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ABSTRAK

Peran promosi semakin dianggap penting bagi tiap perusahaan khususnya pada
perusahaan yang bergerak dibidang indusri ritel. Promosi tidak hanya digunakan
sebagai alat untuk memenangkan persaingan tetapi kini lebih digunakan sebagai
bentuk stimulus yang di rancang untuk menarik perhatian konsumen agar mampu
membentuk sebuah tindakan berupa keputusan pembelian. Hal itu lah yang melandasi
salah satu toko ritel olah raga Sport Station melakukan sebuah kegiatana promosi
penjualan berupa buy one get one guna mempengaruhi konsumen agar mau untuk
melakukan sebuah tindakan berupa keputusan pembelian.

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teori S-O-R dan teori AIDA
sebagai landasan dalam selektivitas promosi penjualan berupa buy one get one
terhadap konsumen dalam melakukan keputusan pembelian sepatu convese. Dalam
penelitian ini juga peneliti memaparkan batasan penelitian yang hanya mengambil
salah satu dimensi dalam promosi penjualan yaitu potongan harga.

Penelitian ini merupakan penelitian yang bertipe kuantitatif eksplanatif dengan
metode survei. Peneliti menghubungkan atau mencari sebab akibat antara dua variable
yang diteliti. Yang dijadikan sampel dalam penelitian ini yaitu konsumen sport station
lippo mall puri sejumlah 95 orang.

Dalam penelitian ini didapatkan hasil r Square dengan bantuan SPSS 25.0
promosi penjualan buy one get one memberikan pengaruh sebesar 71,1% terhadap
keputusan pembelian sepatu converse dan sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor
promosi penjualan lainnya diluar promosi penjualan buy one get one.
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ABSTRACT

The role of promotion is increasingly considered important for each company,
especially in companies engaged in the retail industry. Promotion is not only used as a
tool to win the competition but is now more used as a form of stimulus designed to
attract the attention of consumers to be able to form an action in the form of a buying
decision.

That is what underlies one of the Sport Station sports retail stores carrying out
a sales promotion activity in the form of a buy one get one to influence consumers to
take an action in the form of a buying decision. In this study, researchers used the S-O-
R theory and AIDA theory as a foundation in the selectivity of sales promotions in the
form of buy one get one to consumers in making purchasing decisions convese shoes.
In this study the researchers also explained the limitations of the study which only took
one dimension in sales promotion that is discounted prices.

This research is an explanatory quantitative type of survey method. The
researcher connects or searches for cause and effect between the two variable under
study. The samples in this study were 95 sporting mall lippo mall castle consumers.

In this study, the results of r Square with the help of SPSS 25.0 buy one get
one sales promotion gave an effect of 71.1% on the purchase decision of converse
shoes and the rest was influenced by other sales promotion factors outside the buy one

get one sales promotion.
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1. PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang penelitian

Industri ritel terus berubah
seiring dengan perubahan teknologi,
perkembangan dunia usaha
serta kebutuhan konsumen. Dalam hal ini
bisnis ritel adalah keseluruhan aktivitas
bisnis yang terkait dengan penjualan dan
pemberian layanan kepada konsumen
untuk pengunaan yang sifatnya individu
sebagai pribadi maupun keluarga. Agar
berhasil dalam pasar ritel yang kompetitif,
pelaku ritel harus dapat menawarkan
produk yang tepat, dengan harga, waktu,
dan tempat yang tepat pula.

Sebagai contoh, retail dapat di
kelompokan sesuai dengan aktivitas
penjualan barang seperti perlengkapan pria
(mens world) dan wanita (ladies world),
perlengkapan remaja (youth world),
perlengkapan anak anak & permainan
(children & toys world), perlengkapan
sepatu dan accesories (shoes world),
perlengkapan olahraga & alat musik (sport
center), perlengkapan perangkat keras /
rumah tangga (hardware), perlengkapan
kosmetik dan lain — lain.

Dari berbagai kalsifikasi produk
retail yang telah diuraikan diatas,
perkembangan dunia retail dalam bidang
perlengkapan sneakers dan sport shoes
termasuk dalam kategori yang paling
banyak menjadi kebutuhan yang ingin
dipenuhi oleh konsumen. Awalnya sepatu
jenis ini dikenal sebagai sepatu olahraga.
Namun, kini sneakers menjelma jadi alas
kaki yang dikenakan dalam berbagai
kesempatan,  bahkan acara  formal
sekalipun. Sneakers seolah 'bunglon' yang
mampu  beradaptasi dengan beragam
situasi hingga busana sang pemakai.

Banyaknya tokoh publik yang
menggunakan berbagai sneakers dan
menjadikannya sneakers berubah fungsi
menjadi  kebutuhan  primer  serta
menunjukan kelas seseorang dan bisa
menambah rasa percaya diri seseorang
dengan menggunakan sneakers merek

tertentu. Hal ini mebuka peluang bagi
industri bisnis sneakers dan olahraga guna
memenuhi  kebutuhan aktivitas yang
hendak dilakukan oleh masyarakat.

Salah satu produk sneakers yang
sempat menghebohkan yaitu CONVERSE
dimana converse sendiri sudah menjadi
icon untuk sneakers selain materialnya
yang sangat nyaman dan elegan juga
sangat populer dikalangan anak muda
terutama penggemar sneakers. Bahkan
portal berita online terpercaya seperti
KOMPAS.COMpernah menuliskan artikel
tentang fenomenalnya converse yang
berkolaborasi dengan off white (
CONVERSE CT 70 X OFF WHITE )
dikutip dari portal jual beli online bahkan
harganya yang fantastis dan orang
berlomba untuk mendapatkan barang
tersebut yang disebut — sebut limited
edition.

Perkembangan industri olahraga
itu sendiri semakin berkembang sangat
pesat di indonesia, khususnya di wilayah
JABODETABEK. Ini terlihat dari mulai
menjamurnya toko-toko peralatan olahraga
yang mulai dikembangkan oleh berbagai
perusahaan yang berkembang dalam usaha
ini.

Untuk meneliti dan menguji
fenomena tersebut bisa dipakai atau
dikaitkan dengan teori AIDA dikarenakan
fenomena tersebut bersentuhan langsung
dengan  pelanggan, serta  adanya
attention,interest,desire, dan action yang
dapat mempengaruhi sikap pelanggan
terhadap fenomena tersebut.

Persaingan retail khususnya pada
toko perlengkapan olahraga sangatlah
tinggi, untuk dapat ~memenangkan
persaingan atau mempertahankan
pelanggan maka toko — toko perlengkapan
olahraga melakukan berbagai kegiatan
dengan pendekatan promosi
penjualan.Salah satu hal yang membuat
toko  perlengkapan  olahraga selalu
mendapatkan perhatian adalah
pengambilan keputusan khalayak untuk
membeli produk di toko olahraga karena
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