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PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

UMKM sebagai sektor yang berperan penting dalam menggerakkan
perekonomian Indonesia dan menjadi penyumbang Produk Domestik
Bruto (PDB). berdasarkan survei telah dilakukan sang Bank  Indonesia
(BI), sebesar 87,5%. UMKM berakibat pada pandemi seperti saat in
i dari jumlahini, kuranglebih 93,2% pada antaraterkena akibat buruk beras

al sisi perdagangan.

Perbaikan keuangan di dunia usaha sedang mengisi dengan cepat di
Indonesia. Hal ini membuat oposisi sengit di kalangan visioner bisnis.
Keadaan saat ini mengharapkan organisasi untuk bekerja lebih efektif
untuk bersaing dengan bisnis. Munculnya persaingan yang sangat tajam
antara satu organisasi dengan organisasi lainnya dipicu oleh perkembangan
dunia bisnis. memerlukan perawatan yang serius agar suatu organisasi
dapat tetap eksis dan dapat menyaingi bidang usaha. Penentangan ini akan
berdampak pada pembeli, khususnya pembeli diarahkan ke berberapa
contoh produk dan pelayanan terkait bentuk, ukuran, & kualitas.
Akibatnya, setiap organisasi memiliki opsi untuk melengkapi kemampuan
mereka dengan tepat. Salah satu kemampuan kemajuan kesepakatan

adalah kontrol.

Kemampuan kontrol sangat berharga untuk memperkirakan dan

mengerjakan pelaksanaan proses kemajuan transaksi, sehingga tujuan ideal



organisasi dapat dipahami. Kesesuaian proses kemajuan transaksi di dalam
organisasi dipengaruhi oleh beberapa faktor, misalnya, jenis produk,
yayasan dan aset organisasi, siklus hidup produk, kerangka pengiriman,
ukuran pasar, sistem penilaian. Kontrol di dalam organisasi dapat
menjamin kecukupan latihan menampilkan. Jika Anda mengambil
beberapa strategi pemasaran yang tidak dapat diterima, perusahaan akan
kehilangan peluang potensial untuk mempertahankan pasar dan

perusahaan tidak dapat mengiklankan produk dengan baik.

Di bidang pertunjukkan di Indonesia sangat mutakhir, karena para
pelaku bisnis umumnya menggunakan inovasi data yang dapat menjawab
persoalan atau keinginan daerah dalam memperdagangkan barang. Oleh
karena itu, menampilkan harus memiliki teknik waktu terbatas yang layak

untuk menarik klien untuk membeli sesuatu.

Perkembangan internet yang cepat juga telah mengubah gaya hidup
individu, salah satunya dalam hal perdagangan bursa. Afinitas individu
untuk belanja berbasis web telah memicu kebangkitan organisasi bisnis
online di Indonesia. Pendakian bisnis berbasis web menyebabkan pembeli
memiliki banyak tempat pilihan untuk mencari barang. Dengan cara ini,
organisasi perlu melangkah maju dan berkembang untuk mengikuti
sepotong kue dan menarik pelanggan baru. Organisasi perlu
berkonsentrasi pada atribut luar biasa dari budaya Indonesia. Pembeli
Indonesia seringkali masih belum memiliki pengaturan yang layak. Oleh

karena itu laju motivasi pembelian di Indonesia masih tinggi. Dalam



melakukan pembelian secara online dan terputus, masyarakat Indonesia

sering kali menjadi pembeli drive

Kemajuan penawaran yaitu korespondensi berlangsung (mata ke
mata) dengan pedagang dan pembeli yang diharapkan dengan membingkai
pemahaman pembeli sebisa mungkin menafsirkan item tersebut, sehingga

mereka kemudian akan berusaha mendapatkannya.

