirikan oleh Gelael Group pada tahun 1978 sebagai pihak pertama
yang memperoleh waralaba KFC untuk Indonesia. Perseroan mengawali
operasi restoran pertamanya pada bulan Oktober 1979 di Jalan Melawai,
Jakarta, dan sukses outlet ini kemudian diikuti dengan pembukaan outlet-outlet
selanjutnya di Jakarta dan perluasan area cakupan hingga ke kota-kota besar
lain di Indonesia antara lain Bandung, Semarang, Surabaya, Medan, Makassar,

dan Manado. Keberhasilan yang terus diraih dalam pengembangan merek
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menjadikan KFC sebagai bisnis waralaba cepat saji yang dikenal luas dan
dominan di Indonesia (KFC, 2013).

Untuk mempertahankan kepemimpinan, perseroan terus memperluas
area cakupan restorannya dan hadir di berbagai kota kabupaten tanpa
mengabaikan persaingan ketat di kota-kota metropolitan.

Kinerja Perseroan dalam pertumbuhan penjualan same store
menjadikannya salah satu KFC franchise market terbaik di Asia dengan
pertumbuhan rata-rata 8,5% pada tahun 2007 dan akan terus mempertahankan
posisi ini. Pengembangan merek yang kontinu melalui strategi pemasaran yang
inovatif, keunggulan operasional, dan pertumbuhan dua digit yang konsisten
dalam penjualan dan pengembangan restoran, telah menganugrahi Perseroan
berbagai penghargaan dari Asia Franchise Business Unit dari Yum! Restaurants
International. Perseroan berkomitmen tinggi untuk mempertahankan visi
kepemimpinan dalam industri restoran cepat saji, dengan terus memberikan
kepuasan ‘Yum!” di wajah konsumen.

Dalam menarik konsumen untuk melakukan pembelian impulsif,
perusahaan harus mampu menerapkan konsep pemasaran yang tepat sesuai
dengan kondisi pasar sasaran. Konsep pemasaran yang tepat tentunya
diharapkan mampu memenangkan hati konsumen dan mencapai keunggulan
kompetitif dalam persaingan. Pemasaran merupakan serangkaian situasi
kegiatan dalam proses mengkomunikasikan, menyampaikan, dan

mempertukarkan tawaran yang bernilai bagi konsumen.
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Dalam rangka merancang komunikasi pemasaran yang efektif, setiap
pemasar perlu memahami proses komunikasi pemasaran secara umum terdiri
atas pelaku komunikasi, alat komunikasi, fungsi komunikasi, dan gangguan.
Kendati demikian, proses komunikasi bukanlah hal yang gampang dilakukan.
Ini dikarenakan adanya kemungkinan gangguan yang bisa menghambat
efektivitas komunikasi (Tjiptono & Diana, 2016).

Promosi penjualan merupakan salat satu strategi komunikasi insentif
yang beraneka ragam, lebih didominasi untuk intensif jangka pendek, dirancang
untuk merangsang pembelian produk tertentu lebih cepat/lebih kuat oleh
pedagang. Dikatakan pula promosi mampu secara efektif memengaruhi
perilaku konsumen. Perilaku-perilaku ini meliputi membeli produk yang
menurut konsumen tidak dibutuhkan, membeli produk yang belum pernah
mereka coba, membeli merek yang lain dari yang biasa digunakan, membeli
leih banyak daripada biasanya, serta membeli lebih cepat/lambat daripada
biasanya.

Promosi penjualan menggunakan sejumlah alat (seperti diskon, kontes,
undian, kupon, premium, produk sampel, dan lain-lain) untuk menawarkan
produk tiga manfaat pokok yaitu komunikasi, insentif, dan invitasi.

Setiap perilaku biasanya muncul karena adanya niat dan kesempatan.
Namun pada pembelian impulsif, kesempatan saja sudah cukup memunculkan
perilaku ini. Kesempatan tersebut promosi yang ditawarkan perusahaan pada

konsumen.
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Pada saat ini dalam perilaku pembelian telah terjadi pergeseran, dimana
perilaku orang yang berbelanja dengan terencana menjadi tidak terencana.
Orang yang tidak terencana berpikir pendek dan mencari serba instan serta
mencari produk yang bisa memberi keuntungan jangka pendek dan panjang.

Pembelian Impulsif terjadi ketika konsumen tiba-tiba mengalami
keinginan yang kuat dan kukuh untuk membeli sesuatu secepatnya. Impuls
untuk membeli merupakan hal yang secara hedonis kompleks, dan akan
menstimulasi  konsflik emosional. Pembelian impulsif juga cenderung
dilakukan dengan mengabaikan pertimbangan atas konsekuensinya (Utami,
2017).

Perspektif dalam pembelian Impulsif yang pertama karakteristik
produk yang dibeli pembelian impulsif jarang terjadi untuk produk yang sering
dikonsumsi, seperti roti, susu, telur, daripada produk yang jarang dikonsumsi,
seperti vitamin, permen, maupun makanan penutup. Produk-produk baru sering
kali dibeli secara impulsif.

