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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mendiskripsikan peran promosi, pelayanan,
lokasi untuk meningkatkan penjualan Indomaret Banyudono Boyolali. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kualitatif, dengan informan sebanyak 3 orang yaitu:
1) Chief of Store (Kepala Toko) Indomaret Banyudono Boyolali; 2) Store Senior
Leader Indomaret Banyudono Boyolali; 3) Store Crew Girl Indomaret Banyudono
Boyolali. Pengambilan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi.

Analisis data menggunakan metode triangulasi, yang meliputi: reduksi data,
triangulasi data, dan penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan: 1)
Promosi di Indomaret Banyudono Boyolali dijalankan sesuai SOP dan agenda dari
perusahaan pusat melalui WhatsApp, pembagian pamflet/leaflet, dan penawaran
langsung produk promo ke konsumen Keberhasilan promosi diukur dengan kode
promo khusus dan tautan pelacakan. Briefing rutin di awal shift memastikan
kesiapan tim dalam merespons permintaan pelanggan. Strategi komprehensif ini
menjangkau pasar yang luas, dan lokasi strategis serta fasilitas seperti kebersihan
dan parkir gratis turut meningkatkan penjualan melalui pembelian spontan. 2)
Faktor-faktor pendorong konsumen melakukan pembelian di Indomaret
Banyudono Boyolali diantaranya layanan yang cepat, variasi barang yang tersedia,
harga yang pasti dan sama di setiap gerai Indomaret meningkatkan kepercayaan
konsumen terhadap kejujuran pelayanan toko, kualitas produk, promosi, dan tata
letak toko juga turut memengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci: Promosi, Layanan, Lokasi, Penjualan, Indomaret
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ABSTRACT

This research aims to describe the role of promotion, service, location to
increase sales of Indomaret Banyudono Boyolali. This research uses a qualitative
approach, with 3 informants, namely: 1) Chief Of Store (Head of Store)
Indomaret Banyudono Boyolali; 2) Store Senior Leader Indomaret Banyudono
Boyolali; 3) Store Crew Girl Indomaret Banyudono Boyolali. Data collection
through observation, interviews and documentation.

Data analysis uses the triangulation method, which includes: data
reduction, data triangulation, and drawing conclusions. The research results
show: 1) Promotions at Indomaret Banyudono Boyolali are carried out according
to the SOP and agenda of the central company through WhatsApp, distribution
pamphlet/leaflet, and direct offering of promotional products to consumers
Promotion success is measured by special promo codes and tracking links.
Regular briefings at the start of the shift ensure the team is ready to respond to
customer requests. This comprehensive strategy reaches a wide market, and the
strategic location and facilities such as cleanliness and free parking help increase
sales through spontaneous purchases. 2) Factors that encourage consumers to
make purchases at Indomaret Banyudono Boyolali include fast service, variety of
goods available, fixed and the same prices at every Indomaret outlet, increasing
consumer confidence in the honesty of store service, product quality, promotions
and store layout also influence consumer purchasing decisions.

Keywords: Promotion, Service, Location, Sales, Indomaret
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BAB I

PENDAHULUAN

Latar Belakang

Perkembangan bisnis retail modern di Indonesia saat ini semakin pesat
dan persingannya semakin sengit. Untuk menghadapi persaingan maka para
pebisnis retail menggunakan kekuatan yang dimiliki secara maksimal dan
mengubah kelemahan menjadi kekuatan. Meningkatnya kebutuhan pasar,
pebisnis retail harus mampu memberikan pemenuhan kebutuhan pelanggan
yang kian beragam. Pemasaran ialah mengidentifikasi dan memenuhi
kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi yang baik dan singkat dari
pemasaran merupakan “memenuhi kebutuhan dengan cara yang
menguntungkan” (Kotler & Keller, 2016). Bukan hanya kebutuhan akan
produk tapi juga kebutuhan akan pelayanan dan promosi yang membuat
pelanggan kembali berbelanja lagi dikemudian hari.

Promosi adalah mengkomunikasikan informasi antara penjual dan
pembeli potensial atau orang lain untuk mempengaruhi sikap dan perilaku
dikutip dari (Canon, 2009) dalam jurnal (Anisa & Faradina, 2016). Bisnis
retail modern promosi merupakan kegiatan yang sangat penting dilakukan,
karena merupakan salah satu proses untuk membuat produk dikenal oleh
pelanggan sehingga akan meningkatkan penjualan. Pelanggan cenderung

akan memilih produk yang sesuai dengan kebutuhannya, maka dari itu



promosi harus dilakukan menggunakan metode yang tepat agar informasi
produk sampai langsung kepada pelanggan.

Pelayanan menurut Winarsih & Ratminto (2005) pelayanan ialah
suatu aktivitas atau serangkaian aktivitas yang bersifat tidak kasat mata yang
terjadi akibat adanya interaksi antara konsumen dengan karyawan atau hal-
hal lain yang disediakan oleh perusahaan pemberi pelayanan yang dimaksud
untuk memecah permasalahan konsumen. Dalam bisnis retail pelayanan
merupakan hal yang harus dilakukan secara maksimal, baik itu pelayanan
langsung maupun pelayanan tidak langsung.

