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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah: 1) sales promotion berpengaruh terhadap
impulse buying, 2) interior display berpengaruh pada impulse buying. Dalam penelitian ini,
peneliti menggunakan pelajar Yogyakarta' sebagai sampel penelitan dengan teknik non
probability sampel. Pengambilan data menggunakan teknik kuesioner dan pemantauan secara
langsung di objek penelitian. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebesar 111
responden.

Peneliti menggunakan regresi linear berganda sebagai alat untuk menganalisis data penelitian.
Pengambilan kesimpulan didasarkan pada uji F dan Uji T dengan menggunakan aplikasi IBM
SPSS 22.

Dari hasil analisis data;.peneliti dapat menyimpulkan bahwa sales promotion memengaruhi
tindakan impulse buying dan interior display memengaruhi tindakan impulse buying yang

dilakukan pelajar Yogyakarta saat berbelanja di Mirota Kampus Babarsari Yogyakarta.

Kata Kunci: Sales Promotion, Interior Display, Impulse Buying
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ABSTRACT
The purpose of this recearch 1) Does sales promotion affect impulse buying. 2) does the
interior display affect impulse buying.
Researchers used the college student of yogyakarta as a sample. The sampling technique uses
a non-probability sample. Retrieval of data used a<questionnaire technique and direct
monitoring of the object of research. The sample in this research were 111 respondents
Researchers used multiple linear regression as a tool to analyze research data. Conclusions
are based on the F test and T test using the IBM SPSS 22 application.
The results of data analysis, researcher can conclude that sales promotion affects action of
impulse buying and interior display affects the impulse buying action carried out by college

students of yogyakarta when them shopping at the mirota babarsari campus.

Keywords: Sales Promotion, Interior Display, Impulse Buying
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Sebagai sebutan kota pelajar, Yogyakarta menjadi tempat berkumpulnya para pelajar (
mahasiswa ) untuk mengenyam pendidikan. Yogyakarta disebut sebagai kota “Indonesia
Kecil” karena Yogyakarta menjadi berkumpulnya seluruh pelajar (mahasiswa) dari penjuru
Indonesia. Berdasarkan data dari Dinas Kependidikan Pemuda dan Olahraga, jumlah
pelajar yang mengenyam pendidikan di Yogyakarta berjumlah 328.582. Jumlah ini adalah
jumlah dari 125 perguruan tinggi negeri, perguruan tinggi swasta dan sekolah akademik
dan keterampilan pada tahun 2019. Berikutini perincian jumlah perguruan dan pelajar dari

tahun 2015 sampai 2019.

Tabel 1.1
Jumlah Perguruan dan Mahasiswa di Yogyakarta Tahun 2015-2019
JumlahPerguruan Jumlah
Tinggi Pelajar
Tahun
LPK/ LPK/ Total
PTS |PTN Akademi Total | PTS PTN Akademi
2015 | 84 | 4 41 129 |253.539(131.170| 8.518 |393.227
2016 | 81 | 5 42 128 1269.015(123.280| 29.870 [422.165
2017 | 78 | 6 41 125 1269.015(123.280| 32.632 |424.927
2018 | 78 | 6 41 125 1269.015(123.280| 23.228 |415.523
2019 | 78 | 6 41 125 1189.139(117.469| 21.974 |328.582

Sumber: Dinas Pendidikan Pemuda dan Olahraga Yogyakarta 2021

Berdasarkan data dari Lembaga Layanan Pendidikan Tinggi (LLDIKTI) Wilayah V
Yogyakarta, jumlah pelajar aktif periode 2019/2020 sebanyak 266.491. Jika
dikelompokkan berdasarkan gender, maka jumlah pelajar (mahasiswa) sebanyak 137.565

dan mahasiswi sebanyak 128.926.



Gambar 1.1
Jumlah Pelajar Berdasarkan Tingkat Pendidikan
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Dari tabel di atas, terlihat bahwa jumlah pelajar (mahasiswa) terbanyak berada pada
jenjang Sarjana (S1) sebesar 270.372, kemudian Diploma (D3) sebesar 28.994, Master (S2)
sebesar 11.226, Profesi 5.502 dan terkecil berada pada jenjang D4 sebesar 4.553 pelajar.

