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1.1 Latar Belakang

Pada zaman digital sekarang ini mengutamakan kemudahan akses pada
kehidupan sehari-hari maupun sebuah pekerjaan dengan memanfaatkan
perkembangan teknologi yang lebih pesat dan mampu menjangkau wilayah-
wilayah yang sebelumnya tidak dapat dijangkau. Fenomena inilah yang memicu
sebuah perusahaan untuk mengembangkan bisnis digital untuk memenuhi pangsa
pasar yang telah muncul akibat perilaku masyarakat. Bisnis dibidang teknologi
informasi dan komunikasi misalkan industri handphone genggam pintar atau yang
biasa disebut handphone menjadi bisnis yang booming saat ini yang bersifat
sunrise (bisnis yang berkembang dan bertumbuh dengan pesat). Perubahan
industri telekomunikasi saat ini berlomba-lomba menciptakan suatu perangkat
(gadget) yang digunakan untuk aktivitas sehari-hari yang disebut handphone.
Handphone sekarang ini menjadi kebutuhan pokok yang harus dimiliki guna
menunjang kehidupan sehari-hari-terutama dalam kebutuhan akan pekerjaan
(Kiki, 2018:77).

Pengggunaan dan- - kebutuhan akan teknologi sekarang menjadikan
persaingan yang ketat pada bidang industri smartphone serta aksesoris yang
mendukung penggunaan smartphone, menjadikan gaya hidup seseorang berubah
dan pelaku ekonomi khusunya bisnis dalam bidang teknologi untuk memperluas
pangsa pasar dan jangkauan dengan konsumen. Perkembangan bisnis pada era
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memanfaatkan promosi online pada aplikasi-aplikasi smartphone yang semakin
hari-semakin canggih. Selain itu pertumbuhan ekonomi global dapat terjalin
dengan baik dengan adanya kemudahan akses menggunakan smartphone.

Penggunaan teknologi yang saat ini berkembang pesat menuntut masyarakat
untuk mengikuti serta menggunaan perubahan tersebut agar tidak ketinggalan
zaman. Pada beberapa kalangan masyarakat teknologi handphone sekarang ini
merupakan kebutuhan khusus yang harus dimiliki dan di update, meskipun dari
segi biaya masyarakat belum dapat memenuhi harga beli-handphone. Oleh karena
itu pada gallery handphone menyediakan beberapa pelayanan prima guna
memenuhi kebutuhan masyarakat. Gallery handphone Erafone Jepara merupakan
salah satu-distributor handphone dan aksesoris handphone yang sekarang hadir
memenuhi kebutuhan masyarakat dengan beberpa jenis pilihan handphone yang
sesuai dengan isi dompet pembeli dan memberikan pelayanan pembelian kredit
bagi mereka yang belum mampu membayar.

Erafone Jepara merupakan salah satu galery smarthphone yang
menyediakan berbagai jenis dan speksifikasi smarthphone sesuai dengan daya beli
yang dimiliki pelanggan. Maraknya pengguna smarhphone yang menjadi
kebutuhan primer akhir-akhir ini, mendorong beberapa galery smartphone
menjalankan usahanya di Jepara, sehingga terjadinya persaingan dagang antar
beberpa galery di Jepara. Adanya persaingan penjualan yang semakin Kketat,
mengakibatkan Erafone Jepara mengalami penjualan yang fluktuatif dalam
beberapa periode terakhir, berikut data penjualan smartphone selama 6 bulan

terakhir:



Table 1.1

Data Penjualan Erafone Jepara Juli-Desember 2021

Bulan Penjualan Komplain
Juli 108 unit 5
Agustus 92 unit 8
September 136 unit 12
Oktober 118 unit 7
November 97 unit 8
Desember 143 unit 11

Sumber: Manajemen Erafone Jepara, 2022.

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui-bahwa penjualan smartphone di
Erafone Jepara mengalami pasang surut penjualan dari target yang telah
ditetapakan sebelumnya setiap bulannya, hal ini disebabkan karena di Jepara
khususnya sekarang telah terdapat beberapa galery smartphone Yyang
mengakibatkan pembeli memiliki banyak pilihan dalam mempertimbangkan harga
serta spesifikasi smartphone yang sesuai dengan kemampuan beli pelanggan.
Bisnis yang sekarang ini melakukan persaingan pada bidang reseller handphone
yang memberikan potongan harga untuk beberapa produk tertentu serta bonus
aksesoris handphone untuk menambah daya beli pelanggan. Sehingga pelanggan
memiliki keinginan untuk membeli dan memiliki sebuah produk handphone
dalam memenuhi kehidupan sehari-hari dan mampu menikmati fitur yang
diberikan. Gallery smartphone juga diharapkan-mampu mengambil kebijakan
yang tepat dalam mendapatkan pasar bisnis usahanya, agar mampu bertahan dan
berkembang saat peperangan teknologi yang gencar sekarang ini.