Meskipun spontan merupakan tanda motivasi pembelian, namun
tidak semua pembelian dadakan merupakan pembelian yang didorong.
Pembelian motivasi terjadi ketika pembeli mengalami sentimen yang tiba-
tiba, sering kali merasakan kecenderungan yang sangat jelas dan sulit
tentang keinginan yang mendalam untuk membeli sesuatu segera
(Arnould, Linda, dan George, 2002). Hal ini sesuai dengan konsekuensi
pemeriksaan yang diarahkan oleh Hatane Semuel, konsekuensi dari
tinjauan menunjukkan bahwa ada perbedaan dampak peningkatan antara
desain media terputus dan media online pada reaksi mendalam &
keterlibatan tingkah laku pembeli motivasi. Dibuat untuk dorongan ke
desain umum berbasis internet sangat memengaruhi reaksi mendalam dan
kecenderungan perilaku pembelian yang tidak hati-hati. Berbagai
penemuan menunjukkan bahwa reaksi mendalam secara tegas
memengaruhi kecenderungan perilaku pembelian yang tidak bijaksana.
Terlebih lagi, aset yang dikonsumsi dapat menjadi perantara positif antara
reaksi dekat rumah dengan arah belanja olahraga, dan negatif untuk arah

belanja yang nyaman.



Area adalah tempat bisnis akan dilakukan, pergerakan segala jenis
mulai dari perolehan bahan hingga sirkulasi atau penawaran dan iklan ke
pembeli atau klien. Penentuan wilayah usaha yang tepat akan sangat
menunjang kemajuan jalannya usaha. Faktor-faktor yang umumnya harus
dipertimbangkan dalam memilih area organisasi adalah: iklim area lokal,
kedekatan dengan sektor bisnis, aksesibilitas pekerjaan, kedekatan dengan
bahan dan penyedia alam, kantor dan biaya transportasi, aset domain lain.
Terlepas dari elemen-elemen ini, ada beberapa variabel berbeda yang
harus dilihat dalam pemilihan lokasi: biaya tanah, kekuatan area lokal,
pedoman kerja dan migrasi, kedekatan dengan pabrik dan pusat distribusi,
organisasi dan pesaing yang berbeda, tarif biaya, persyaratan untuk
pengembangan , iklim atau lingkungan, keamanan, dan hasil dari

pelaksanaan pedoman ekologi.” (Handoko, 2000)

Drive buying adalah cara berperilaku individu untuk bukan
merancang suatu berbau belanjaan. Pelanggan untuk membuat pembeli
secara drive bukan berpikir lama saat membeli barang / jenis lainya,
pembeli segera membua pembeli berakibat tertarik dengan jenis / barang

tersebut untuk waktu itu.

Pembelian yang tidak hati-hati adalah gaya belanja yang tidak
dibatasi, tanpa pengaturan, yang memicu perkembangan belanja yang
terburu-buru. Belanja yang tidak hati-hati itu sendiri dapat digambarkan
sebagai berbelanja tanpa diatur, dibayangi secara tegas untuk pembelian
dengan timbul tidak sengaja & mungkin susah dengan ditentang, dibarengi

dengan sensasi ketololan dan kegairahan.



Di kabupaten Sidoarjo terdapat usaha yang memproduksi pentol
dan khusus di Kec. Tulangan terdapat 2 industri yang memproduksi pentol.
Yaitu perusahaan pentol UD. Pentol Kabul Esda dan UD. Pentol Solo yang
berlokasi berdampingan di Kec. Tulangan Ds. Kepunten. Tahun berdirinya
industrinya pun berbeda, untuk UD. Pentol Solo berdiri pada tahun 2009
sedangkan UD. Pentol Kabul Esda berdiri pada tahun 2014. Dua
perusahaan industi itupun melakukan persaingan pemasaran dengan
metode perusahaan masing-masing, yang bertujuan untuk menguasai

siklus pasar.

Keberadaan UMKM ini, telah berhasil membuka lapangan
pekerjaan dan membantu banyak orang dari segi ekonomi. Orang-orang
dengan kondisi perekonomian yang sulit di masa pandemi, dapat

menghasilkan pundi-pundi uang dengan berjualan pentol kabul.