Untuk impulsif yang kedua, yaitu karakterikstik konsumen, seperti
faktor demografi konsumen, kepribadian konsumen, dan kesenangan
berkunjung ke tempat belanja, semuanya memengaruhi terjadinya pembelian
impulsif.

Untuk perspektif ketiga, karakteristik display tempat belanja, seperti
display di dekat konter pembayaran dan display pada ujung koridor terbukti

menstimulasi terjadinya pembelian impulsif. Begitu juga, parameter desain rak
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belanja, seperti ruang antar rak, tingginya rak, dan arah menghadap rak, dapat
memengaruhi perilaku pembelian impulsif.

Pembelian impulsif adalah pembelian yang dilakukan secara cepat, tiba-
tiba, dan tanpa perencanaan terdahulu. Modern market seperti mini market,
supermarket, atau hipermaket merupakan lahan subur tumbuhnya pembelian
impulsif. Keputusan pembelian impulsif lebih mengedepankan emosi dibanding
logika. Model klasik lima tahap proses pembelian yang mencakup pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan
perilaku pasca pembelian, tidak berlaku pada pembelian impulsif (Burhanudin,
2016).

Bukan hanya di moment-moment tertentu, perilaku belanja impulsif ini
juga muncul dalam kehidupan sehari-hari. Ada berbagai faktor yang terbukti
mempengaruhi pembelian impulsif di Indonesia, seperti emosi positif, kualitas
pelayanan dan promosi, serta konformitas. Nyatanya, belanja memang mampu
membuat Kita lebih bahagia dan tak jarang keinginan untuk berbelanja juga
dipengaruhi oleh tren yang beredar di lingkungan kita (Adhandayani, 2018).

Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan
baru, mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong,
pelanggan membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing,
meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau
mengupayakan kerjasama yang lebih erat dengan pengecer (Tjiptono, 2002).

Disimpulkan dibalik kemajuan era zaman saat masa pandemi covid-19

ini, ternyata masih banyak minat konsumen untuk melakukan pembelian secara
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impulsif karena adanya promosi penjualan yang diadakan restoran cepat saji
yang bersangkutan dengan begitu diharapkan restoran cepat saji terus giat
dalam melakukan berbagai promosi penjualan untuk minat pembelian impulsif
serta meningkatkan hasil penjualan dan keuntungan.

Dari penjelasan dan permasalahan yang telah diuraikan diatas, maka
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dan dalam penyusunan skripsi
peneliti mengambil judul Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Pembelian

Impulsif Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-19.

. ldentifikasi Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka akan muncul beberapa
permasalahan. Permasalahan-permasalahan yang akan timbul antara lain:

1. Apakah ada Pengaruh Karakteristik Produk Terhadap Pembelian Impulsif
Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-19?

2. Apakah ada Pengaruh Karakteristik Konsumen Terhadap Pembelian
Impulsif Pada Pelanggan KFC Gelael Pancoran KFC Saat Pandemi Covid-
19?

3. Apakah ada Pengaruh Karakteristik Toko Terhadap Pembelian Impulsif
Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-19?

4. Apakah ada Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Pembelian Impulsif

Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-19?

Pengaruh Promosi Penjualan..., Dianita Hendrawan, FKIP, 2020.



C. Batasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan diatas, Dengan
tujuan menganalisis sebuah permasalahan agar peneliti tidak keluar dari tujuan
yang diinginkan, maka peneliti membatasi masalah yang akan diteliti yaitu
Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Pembelian Impulsif Pada Pelanggan

KFC Saat Pandemi Covid-19.

D. Rumusan Masalah
Setelah diidentifikasi dan dibatasi maka rumusan masalah penelitian ini
yaitu “Apakah ada Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Pembelian Impulsif

Pada Pelanggan KFC Saat Pandemi Covid-19?”

E. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis diharapkan agar dapat membantu peneliti untuk
memperkaya konsep atau teori tentang promosi penjualan dan pembelian
impulsif.
2. Manfaat Praktisi
a. Bagi peneliti
Penelitian ini bermanfaat untuk memperluas wawasan dan ilmu
pengetahuan tentang manajemen pemasaran yaitu promosi penjualan
dan manajemen ritel dalam memahami perilaku konsumen dalam

pembelian impulsif. Penelitian ini merupakan tugas akhir untuk

Pengaruh Promosi Penjualan..., Dianita Hendrawan, FKIP, 2020.
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memenuhi syarat dalam menyelesaikan pendidikan strata satu (S1) di
Universitas Muhammadiyah Prof. Dr. HAMKA.
Bagi perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi informasi bagi
perusahaan yang bersangkutan sebagai bahan pertimbangan untuk
melakukan promosi penjualan dalam memasarkan produk, serta dapat
mengetahui seberapa besar pengaruh promosi penjualan terhadap
pembelian impulsif.
Bagi akademik

Penelitian ini dapat menjadi sumber referensi dan dapat ikut
berkontribusi pada pengembangan studi mengenai pemasaran dan dapat
digunakan sebagai acuan dalam penelitian selanjutnya mengenai tema

yang sama.
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