Menurut data Bank Indonesia Cabang Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY) yang
disampaikan oleh Ardito Binati, sektor pendidikan adalah salah satu sektor yang
memengaruhi petkembangan ekonomi DIY. Dalam kajian BI yang berjudul “Survei Biaya
Hidup pelajar (mahasiswa) 20207, Ardito menjelaskan bahwa dalam kurun waktu 4 (empat
) tahun terakhir, biaya hidup pelajar (mahasiswa) di DI'Y melonjak 2 (dua) kali lipat. Ardito
menjelaskan bahwa pada tahun 2020, rata-rata biaya hidup pelajar (mahasiswa) DIY
mencapai 2.920.000 sebulan. Angka ini, jika dibandingkan dengan UMP DIY tahun 2020
yang dilansir pada web pemrov DIY, maka jumlah biaya hidup pelajar (mahasiswa) DIY
lebih besar. Jumlah UMP DIY 2020 sebesar Rp1.704.608 sedangkan biaya hidup pelajar

(mahasiswa) DIY secara rata-rata adalah 2.920.000. Jika dianalogikan seorang pelajar



(mahasiswa) yang bekerja di Yogyakarta, maka gaji yang pelajar (mahasiswa) dapatkan
belum cukup untuk menutupi biaya hidup sebulan.

Sebagai seorang pelajar, kebutuhan hidup harus tercukupi agar proses kegiatan belajar
dapat berjalan dengan baik. Bagi pelajar yang berdomisili di Yogyakarta dan sekitarnya,
kebutuhan hidup menjadi lebih ringan karena mereka masih tinggal dan ditanggung oleh
keluarga. Hal ini berbeda bagi pelajar yang tidak berdomisili di Yogyakarta, atau pelajar
perantau.

Berdasarkan survei yang diungkapkan oleh Asosiasi Perguruan Tinggi Swasta
Indonesia (APTISI) DIY pada tanggal 1 juli 2020, terungkap bahwa jumlah pelajar yang
tidak berdomisili di Yogyakarta (pelajar perantau) adalah sebesar 60 persen dari total
keseluruhan pelajar di Yogyakarta. Jika didasarkan pada data sebelumnya, maka jumlah
pelajar perantau tinggal di Yogyakarta sebesar 159.894 pelajar aktif. Lebih lanjut lagi,
berdasarkan jumlah biaya yang dikeluarkan oleh setiap pelajar Yogyakarta pada data
sebelumnya, maka jumlah biaya sebulan pelajar perantau adalah 466.890.480.000.

Kebutuhan sandang, pangan dan papan menjadi hal pokok yang harus dipenuhi oleh
setiap pelajar di Yogyakarta. Kebutuhan sandang seperti, pakaian, celana, sepatu, jaket,
topi, alat tulis. Kebutuhan pangan seperti, nasi, sayur, buah, mie instan, kue, snack, gula,
kopi. Kebutuhan papan seperti, kos-kosan, kontrakan. Dari ketiga kebutuhan tersebut,
kebutuhan sandang dan papan yang menjadi paling tinggi tingkat konsumsinya. Sebagai
seorang pelajar, khususnya pelajar perantau, pengeluaran biaya hidup harus dapat diatur
sedemikian rupa sehingga pengeluaran tidak melebihi pendapatan yang ada. (besar pasak
dari pada tiang).

