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Persaingan merupakan masalah utama yang dihadapi oleh setiap perusahaan Berbagai cara dilakukan
untuk dapat mempertahankan dan merebut pasar. Perusahaan harus bisa melihat produk yang bagaimana yvang
diinginkan aleh konsumen, harga vang baik, saluran distribusi vang paling efektif dan strateg promosi vang
dijalankan Penelitian ini berfujuan untuk menguji pengaruh promosi penjualan terhadap proses keputusan

pembelian Oriflame

ABSTRAK

Yang menjadi indikator untuk variabel promosi penjualannva yaitu potongan harga, sampel gratis. dan l
benus preduk sedangkan untuk variabel terikat adalah keputusan pembelian Teknik anahsis data vang |

dilakukan adalah uji kuantitatif dengan menggunakan regres: ganda dua prediktor. Pengolahan data dengan
program SPSS |5 untuk memperoleh hasil kuantitatif dari data kuesioner Hasil dan penelitian imi
menunjukkan bahwa potongan harga, sampel gratis, dan bonus produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian Oriflame, dimana variabel sampel gratis sebagai strategi yang mempenganzhi
keputusan pembelian secara dorminan. Keputusan pembelian konsumen Oriflame dipengaruhi oleh strateg

promosi penjualan sebesar 43.5 % dan sisanya sebesar 56.5 % dipengaruhi oleh sebab-sebab lainnya
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BAE 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Persaingan merupakan masalah utama yang dihadapi oleh setiap perusahaan.
Berbagai cara dilakukan untuk dapat mempertahankan dan merebut pasar. Di dalam
memenangkan scbuah persaingan yang sangat kompetitif. perusahaan harus bisa
menerapkan marketing mix yang baik di dalam perusahaannya. Perusahaan harus
hisa melihat produk yang bagaimana yang diinginkan oleh konsumen, bagaimana
harga vang baik, saluran distribusi manakah yang paling efektif dan strategi promosi
apakah yang dijalankan.

Ketika produk sudah diproduksi, harga telah ditetapkan. dan distribution
channel-nya telah dipilih maka hal terakhir yang sangat menentukan adalah promosi.
Promosi ini dilakukan untuk mengkomunikasikan informasi tentang produk dan
untuk membujuk konsumen untuk mengkonsumsinya. Promosi ini dirasakan oleh
konsumen scbagai aspek sosial dan aspek fisik dari suatu lingkungan yang akan
mempengaruhi respon mereka atas suatu  produk. Pada hakekatnya promosi

merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran.

“Komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli. dan loyal
rada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan™ (Tjiptono, 2002:219).

Dalam komunikasi pemasaran, elemen bauran promosi sering digunakan.
“dapun clemen dalam bauran promesi menurut Lamb, Hair dan MeDaniel (2001)
vaitu penjualan pribadi, periklanan, promosi penjualan dan hubungan masyarakat.
Dari keempat elemen bauran pemasaran ini, promosi penjualan biasanya merupakan
alat jangka pendek yang digunakan untuk merangsang peningkatan permintaan

sscepatnya.



“Promosi penjualan adalah kegiatan komunikasi pemasaran, selain daripada
periklanan, penjualan pribadi, dan hubungan masyarakat, dimana insentif jangka
nendek memotivasi konsumen dan anggota saluran distribusi untuk membeli barang
atau jasa dengan segera, baik dengan harga yang rendah atau dengan menatkkan nila
tambah™ (Lamb, Hair, dan McDaniel, 2001:226).

Alat-alat untuk promosi penjualan adalah kupon dan potongan harga, prermi.
program pemasaran loyalitas, kontes, undian, sampel. dan promosi pembelian,

Tujuan dari promosi penjualan adalah pembelian segera oleh konsumen.

Dalam membeli suatu produk, ada berbagai faktor yang akan menjadi
dasar bagi konsumen untuk membuat suatu keputusan pembelian terhadap suatu
produk. Faktor-faktor tersebut akan menjadi dasar bagi konsumen untuk
membuat suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk. Membeli atau tidak
membeli suatu produk, pembeli atau konsumen sangat dipengaruhi oleh prilaku
konsumen dalam membeli produk. Untuk lebih jelasnya kita harus mengetahu

apa yang dimaksud dengan prilaku konsumen tersebut.

Perilaku konsumen menurut Engel (1994) adalah kegiatan-kegiatan
individu secara langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkomsumsi dan
menghabiskan produk dan jasa termasuk didalamnya proses-proses dalam
pengambilan keputusan yang mendahului dan menyusul penentuan kegiatan

tersebut,

The American Marketing Association dalam Setiadi (2003: 3) mendefimsikan
perilaku konsumen sebagai berikut : “perilaku konsumen merupakan interaksi
dinamis antara afeksi dan kognisi. perilaku, dan lingkungannya dimana manusia
melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka.”

Selain itu dalam mengambil keputusan untuk membeli, mendapatkan dan
menggunakan suatu barang dan jasa konsumen selalu dipengaruhi faktor sosial,
faktor budaya, faktor kepribadian, dan fakior psikologis. Memahami prilaku

Lonsumen tidaklah sederhana, seseorang mungkin mengatakan Keinginan serta



BAB VI

PENUTUP

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan teori yang telah dikemukakan pada bab-bab sebelumnya vang

mendasari rumusan permasalahan pada penelitian ini, dan berdasarkan hasil analisa

yang telah dibahas maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :

fad

Strategi  pemberian potongan harga mempunvai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Oriflame. Pemberian
potongan harga dapat membantu konsumen untuk melakukan penghematan
karena harga yang ditawarkan lebih rendah dari vang biasanva dikeluarkan
konsumen. Alasan inilah yvang membuat konsumen memutuskan untuk
membeli suatu produk,

Strategi pemberian  sampel gratis mempunyai pengaruh  positif dan
signihikan terhadap keputusan pembelian konsumen Oriflame. Pemberian
sampel gratis juga menjadi variable paling dominant dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen Oriflame. Dengan adanya sampel produk
vang dapat dicoba secara gratis membuat konsumen mengetahui hasil dan
manfaat suatu produk tanpa harus membeli untuk mengetahui hasil dan
manfaatnya. Dengan adanya sampel, tidak membuat konsumen merasa was-
was untuk melakukan pembelian karena konsumen telah merasakan manfaat
produk terscbut. Dengan kata lain, konsumen yang awalnya tidak tertarik
namun akhimya memutuskan membeli setelah mencoba sampel gratis,
Strategi pemberian bonus produk mempunyai pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Oriflame. Pemberian

bonus produk menawarkan penghematan kepada konsumen, maksudnya
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