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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil 

Berdasrkan dari kegiatan praktik yang dilakukan penulis tentang Efektivitas 

Promosi Harga Terhadap Pembelian Produk Fashion di PT. Matahari 

Department Store Cabang Lampung  dengan lokasi di Jl. Raden Ajeng Kartini 

No.21, Durian Payung, Kec. Tj. Karang Pusat, Kota Bandar Lampung, 

Lampung 35214. Mendapat respons baik dari SPV Area Bpk. Benny Juli 

Mangihut, terutama karena bertujuan untuk meningkatkan penjualan dari 

masing-masing Brand yang ada. 

4.2 Pembahasan 
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Dapat dilihat bahwa promosi yang paling diminati konsumen adalah disko 

50% dari beberapa sampel brand yang dipilih. Dari hasil yang saya dapatkan 

saya mengambil beberapa sample Brand Terkenal dan memberikan promosi 

acara diskon yang ada di PT. Matahari Departement Store Lampung. Dapat 

dilihat di tabel berikut : 

Dari tabel dibawah ini terdapat promosi yang paling diminati oleh konsumen 

dari penawaran diskon beberapa macam yaitu : HSP ( Harga Spesial), B1G1 

(Beli 1 Gratis 1), B2G1 (Beli 2 Gratis 1), 0%,  20%, 30%,50%, 

50%+20%,70%. 

Dari promosi yang dilakukan banyak sekali konsumen dapat memilih 

Promosi harga yang mere inginkan dan sesuai dengan Produk yang mereka 

butuhkan. Mereka lebih memilih Promosi harga Diskon 20% dan 50%.  

Mereka memilih Promo Harga 20% dikarenakan ukuran yang tersedia masih 

lengkap sehingga mereka bisa mendapatkan produk yang mereka inginkan, 

dan mereka juga memilih Promosi Harga 50% dikarenakan produk yang 

ditawarkan masih masih diminati oleh komsumen. 

(Siska Arum Anggraini,15/09/2019,wawancara pribadi) 

Strategi penjualan ritel pada umumnya memanfaatkan momen tertentu dan 

situasional. Kondisi ini memungkinkan penjual menemukan pembeli yang 

tergolong emosional, dan sangat mungkin termasuk kelompok pembeli 

irasional. Fenomena ini terlihat dengan adanya berbagai promosi yang 

ditawarkan sebagai strategi pemasaran atau strategi penjualan perusahaan. 
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Namun strategi penjualan seperti ini telah dilakukan hampir sepanjang waktu, 

dengan tidak melihat momen atau situasional seperti disebutkan di atas.  

Begitu banyaknya usaha ritel besar, sedang, maupun kecil yang muncul 

begitu pesat dan cepat, sehingga ruang bisnis ini menjadi begitu ketat 

persaingannya. Penelitian dilakukan terhadap 100 responden, yang 

merupakan konsumen dengan promosi potongan harga 50%. Data tentang 

yang terpilih sebagai sampel dalam penelitian, dan syarat-syarat yang 

dibutuhkan agar mendapatkan perlakuan promosi tersebut,keputusan 

pembelian. Obyek penelitian adalah yang mengadakan program “50% 

discount”. Populasi dalam penelitian ini mencakup semua konsumen.  

Salah jenis usaha ritel yang menggunakan sistem penjualan secara online 

adalah MatahariMall.com. penelitian ini ingin mengintegrasikan antara 

Mataharimall.com secaran online dengan PT. Matahari Department Store  

yang dilakukan secara offline.  

MatahariMall.com juga didukung oleh perusahaan multi-format ritel terbesar 

di Indonesia, Lippo Group, yang juga mengelola Matahari Department Store 

dan Hypermart. MatahariMall.com adalah online retailer pertama di 

Indonesia yang mengadopsi metode belanja O2O (Online-to-Offline dan 

Offline-to-Online) yang memungkinkan konsumen untuk membayar, 

mengambil dan mengembalikan produk mereka di cabang Matahari 

Department Store di Indonesia. 

 


