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ABSTRAK

Gojek merupakan sebuah perusahaan teknologi asal Indonesia yang melayani
angkutan melalui jasa ojek. Perusahaan ini didirikan pada tahun 2009 di Jakarta
oleh Nadiem Makarim. Gojek memiliki beberapa fasilitas jasa yang dapat dipilih
oleh konsumen salah satunya adalah Gofood. Gofood merupakan situs pengiriman
makanan online pertama di Indonesia yang dapat membantu konsumen untuk
memesan dan makanan secara online untuk kemudian dikirim ke alamat tujuan.

Berdasarkan hasil preliminary research masyarakat tidak tertarik memesan
makanan secara online di sebagian wilayah Kabupaten Bandung Barat karena
lokasi restoran cepat saji yang jauh dengan lokasi pengiriman atau hunian warga
(Padalarang, Batujajar, Lembang, Cisarua, Ngamprah). Maka dari itu tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh dari variabel promosi penjualan
terhadap niat beli konsumen di wilayah Kabupaten Bandung Barat.

Analisis dalam penelitian ini menggunakan regresi linear sederhana.
Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat Kabupaten Bandung Barat
pengguna Gojek (Gofood) berusia diatas 17 tahun. Pemilihan sampel dalam
penelitian ini menggunakan metode judgement sampling dengan jumlah sampel
sebanyak 100 responden.

Hasil analisis regresi sederhana menunjukkan variabel promosi penjualan
berpengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen di wilayah Kabupaten
Bandung Barat sebesar 46,5%. Maka dari itu sebaiknya mitra restoran cepat saji
yang terdaftar pada Gofood sering mengadakan promosi baik dalam bentuk
potongan harga produk maupun potongan biaya pengiriman atau bentuk promosi
lainnya untuk meningkatkan niat beli konsumen di wilayah Kabupaten Bandung

Barat.

Kata kunci: promosi penjualan, niat beli



ABSTRACT

Gojek is a technology company from Indonesia that serves transportation through
motorcycle and taxi services. The company was found on 2009 in Jakarta by
Nadiem Makarim. Gojek has several service facilities that consumers can choose,
one of them is Gofood. Gofood is the first online food delivery site in Indonesia
that can help consumers to order food online and then send it to the destination
address.

Based on the results of preliminary research, people are not interested in
ordering food online in the West Bandung area because the location of fast food
restaurants is far from delivery locations or residents' residences (Padalarang,
Batujajar, Lembang, Cisarua, Ngamprah). Therefore, the purpose of this study
was to determine the effect of sales promotion on consumer purchase intentions in
the West Bandung area.

The analysis in this study uses simple linear regression. The population in this
study is the people of West Bandung who use Gojek (Gofood) aged over 17 years.
The sample selection in this study used judgment sampling method with a total
sample of 100 respondents.

The results of simple regression analysis show that sales promotion variables
have a significant effect on consumer purchase intentions in the West Bandung
area of 46.5%. Therefore, it is better for fast food restaurant partners who are
listed on Gofood to often hold promotions in the form of discounts or discounts or
other forms of promotion to increase consumer buying intentions in the West

Bandung area.

Keyword: sales promotion, intention to use
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Brand transportasi online yang dikenal bernama Gojek, memiliki layanan untuk
jasa pemesanan makanan yang dapat dilakukan secara online yang bernama
GoFood. Layanan ini berguna untuk konsumen yang hendak memesan makanan
dan minuman dari rumah secara online, selain itu layanan ini memudahkan
penjual makanan dan minuman untuk mengantarkan produk mereka hingga
sampai ke tangan konsumen. Jumlah pengguna layanan GoFood kian meningkat,
baik pengguna yang mempergunakan untuk memesan makanan maupun penjual
yang merupakan mitra GoFood. Artikel dari Kompas.com menyebutkan bahwa
GoFood memiliki rata-rata volume pesanan bulanan sebesar 50 juta pada akhir
tahun 2019. Jumlah penjual makanan dan minuman yang menjadi mitra GoFood
juga meningkat menjadi 500.000 penjual (Safitri, 2020).