Langkah sales promotion yang mampu dilakukan yaitu pemasaran
interaktif, kerja sama konsumen, promosi penjulan, pemasaran langsung, penjulan

prrosonal, dan berupa iklan offline maupun online. Perusahaan dalam rangka



mengembangkan dan memperluas pasar dengan promo yang diberikan para
retailer alangkah baiknya melaksanakan kebijakan dengan memanfaatkan opsi
pilihan aplikasi maupun media yang saat ini diminati oleh kalangan masrayakat
ataupun seseorang agar promosi yang dilakukan dapat tepat sasaran pada
konsumen yang benar membutuhkan. Sehingga promosi yang dilaksanakan dapat
menambah nilai sebuah produk dan secara langsung mampu menarik minat
konsumen pada ikon tertentu serta menimbulkan keinginan untuk melakukan
pembelian secara langsung atau tidak terduga.

Impuls buying atau sering diartikan pembelian tidak terduga merupakan
perilaku yang timbul atau sikap dari pelanggan yang secara tidak sengaja dan
tidak sadar terhipnotis serta secara emosional yang kuat untuk -melakukan
pembelian secara mendadak tanpa pertimbangan. Kejadian seperti ini mampu
terjadi pada seseorang yang memiliki perilaku konsumtif yang tinggi sehingga
tidak butuh waktu lama untuk melaksanakan pembelian dan tidak perlu
mempertimbangkan rekomendasi maupun ulasan yang diberikan orang lain.
Impulse buying juga dapat berarti bahwa perilaku seseorang yang cenderung
bersifat konsumtif dan menguatamakan gaya hidup tanpa mempertimbangkan
kebutuhan pokok dan kebutuhan sekunder yang harus dimiliki. Adanaya
konsumen yang memiliki kesenangan dalam melakukan pembelian sangat
menguntungkan bagi pihak produsen dengan tujuan peningkatan penjualan serta
mampu mengembangkan usahanya sesuai dengan permintaan pasar yang timbul

akibat perilaku konsumen.



Promosi penjulan secara langsung berarti mengacu pada pengurangan
harga atau harga promo pada suatu produk baru mapun produk lama. Promosi
penjualan identik dengan pengurangan suatu harga pokok penjualan yang
diberikan gallery kepada pelanggan dengan menggunakan cara jitu pemasaran
maupun tidak melalui fungsi pemasaran dan ditujukan untuk menarik minat
pembeli untuk membeli produk tertentu. Tujuan potongan harga sendiri untuk
menyaring konsumen dikarenakan terdapat potongan harga jadi semakin murah
tetapi kualitasnya masih sama saja. Diskon disini yaitu trik atau cara marketing ini
dijalankan dengan tujuan menambah daya tarik terhadap konsumen baik itu
konsumen lama ataupun konsumen baru. Potongan harga ini bisa terjadi kapan
saja sesuai-dengan strategi dari store itu sendiri untuk memberi harga yang lebih
murah dari pesaingnya.

Penelitian yang dilakukan oleh Kadek (2021) menunjukkan bahwa harga
diskon berpengaruh signifikan terhadap pembelian tak terduga. Penelitian yang
dilakukan oleh Saodin (2021) menunjukkan bahwa sales promotion mempunyai
pengaruh  positif dan signifikan  terhadap impulse buying. Penelitian yang
dilakukan oleh Andi (2021) menunjukkan bahwa promosi tidak berpengaruh
secara signifikan terhadap shopping emotion. Penelitian yang dilakukan oleh Ni
Wayan (2020) ditemukan bahwa sales promotion berpengaruh positif dan
signifikan terhadap positive emotion dan sales promotion berpengaruh positif dan
signifikan terhadap impulse buying, serta positive emotion mampu memediasi
pengaruh sales promotion terhadap impulse buying. Penelitian yang dilakukan

oleh Komang (2021) menunjukkan bahwa emosi pembelian memediasi pengaruh



promosi terhadap pembelian tak terduga dan promosi tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap impuls buying.