Mereka dapat bergabung dengan mitra Pentol Kabul yang telah
banyak tersebar di wilayah Jawa Timur. Seperti kemitraan Pentol Bos
Kabul yang tidak hanya dijalankan oleh masyarakat terdampak pandemi,
tetapi banyak pengusaha, karyawan swasta, BUMN, hingga kepala desa.
Tambahan penghasilan mulai dari 2 hingga 10 juta rupiah per bulan,
didapatkan mitra Pentol Bos Kabul tergantung dengan lokasi berjualan.
Semua outlet, baik itu cabang maupun mitra Pentol Kabul selalu ramai
pembeli. Cita rasa yang lezat membuat jajanan ini menjadi yang paling

dicari.



Berdasarkan hal tersebut di atas, para pencipta tertarik untuk
mengeksplorasi lebih jauh sebagai proposisi dan mengikuti ujian di tempat
kerja di UD. Kabul Sidoarjo Pentol menggunakan judul penelitian :
PENGARUH PROMOSI PENJUALAN, RESPON EMOSI, DAN
LOKASI TERHADAP PERILAKU PEMBELIAN IMPLUSIF PADA

PRODUK OUTLET PENTOL KABUL CAB. SIDOARJO

1.2 Rumusan Masalah

1.3

Berdasarkan latar belakang masalah, maka untuk menjadi utama

permasalahan didalam penelitian yaitu :

. Apakah ada pengaruh yang signifikan promosi penjualan terhadap perilaku

pembelian impulsif pada produk outlet pentol kabul cab. Sidoarjo ?

. Apakah ada pengaruh yang signifikan respon emosi terhadap perilaku

pembelian impulsif pada produk outlet pentol kabul cab. Sidoarjo ?

. Apakah ada pengaruh yang signifikan lokasi terhadap perilaku pembelian

impulsif pada produk outlet pentol kabul cab. Sidoarjo ?

. Apakah ada pengaruh yang signifikan promosi penjualan, respon emosi,

lokasi terhadap perilaku pembelian impulsif pada produk outlet pentol

kabul cab. Sidoarjo ?

Tujuan Penelitian

Tujuan Penelitian Sehubungan menggunakan rumusan masalah diatas

maka tujuan penelitian yaitu untuk antara lain:

1. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan promosi penjualan terhadap

perilaku pembelian implusif pada produk outlet pentol kabul cab. Sidoarjo



2. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan respon emosi terhadap
perilaku pembelian implusif pada produk outlet pentol kabul cab. Sidoarjo

3. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan lokasi terhadap perilaku
pembelian implusif pada produk outlet pentol kabul cab. Sidoarjo

4. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan promosi penjualan, respon
emosi, lokasi terhadap perilaku pembelian implusif pada produk outlet

pentol kabul cab. Sidoarjo

1.4 Manfaat Penelitian

Eksplorasi ini seharusnya bermanfaat bagi individu-individu yang terlibat
secara dengan penelitian ini :
1. Untuk Perkuliahan
Penelitian ini memberikan kenytaan yang tepat dalam bagaimana
pengaruh Promosi Penjualan dan Respon Emosional terhadap Perilaku
Pembelian Impulsif. karenaa, bisa meningkatkan konsentrasi pada proses
dan pencarian bagi eksplorasi di masa depan.
2. Untuk Perusahaan
Diyakini bahwa dari percakapan hasil ini, menyediakan ide-ide
untuk bisa dianjurkan sebuah pemikiran dengan memutuskan suatu
prosedur kemajuan yang sukses.
3. Untuk Peneliti
Konsekwensi dari skripsi dapat dijadikan untuk menjadi suatu
mekanisme dengan menerapkan informasi di dapatkan pencipta selama

berpidato di staf keuangan Universitas Islam Majapahit dan dapat



memberikan informasi yang luas kepada pencipta, khususnya dalam studi

Manajemen Pemasaran di bidang pertukaran.

1.5 Batasan Penelitian

Dalam lingkup batasan diatas, penulis memberi beberapa batasan dalam

penelitian ini yaitut :

1. Studi ini hanya meninjau outlet produk pentol kabul cab. Sidoarjo

2. Studi ini hanya meninjau dari segi pemasaran.