Pada 11 Maret 2020, WHO menyatakan penyebaran virus Covid-19
sebagai pandemi. pandemi ini terjadi di negara negara di seluruh dunia termasuk
Indonesia dan menimbulkan banyak kendala di berbagai bidang kehidupan.
Kemudian pemerintah Indonesia menyetujui pemberlakuan PSBB (Pembatasan
Sosial Berskala Besar) pada 17 April 2020. Adanya PSBB ini menyebabkan
turunnya traffic pengguna aplikasi online salah satunya adalah Gojek, dan PSBB
juga menyebabkan turunnya pengguna layanan GoFood. Menurut artikel dari
Kompas.com, Gojek menyatakan bahwa selama pandemi Covid-19 jumlah
pesanan GoFood menurun. Menurut artikel tersebut penyebab penurunan jumlah
pesanan GoFood adalah karena tutupnya restoran, foodcourt dan pusat kuliner
lainnya dan mulainya pekerja kantoran melakukan pekerjaannya dari rumah.

Namun, kenyataan bahwa konsumen tidak dapat membeli langsung di toko
makanan dan minuman menjadi peluang bagi layanan pemesanan online GoFood.
Berdasarkan artikel dari Detik.net (Josina, 2020) setelah mengalami penurunan
pesanan di awal pandemi Covid-19 dan berlakunya PSBB, jumlah pemesanan
GoFood akhirnya mengalami peningkatan pada bulan Mei, transaksi dengan mitra

UMKM GoFood meningkat 10%. Hal ini disebabkan adanya perubahan perilaku



konsumen dalam membeli makanan dari membeli makanan langsung dari
pemasok menjadi memesan makanan secara online dari rumah dan GoFood

merupakan fitur favorit masyarakat pada masa pandemi.

Gambar 1.1 Layanan Gojek yang Paling Sering Digunakan Selama Pandemi

Daftar Layanan Gojek Yang Paling Sering Digunakan Selama
Pandemi

40

GoPay GoFood PayLater GoPulsa GoBills GoSend

@O®06

Sumber: Databoks.com

Dengan situasi ini, GoFood tentunya ingin mempertahankan peningkatan
pengguna layanannya. Salah satu yang dilakukan GoFood adalah membuat sebuah
promosi penjualan pada restoran — restoran terpilih agar dapat meningkatkan
penjualannya. Dalam pemasaran jasa, perusahaan jasa harus berorientasi pada
pengoptimalan layanan dan melakukan promosi penjualan kepada konsumen
secara aktif. Sehingga konsumen merasa senang, terpuaskan dan ingin
menggunakan jasa tersebut dibandingkan jasa sejenis lainnya. Jenis promosi
penjualan yang digunakan oleh restoran cepat saji pada Gofood berupa paket
potongan harga makanan dan juga potongan biaya pengiriman, dengan harapan
dapat meraup lebih banyak konsumen melalui orderan online. Restoran cepat saji
atau restoran cepat saji yang dimaksud dalam penulis dalam penelitian ini adalah
tempat atau bangunan yang memberikan pelayanan makanan dan minuman
kepada konsumen vyang penyediaannya secara singkat, seperti contohnya
McDonalds, Kabobs, Yoshinoya, dil.

Jenis restoran tersebut merupakan salah satu jenis restoran yang digemari
masyarakat apalagi saat restoran menerbitkan promosi penjualan pada aplikasi
Gojek, namun tidak semua promosi penjualan tersebut digunakan oleh para



konsumen karena pertimbangan total harga yang dihasilkan masih cukup tinggi
bagi masyarakat yang jauh dari lokasi restoran cepat saji dan harus
mempertimbangkan biaya pengiriman yang akan ditanggung.

Namun, kendala yang ada saat ini adalah langkanya jenis restoran tersebut
pada Wilayah Kabupaten Bandung Barat. Kabupaten ini merupakan pemekaran
dari Kabupaten Bandung yang berbatasan dengan Kabupaten Purwakarta dan
Kabupaten Subang di sebelah barat dan utara, Kabupaten Bandung, Kabupaten
Sumedang, dan Kota Cimahi di sebelah timur, Kota Bandung di sebelah selatan,
dan Kabupaten Cianjur di sebelah barat. Cakupan Wilayah Kabupaten Bandung
Barat meliputi 16 wilayah yatu Padalarang, Cikalongwetan, Cililin, Parongpong,
Cipatat, Cisarua, Batujajar, Saguling, Ngamprah, Gunugnhalu, Cipongkor,
Cipendeuy, Lembang, Sindangkerta, Cihampelas, dan Rongga.