Penelitian Mareta (2020) menunjukkan bahwa tampilan produk
berpengaruh signifikan terhadap emosi berbelanja. Penelitian Oky (2021)
menunjukkan bahwa display produk berpengaruh negatif dan tidak signifikan
terhadap shopping emotion. Penelitian yang dilakukan oleh Kadek (2021)
menunjukkan bahwa tampilan produk berpengaruh signifikan terhadap pembelian
tak terduga. Penelitian sebelumnya dari Maskan serta Sesi (2019) menunjukkan
diketahui bahwa variabel penataan produk berdampak signifikan kepada impuls
buying. Penelitian yang dilakukan oleh Mareta (2020) menunjukkan bahwa
interior display memiliki pengaruh yang lebih besar secara langsung terhadap
perilaku pembelian tidak berencana. Penelitian yang dilakukan oleh Oky (2021)
menunjukkan bahwa display produk berpengaruh negatif dan tidak signifikan
terhadap pembelian impulsif. Kemudian hasil dari Bernadin (2020) menunjukkan
bahwa display produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap pembelian
impulsif. Penelitian yang dilakukan oleh Evi (2021) menunjukkan bahwa
potongan harga dan display toko tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian
impulsif.

Penelitian  Andi  (2021) menunjukkan bahwa shopping emotion
berpengaruh secara signifikan terhadap impuls buying. Didukung oleh penelitian
Ni Wayan (2020) yang menyatakan bahwa positive emotion berpengaruh positif

dan signifikan terhadap impulse buying. Berbeda dengan penelitian Gumilang



(2016) yang menyatakan bahwa shopping emotion tidak berpengaruh signifikan
terhadap impulse buying.
1.2 Ruang Lingkup
Berdasarkan latar belakang permasalahan, maka penelitian ini dibatasi
dengan ruang lingkup yang berdasarkan kepada variablel endogen, eksogen serta
mediasi. Kemudian variabel eksogen didalam penelitian ini yaitu promosi
penjualan dan display produk, sedangkan variabel endogen dalam penelitian ini
adalah shopping emotion dan impuls buying. Obyek penelitian ini difokuskan
pada pelanggan Erafone Jepara.
1.3 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah dikemukakan di atas,
maka dapat dirumuskan pertanyaan penelitian sebagai berikut:
1. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap shopping emotion pada
pelanggan Erafone Jepara?
2. Bagaimana pengaruh display produk terhadap shopping emotion pada
pelanggan Erafone Jepara?
3. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap impuls buying pada
pelanggan Erafone Jepara?
4. Bagaimana pengaruh display produk terhadap impuls buying pada pelanggan
Erafone Jepara?
5. Bagaimana pengaruh shopping emotion terhadap impuls buying pada

pelanggan Erafone Jepara?



6. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap impuls buying melalui
shopping emotion pada pelanggan Erafone Jepara?

7. Bagaimana pengaruh display produk terhadap impuls buying melalui shopping
emotion pada pelanggan Erafone Jepara?

1.4 Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah yang telah dijelaskan, maka penelitain ini

memiliki tujuan sebagai berikut:

1. Menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap-shopping emotion pada
pelanggan Erafone Jepara.

2. Menganalisis. pengaruh display produk terhadap shopping emotion pada
pelanggan Erafone Jepara.

3. Menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap impuls buying pada
pelanggan Erafone Jepara.

4. Menganalisis pengaruh display produk terhadap impuls buying pada
pelanggan Erafone Jepara.

5. Menganalisis pengaruh shopping emotion terhadap impuls buying pada
pelanggan Erafone Jepara.

6. Menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap impuls buying melalui
shopping emotion pada pelanggan Erafone Jepara.

7. Menganalisis pengaruh display produk terhadap impuls buying melalui

shopping emotion pada pelanggan Erafone Jepara.



1.5 Manfaat Penelitian
1.5.1 Manfaat Teoritis
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan manfaat secara teoritis
yang dapat memberikan informasi bagi perkembangan manajemen secara
kontekstual dan dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi penelitian
selanjutnya yang berkaitan dengan promosi penjualan, display produk,
impuls buying dan shopping emotion.
1.5.2 Manfaat Praktis
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan manfaat secara praktis
kepada manajer Erafone Jepara dalam menentukan kebijakan dan strategi
penjualan yang tepat serta dapat mengembangkan usahanya di masa

mendatang.