Seorang pelajar harus mampu mengatur biaya hidup selama mengenyam pendidikan di
Yogyakarta. Pelajar harus mampu mengalokasikan uangnya ke akun-akun biaya sesuali
kebutuhannya. Alokasi yang tidak sesuai akan berdampak pada kekurangan kebutuhan

3



utama. Salah satu penyebab tidak teralokasinya biaya dengan baik adalah ketidakmampuan
pelajar untuk mengendalikan diri membeli sesuatu hal. Salah dua contoh, ketika seorang
pelajar (mahasiswa) berjalan dengan pacarnya, dan pacarnya menginginkan sebuah
boneka, maka sebagai mahasiswa “kece” ia akan membelikan boneka tersebut tanpa
mempertimbangkan kondisi keuangannya. Hal ini dilakukan sebagai salah satu bentuk
perhatian kepada pasangan. Contoh berikutnya adalah seorang mahasiswi pergi ke sebuah
swalayan untuk berbelanja kebutuhan perlengkapan mandi. Toko tersebut sedang
mengadakan diskon alat kecantikan dan kosmetik. Sebagai seorang mahasiswi “kece” ia
akan membeli kosmetik itu tanpa mempertimbangkan kondisi keuangannya. Dari kedua
contoh di atas, manakah yang menjadi kategori Impluse Buying?

Pada pembahasan sebelumnya, peneliti telah-menjelaskan bahwa jumlah biaya hidup
pelajar DIY lebih dari 466 juta sebulan. Jika jumlah ini dikalikan 10 (sepuluh) bulan
(jJumlah bulan aktif belajar) maka total biaya hidup‘menjadi 4 (empat) miliar. Jumlah ini
sangat signifikan untuk perkembangan ekonomi di Yogyakarta. Tingginya angka ini
menjadikan Yogyakarta sebagai tempat bisnis kebutuhan rumah tangga yang sangat ramai.

Dari data Badan Pusat Statistik tahun 2019, pasar dan pusat perdagangan dapat
dikelompokkan menurut Klasifikasinya, yakini pasar tradisional, pusat perbelanjaan dan
toko swalayan. Tabel 1.2 menunjukkan jumlah pasar, pusat perbelanjaan dan toko swalayan

di seluruh Indonesia.



Tabel 1.2

Sebaran Pasar dan Pusat Perdagangan Menurut Klasifikasi 2019

Sebaran Pasar dan Pusat Perdagangan Menurut
Klasifikasi
insi Pasar Pusat Toko
Provin! Tradisional |Perbelanjaan | Swalayan Jumlah

2019 2019 2019 2019

Aceh 478 7 12 497
Sumatera Utara 858 23 18 899
Sumatera Barat 491 12 30 533
Riau 690 17 36 743

Jambi 378 8 21 407
Sumatera Selatan 833 13 17 863
Bengkulu 225 3 14 242
Lampung 639 11 37 687
Kep. Bangka Belitung 78 4 30 112
Kep. Riau 70 15 55 140
DKI Jakarta 213 88 17 318
Jawa Barat 817 121 173 1111
Jawa Tengah 1910 56 193 2159

DI Yogyakarta 357 14 87 458
Jawa Timur 2249 79 119 2447
Banten 213 37 30 280

Bali 415 21 24 460

Nusa Tenggara Barat 228 5 27 260
Nusa Tenggara Timur 528 4 37 569
Kalimantan Selatan 468 5 9 482
Kalimantan Timur 246 20 80 346

Kalimantan Utara 69 5 6 80
Sulawesi Utara 150 13 24 187
Sulawesi Tenggara 421 5 20 446
Gorontalo 129 5 11 145
Sulawesi Barat 184 1 11 196
Maluku 90 5 26 121
Maluku Utara 106 3 9 118

Papua Barat 73 3 2 78
Papua 141 9 14 164

Indonesia 15657 650 1279 17 586

Sumber: Badan Pusat Statistik 2021
Pada tabel 1.2 terlihat bahwa provinsi Yogyakarta memiliki jumlah pasar dan pusat

perdagangan yang cukup banyak. Pasar Tradisional memiliki jumlah yang sangat tinggi,
5



yakni 357 pasar. Toko Swalayan berjumlah 87 dan pusat perbelanjaan sebanyak 14 unit.
Di Yogyakarta, beberapa contoh pasar tradisional seperti pasar Beringharjo, pasar
Demangan, Pasar Kaliurang. Pusat perbelanjaan, seperti mall Hartono, Ambarukmo Plaza,
mall Galeria, mall Jogja City, Lippo Jogja Plaza, mall Malioboro. Contoh toko swalayan
seperti, toko Progo, toko Pamela, Superindo, Giant, toko Merah, dan yang paling legenda
dari semuanya adalah Manna Kampus (Mirota Kampus).