Dengan adanya promosi penjualan besar yang ditawarkan Gofood, penulis
ingin mengetahui apakah dengan adanya promosi penjualan yang diberikan
meningkatkan niat beli konsumen namun dengan pertimbangan ongkos Kirim
yang masih tinggi dan lokasi yang jauh menyebabkan durasi pengiriman yang
lebih lama dari biasanya. Jarak restoran ke lokasi pengiriman yang lebih dari 5km
dapat terbilang jauh, biaya pengiriman yang ditawarkan oleh Gofood untuk jarak
tersebut berkisar Rp20.000 — Rp.50.000 dimana biaya pengiriman untuk restoran
yang jaraknya dekat hanya berkisar Rp6.000 — Rp12.000. Harga tersebut dapat
berubah mengikuti cuaca dan kondisi lalu lintas wilayah tersebut. Namun apabila
konsumen menggunakan voucher yang ada, maka biaya pengiriman dapat
berkurang sebesar Rp4.000 — Rp8.000 dan apabila beruntung konsumen tidak

harus membayar biaya pengiriman sama sekali.



Gambar 1.2 Contoh Promosi Pada Gofood di Restoran McDonalds

40% off food + 4k off delivery

€ 20% off food up to 80k
a Extra 4k delivery discount

@ Min. order 135k

@ Limited availability

# Delivery order 0 GoPay or 2 other options

Sumber: Aplikasi Gojek

Setelah preliminary research dilakukan terhadap 49 responden, 65%
responden menyatakan bahwa promosi merupakan salah satu faktor dalam
melakukan pembelian di restoran cepat saji di aplikasi GoFood guna
meminimalisir total biaya yang dikeluarkan karena jarak restoran yang jauh.

Gambar 1.3 Hasil Preliminary Research

Apakah anda sering melakukan pembelian pada resto besar (McDonalds, Yoshinoya, Jiwa
Toast, dil) di aplikasi Gofood?

49 jawaban

@ Setiap minggu selalu melakukan
pembekan

@ Setiap 1 bulan ada pembelian pada
resto besar

@ Tidak pernah

>

Faktor apa yang membuat anda melakukan pembelian tersebut?

@ Promo
@ Keinginan sendiri

49 jawaban

Sumber: Google Form

Oleh sebab itu dilakukan penelitian lebih lanjut mengenai pertimbangan

konsumen dalam melakukan pembelian di aplikasi GoFood. Berdasarkan latar
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belakang tersebut peneliti tertarik melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh
Promosi Penjualan Restoran Cepat Saji di GoFood Terhadap Niat Beli

Konsumen di Kabupaten Bandung Barat”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian diatas, penulis merumuskan beberapa
masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana Promosi Penjualan restoran cepat saji di GoFood?
2. Bagaimana Niat Beli konsumen di Wilayah Kabupaten Bandung Barat?
3. Apakah Promosi Penjualan berpengaruh terhadap Niat Beli Konsumen
GoFood?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan dari latar belakang yang diuraikan dan rumusan masalah yang
telah dipaparkan diatas, tujuan yang diharapkan dari penulis atas penelitian yang
dilakukan adalah:
1. Mengetahui Promosi Penjualan yang dilakukan oleh GoFood
2. Mengetahui seberapa besar Niat Beli Konsumen
3. Mengetahui pengaruh Promosi Penjualan GoFood terhadap Niat Beli

Konsumen

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat membawa manfaat antara lain:

1. Bagi Penulis
Dapat mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi warga dalam
melakukan pembelian di restoran cepat saji di aplikasi GoFood dengan
pertimbangan biaya pengiriman yang masih tinggi.

2. Bagi Perusahaan
Dapat memberi masukan bagi perusahaan mengenai besarnya pengaruh
promosi terhadap niat beli konsumen, dengan harapan perusahaan dapat
memberi promo lebih intens guna mencakup wilayah pengiriman yang

lebih luas hingga pinggiran kota yang jauh dari restoran cepat saji
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3. Bagi Pembaca
Penulis berharap dengan adanya penelitian ini, pembaca dapat menambah
wawasan mengenai pentingnya promosi terhadap niat beli warga yang
memiliki kediaman jauh dari restoran cepat saji, dengan alasan jarak antara
restoran cepat saji dengan lokasi pengiriman yang relatif jauh
menyebabkan tingginya biaya pengiriman.

1.5 Kerangka Pemikiran

Dengan tingginya persaingan antar ojek online dengan masing masing fasilitasnya
dan tingginya biaya pengiriman dari restoran menuju ke tempat tujuan di Wilayah
Kabupaten Bandung Barat, Gojek menyediakan berbagai macam promosi untuk
digunakan oleh pelanggan setianya. Oleh karena itu untuk Gojek dapat bersaing
dengan kompetitor lainnya, Gojek dan mitra Gofood melakukan promosi
penjualan untuk menumbuhkan niat beli konsumen di Wilayah Kabupaten
Bandung Barat.

