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THE EFFECT OF MIDNIGHT SALE STRATEGY

TOWARD MERCHANDISE BUYING DECISION AT DEBENHAMS

DEPARTMENT STORE

Fachreza Prismayanto1 Ananda Fortunisa2

ABSTRACT

The study aims to analyze the influence of midnight sale strategy toward

merchandise buying decisions at Debenhams department store. In this research,

Debenhams department store is the object of the study. In the retail business,

inventory cycle must run properly and avoiding the maintenance inventory cost by

offering the old stock with big discount. Debenhams is a fashion retailer that

pioneered the midnight sale strategy, so that can be used as the research object in

this study. The research using primary data from 213 people that already buy

some merchandise when the midnight sale event where on. From the research, by

using linear regression, found that midnight sale strategy affect the merchandise

buying decision by 16.9%, then there is another variable by 83.1% which is also

affect merchandise buying decision.

Keyword: Midnight Sale Strategy, Purchase Decision

1Student of Bakrie University, Management Major
2 Lecture of Bakrie Univesrity
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ANALISIS PENGARUH STRATEGI MIDNIGHT SALE
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN MERCHANDISE

PADA DEBENHAMS DEPARTMENT STORE
Fachreza Prismayanto1 Ananda Fortunisa2

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh dari strategi midnight sale

terhadap keputusan pembelian merchandise pada Debenhams department store.

Penelitian ini menjadikan Debenhams menjadi kajian yang diteliti. Dalam bisnis

retail, siklus perputaran barang haruslah berputar dengan baik dengan

meminimalkan maintenance inventories dengan cara menawarkan produk stok

lama dengan potongan harga yang besar. Debenhams merupakan retailer produk

fashion yang menjadi pioneer dalam pelaksanaan midnight sale, sehingga dapat

dijadikan kajian pada penelitian ini. Sampel yang digunakan sebanyak 213

responden yang merupakan pembeli ketika midnight sale berlangsung. Dari hasil

penelitian Regresi Linear Sederhana didapatkan bahwa strategi midnight sale

memiliki pengaruh sebesar 16.9% maka masih ada variabel lain yang tidak

tercakup penelitian ini sebesar 83.1% yang juga mempengaruhi keputusan

pembelian

Kata kunci: Strategi Midnight Sale, Keputusan Pembelian

1 Mahasiswa Program Studi Manajemen Universitas Bakrie
2 Staff Pengajar Program Studi Manajemen Universitas Bakrie
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