Konsep cost and benefit adalah konsep yang harus dipegang oleh setiap pelajar yang
tinggal di Yogyakarta. Setiap pengeluaran harus sesuai dengan manfaat yang didapatkan.
Setiap biaya yang dikeluarkan harus memiliki nilai tambah bagi kehidupan seorang pelajar.
Namun Kkarakteristik setiap pelajar berbeda-beda. Hal ini juga telah dijelaskan oleh Kotler
dan Amstrong (Yahmini 2019) bahwa pasar konsumen terbagi dalam beberapa segmen,
seperti demografi. Contoh segmen demografi adalah usia, ukuran keluarga, siklus hidup
keluarga, jenis kelamin, penghasilan, pekerjaan, pendidikan, agama, ras, generasi,
kebangsaan dan kelas sosial. Alasan variabel demografis begitu populer bagi pemasar
adalah bahwa sangat erat'kaitannya dengan kebutuhan dan keinginan pelajar (mahasiswa).

Berdasarkan konsep tersebut, pasar-pasar di Yogyakarta berlomba lomba menjual
barang dan jasa untuk keperluan para pelajar. Setiap pasar berusaha mengeluarkan ciri khas
mereka supaya terlihat menarik dan pelajar (mahasiswa) dapat berbelanja di pasar mereka.
Setiap kegiatan atau usaha yang dilakukan oleh pasar bertujuan untuk “impluse buying”
kepada setiap cara mencari tulisan di excel yang ada di sekitar pasar. Secara umum Impulse
buying merupakan pola perilaku pelajar (mahasiswa) dalam melakukan kegiatan pembelian
suatu produk tanpa adanya tahap perencanaan terlebih dahulu. Perilaku pembelian ini
biasanya timbul karena dipengaruhi oleh rasa penasaran dan suasana hati, lingkungan toko,
display dan promosi yang ditawarkan. Sifat dari impluse buying yang sangat cepat sehingga

hampir semua pasar berfokus pada pembelian implusif. terutama dikarenakan perilaku
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pembelian impulsif dipengaruhi oleh keadaan internal diri (calon) maupun keadaan
eksternal (Coley dan Burgess, 2003: 284).

Salah satu pasar yang menjadi tempat berbelanja bagi para pelajar Yogyakarta adalah
Manna Kampus (Mirota Kampus). Mirota Kampus adalah toko swalayan yang
menyediakan seluruh keperluan pelajar khususnya kebutuhan sandang dan papan. Visi
Mirota Kampus sangat erat dengan usaha untuk melakukan impluse buying. Mirota
Kampus menjadi rumah belanja yang bernuansa kekeluargaan, pelayanan ramah, cepat dan
tepat, produk berkualitas, harga murah, fasilitas yang nyaman dan aman sehingga dapat
meningkatkan kepuasan pelajar (mahasiswa). Impluse Buying dipengaruhi oleh beberpa
faktor seperti harga, kebutuhan terhadap produk, pelayanan; display toko, iklan dan
kesenangan untuk mengoleksi sebuah barang. (Buedincho dalam Fitriani, 2010. Dalam
penelitian ini, impluse buying akan ditinjau pada faktor interior display dan sales
promotion.