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller (2012:6), pemasaran
merupakan suatu proses sosial dan manajerial dimana masing masing individu
atau kelompok mendapatkan apa yang diinginkan dan dibuthkan melalui adanya
penawaran dan pertukaran produk yang bernilai, erat kaitannya dengan promotion
mix yang terdiri dari advertisement, personal selling dan sales promotion.

Menurut Alma (2013:181) promosi memiliki tujuan untuk memberi
informasi, menarik perhatian, dan memberi pengaruh untuk meningkatkan
penjualan. Tujuan promosi, (Alma ,2013:181)

1. Memberi informasi

2. Menarik perhatian

3. Memberi pengaruh

4. Meningkatkan penjualan

Bauran promosi (promotion mix/ marketing communication mix) adalah
penerapan berdasarkan alat promosi utama perusahaan untuk mencapai tujuan
pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong (2012: 264-312), unsur bauran

promosi (promotion mix) terdiri dari lima perangkat utama, yaitu:
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. Advertising, yaitu penyajian nonpersonal, promosi produk atau jasa,
promosi ide-ide yang dibayar sponsor tertentu.

. Sales Promotion, yaitu insentif jangka pendek untuk mendorong
keinginan untuk mencoba atau membeli suatu produk dan/atau jasa.

. Public relation and publicity, yaitu program untuk melindungi citra
dan/atau mempromosikan perusahaan atau produk individualnya.

. Personal Selling, yaitu interaksi yang dilakukan secara langsung dengan
satu calon pembeli atau lebih untuk melakukan suatu presentasi,
menjawab langsung dan menerima tawaran.

. Direct marketing, yaitu penggunaan telepon, surat, faksimil, e-mail dan
alat penghubung non personal lain untuk berkomunikasi atau menerima

tanggapan langsung dari konsumen maupun calon konsumen

Promosi penjualan atau sales promotion merupakan ukuran insentif dengan

jangka yang pendek, dimana hal ini dilakukan untuk mendorong atau

meningkatkan penjualan atau pembelian suatu produk dan/atau jasa menurut
Kotler & Armstrong, dalam Hanafi (2020:9).

Adapun alat-alat promosi penjualan menurut Kotler dan Armstrong dalam Hanafi
(2020:9) adalah:

1.

© 0 N o g b~ DN

e T o
A~ W N b O

Sampel

Diskon
Kupon

Penawaran pengembalian dana tunai
Paket harga
Premi (Hadiah)

Program frekuensi
Hadiah (kontes, undian, permainan)
Penghargaan Patronage (imbalan kesetiaan)

. Percobaan gratis
. Garansi Produk
. Promosi terikat
. Promosi silang

. Tampilan dan demonstrasi titik pembelian (P — O — P)
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Menurut Kotler (2005) dalam Hidayat, Elita, dan Setiaman (2012:68) Niat
beli adalah rangsangan yang timbul setelah menerima produk yang dilihatnya,
dari sana timbul keinginan untuk mencoba produk tersebut hingga pada akhirnya
timbul keinginan untuk membeli barang tersebut dan dapat memilikinya.
Sedangkan menurut Keller (1998) dalam Arista (2011:39), niat beli konsumen
merupakan kemungkinan konsumen membeli suatu merek atau berapa besar
potensi konsumen untuk berpindah dari merek satu ke lainnya. Kotler (2007:34)
menjelaskan bahwa Niat konsumen dapat dilihat dari AIDA yang menjelaskan
tahap-tahap suatu rangsangan tertentu yang diberikan oleh pemasar, yaitu

attention, interest, desire dan action.

Hubungan Antar Variabel

Promosi penjualan berpengaruh terhadap niat beli karena keuntungan dan
kesenangan yang telah didapat oleh konsumen pada pembelian yang telah
dilakukan sebelumnya Rosaliana dalam Insarwati (2020:1584). Promosi penjualan
kupon di Gofood memiliki pengaruh signifikan terhadap niat beli konsumen.
Artinya promosi penjualan kupon masih memiliki pengaruh positif terhadap niat
beli konsumen di wilayah Kabupaten Bandung Barat.

Gambar 1.4 Model Penelitian

Sales Promotion (X) Niat Beli (Y)
(Independent (Dependent
Variable) Variable)

Sumber: Microsoft Word

1.5.1 Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka pemikiran diatas maka dapat dirumuskan hipotesis
penelitian yaitu:

H1: Promosi Penjualan memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap

Niat Beli Konsumen GoFood
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