Mirota Kampus selalu berusaha menangkap pasar para pelajar yang terus mengalami
perkembangan. Beberapa usaha pemasaran yang dilakukan oleh Mirota Kampus yang
dikumpulkan dari wawancara singkat dengan salah satu staf Mirota Kampus adalah dengan
melakukan iklan penjualan dan penataan interior toko jualan agar terlihat menarik oleh
pelajar (mahasiswa). Pada iklan penjualan, Mirota Kampus memberikan beberapa
kemudahan bagi para pelajar, seperti memberikan potongan harga dengan jumlah
pembelian tertentu, memberikan kupon belanja untuk potongan harga pada pembelian
selanjutnya, memberikan garansi pada setiap produk barang pecah bela dan memberikan
sampel gratis pada produk yang ingin dibeli (alat kosmetik) dengan harapan pelajar
(mahasiswa) dapat langsung merasakan manfaat sehingga membeli barang tersebut. Untuk
interior display, Mirota Kampus telah merancang toko dengan konsep nuansa keluarga,
nyaman, dan aman. Mirota Kampus memiliki luas bangunan yang besar sehingga pelajar
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(mahasiswa) merasa bebas untuk berbelanja. Bangunan yang luas membuat pihak Mirota
Kampus dapat mengatur interior display lebih baik. Pembagian jenis produk dilakukan
dengan tujuan untuk mempermudah dan memperhitungkan keselamatan pelajar
(mahasiswa). Sebagai contoh produk makanan ditempatkan sejauh mungkin dengan produk
berbahan kimia dan beracun. Pihak manajemen juga memberikan papan informasi untuk
setiap produk yang ada di Mirota Kampus sehingga pelajar (mahasiswa) dengan mudah
menemukan produk yang mereka cari. Seluruh produk dipajang secara terbuka dengan
tujuan pelajar (mahasiswa) dapat melihat, merasakan barang yang ingin dibeli. Beberapa
produk dipajang tertutup dengan alasan keamanan produk. Selain itu penunjang lain seperti
lahan parkir luas dan letak toko dipinggir jalan menjadi nilai tambah Mirota Kampus untuk
mengait pelajar (mahasiswa) lebih cepat.

Sales Promotion menjadi kumpulan alat-alat insentif yang sebagian besar berjangka
pendek yang dirancang untuk merangsang pembelian produk dan jasa tertentu dengan lebih
cepat dan jumlah besar. Interior Display dapat berupa tanda atau bentuk yang digunakan
untuk memberikan informasi kepada pelajar (mahasiswa) untuk memengaruhi suasana
lingkungan toko <dengan tujuan emosional pelajar (mahasiswa) dan meningkatkan
penjualan perusahaan. Dengan beberapa usaha tersebut, Mirota Kampus berharap
keputusan pembelian pelajar (mahasiswa) dapat semakin dipengaruhi sehingga produk-
produk terjual dengan cepat.

Berdasarkan uraian di atas, peneliti ingin meneliti bagaimana pengaruh sales promotion
dan interior display yang telah dilakukan pihak Mirota Kampus Babarsari dalam menarik
perhatian, keinginan, dan hasrat pelajar (mahasiswa) secara khusus para pelajar untuk

membeli barang baik yang direncanakan maupun yang tidak direncanakan (impluse

buying).



B. Rumusan Masalah

Pusat perbelanjaan di Yogyakarta mengalami peningkatan yang cukup masih. Tercatat

dalam situs BPS, jumlah pusat perbelanjaan di Yogyakarta sebesar 14 unit di tahun 2019.

Keberadaan pusat perbelanjaan ini menjadi masalah bagi toko ritel berskala kecil. Pusat

perbelanjaan mulai menyasar pelajar sebagai pelajar (mahasiswa) utama. Pusat

perbelanjaan memiliki modal dan SDM yang baik, sehingga mereka dapat melakukan

strategi pemasaran secara lebih kompleks dari toko ritel kecil. Keberadaan pusat

perbelanjaan secara tidak langsung akan mengalihkan “impluse buying” dari toko ritel

kecil. Peneliti ini melihat apakah penerapan sales promotion dan interior display sampai

saat ini masih berpengaruh terhadap pelajar (mahasiswa) Mirota Kampus Yogyakarta.

Peneliti ini akan menjawab beberapa permasalahan; yakni:

1. Apakah sales promotion berpengaruh. terhadap impluse buying pada pelajar
(mahasiswa) di Mirota Kampus Babarsari Yogyakarta?

2. Apakah interior display berpangaruh terhadap impluse buying pada pelajar

(mahasiswa) di Mirota Kampus Babarsari Yogyakarta?

C. Pembatasan Masalah
Pada penelitian ini, penulis akan memfokuskan faktor impluse buying (variabel dependen)
pada 2 (dua) faktor, yakni sales promotion sebagai variabel independen pertama dan
interior display sebagai variavel independen kedua. Secara detail, sales promotion berupa
potonga harga/diskon dan sampel produk sedangkan interior display berupa assorment

display dan ensemble display yang sangat relevan dengan Mirota Kampus Babarsari



D. Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan untuk mencapai beberapa tujuan. Adapun tujuan-tujuan yang ingin
dicapai, yakni:
1. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap impluse
buying pada Mirota Kampus Babarsari.
2. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh interior display terhadap impluse

buying pada Mirota Kampus Babarsari

E. Manfaat Penelitian

1. Perusahaan yang diteliti
Hasil penelitian bermanfaat untuk pihak manajemen dalam mengumpulkan informasi
untuk menentukan strategi pemasaran. dan mengambil keputusan yang dapat
memengaruhi pelajar (mahasiswa) Mirota Kampus Babarsari agar tetap melakukan
pembelian produk.

2. Peneliti
Hasil penelitian bermanfaat untuk peneliti dalam hal menambah pengetahuan ilmiah
baru terkait impluse buying di antara para pelajar Yogyakarta. Selain itu hasil penelitian

ini sebagai salah satu syarat untuk mendapat gelar strata 1.
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BAB V

KESIMPULAN, KETERBATASAN, SARAN

A. Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh sales promotion dan display

interior terhadap tindakan impulse buying yang dilakukan oleh pelajar (mahasiswa) Mirota

Kampus Babarsari Yogayakarta. Berikut kesimpulan yang dapat diambil dari penelitian ini:

1.

Program, event, atau acara yang berakitan dengan sales promotion yang dilakukan oleh
pihak manajemen Mirota Kampus Babarsari Yogyakarta telah berhasil mendorong
pelajar (mahasiswa) untuk melakukan tindakan impulse buying.

Penyusunan, tata letak, serta paduan gambar dan tampilan fisik produk yang dilakukan
oleh manajemen Mirota Kampus Babarsari Yogyakarta telah berhasil meningkatkan
keinginan serta kemudahan pelajar (mahasiswa) dalam memilih dan mengambil produk

yang disukai.

B. Keterbatasan Penelitian

Dalam penelitian ini, peneliti masih menemui beberapa kendala pada saat penelitian

berlangsung, yakni:

1.

Jumlah responden yang masih sangat kurang. Hal ini dikarenakan peneliti tidak bisa
melakukan kontak fisik secara lama dengan responden karena adanya protokol
kesehatan COVID-19.

Jumlah pertanyaan kuesioner masih terbatas pada hasil kuesioner penelitian

sebelumnya.
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C. Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang ada dalam penelitian ini,
peneliti mengajukan beberapa saran sebagai bahan pertimbangan untuk penelitian
selanjutnya, yakni:

1. Berdasarkan hasil analisis data, koefisien determinasi penelitian ini masih sangat
rendah. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh variabel sales promotion dan display
interior masih sangat lemah untuk menjelaskan tindakan impulse buying. Oleh karena
itu, penelitian selanjutnya dapat menambahkan beberapa variabel lain yang berkaitan
dengan tindakan impulse buying.

2. Berdasarkan hasil analisis data, jumlah responden yang ada dalam penelitian ini masih
sangat kurang, khususnya jumlah responden-pelajar.(mahasiswa). Oleh karena itu
penelitian selanjutnya dapat menambahkan atau mengumpulkan data pelajar
(mahasiswa) lebih banyak.

3. Berdasarkan hasil analisisdata, jumlah pertanyaan yang ada masih sangat kurang.
Penelitian ini hanya terbatas pada kuesioner yang sudah dibuat oleh peneliti
sebelumnya. Oleh karena itu, peneliti selanjutnya dapat mencari kuesioner dan

mengembangkan kuesioner sehingga pertanyaan lebih banyak lagi.
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