Tabel 1. 1 Ulasan Konsumen
Ulasan Konsumen

No | Nama Akun Google Maps Ulasan
Parkirnya luas, pemberian tempat rapi,
pelayanannya ramabh, tidak ada ATM,,
ada tempat cuci tangan, lengkap
barang-barangnya
Salah satu indomaret yang parkirnya
2 | Erzi Priyanka Intifadha luas di Banyudono
Lengkap barangnya, nyari frozen food
3 | Ika juga ada. Soalnya toko deket sini ga
ada frozen foodnya

4 | Daeng Sahara Ratanjaya Nyaman, parkir luas

5 | Jumari Rejoso Mudah dan murah
Sumber : Ulasan Google Maps Indomaret Banyudono Boyolali (2025)

1 | Faiz Nur Rahmat

Tabel 1.1, merupakan ulasan tentang pelayanan di Indomaret
Banyudono Boyolali. Dengan adanya persaingan yang semakin tinggi
terutama antar perusahaan retail untuk memperluas pasaran, Indomaret
Banyudono Boyolali harus mampu bersaing dalam pasar dan menyediakan
produk dan jasa yang berkualitas. Dengan ini Indomaret Banyudono

Boyolali harus meningkatkan pelayanannya agar dapat bersaing dengan



perusahaan retail lainnya. Pelayanan dapat dilakukan mulai dari
berkomunikasi yang baik, berperilaku yang sopan dan berpakaian rapi
sehingga konsumen merasa senang saat berkunjung di Indomaret tersebut.
Dengan diberikannya pelayanan yang baik merupakan tingkat keunggulan
yang diharapkan untuk meningkatkan nilai keunggulan untuk memenuhi
keinginan konsumen (Tjiptono, 2015).

Indomaret juga harus pandai dalam memilih lokasi sebagai tempat
didirikannya suatu usaha, karena dengan lokasi yang strategis dan nyaman
akan lebih menguntungkan hal ini dibuktikan dalam penelitian yang
dilakukan oleh (Tjiptono, 2015) bahwa lokasi suatu usaha juga menentukan
keberhasilan usaha tersebut, sebisa mungkin lokasi suatu usaha ialah lokasi
yang strategis, dekat dengan keramaian, memiliki akses yang mudah. Lokasi
Indomaret Banyudono berada ditengah-tengah permukiman warga, dan
berada dekat dengan lingkungan sekolah pasar dan pabrik serta cukup dekat
dengan jalan raya sehingga banyak anak sekolah dan masyarakat yang

mengetahui Indomaret Banyudono Boyolali ini.

Perusahaan ritel dengan nilal penjual terk ardi Indonesia
Sepanjang abien 022
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Gambar 1. 2 Analisis Implementasi Strategi Promosi Produk Pada
PT. Indomarco Prismatama Indonesia



Data Euromonitor (2022), mencatat nilai penjualan retail di Indonesia
mencapai US$101,11 miliar pada periode 2022. Nilai tersbut didapatkan
dari 3,98 juta gerai retail yang beroperasi didalam negeri sepanjang tahun
lalu. Indomaret berada diposisi kedua dengan pencatatan penjualan sebesar
US$7,60 miliar. Indomaret juga menguasai pasar retail tanah air dengan
jumlah gerai terbanyak di Indonesia bahwa telah mencapai sekitar 20.200
gerai pada tahun 2022.

Tabel 1. 2 Data Pendapatan Indomart Banyudono Boyolali Tahun 2024
Periode Januari — September 2024

Bulan Pendapatan Bulanan
Januari Rp. 371.684.051,-
Februari Rp. 320.323.126,-
Maret Rp. 402.980.020,-
April Rp. 519.676.430,-
Mei Rp. 227.818.930,-
Juni Rp. 308.527.827.-
Juli Rp. 314.002.395.,-
Agustus Rp. 331.598.946.-
September Rp. 338.695.586,-

Sumber : Dokumen Indomaret Banyudono Boyolali, (2024)

Tabel 1.2 menunjukkan adanya peningkatan dan penurunan jumlah
penjualan Indomaret Banyudono Boyolali, dimana transaksi pembelian
bulan Februari mengalami penurunan dibandingkan dengan bulan
sebelumnya yaitu bulan Januari, sedangkan transaksi penjualan paling tinggi
adalah di bulan April 2024 sebesar Rp. 519.676.430,-, kondisi tersebut
dikarenakan pada bulan April 2024 merupakan perayaan hari besar
keagamaan yaitu hari Raya Idul Fitri, sehingga transaksi pembelian
mengalami peningkatan yang signifikan. Sedangkan pada bulan berikutnya

yaitu bulan Mei 2024 mengalami penurunan. Kemudian secara berturut-



turut pada bulan Juni-September transaksi pembelian mulai mengalami
peningkatan di setiap bulannya meskipun peningkatannya tidak sebesar saat
perayaan hari-hari besar. Berdasarkan observasi awal yang peneliti lakukan,
transaksi pembelian di Indomaret Boyolali masih belum konsisten
peningkatannya sesuai dengan yang diharapkan, kondisi tersebut terjadi
diduga karena belum optimalnya kegiatan promosi serta performa pelayanan
kepada konsumen yang juga masih naik turun. Beberapa usaha dalam
meningkatkan penjualan sebenarnya telah dilakukan oleh Indomaret
Banyudono Boyolali, seperti terus melakukan promosi dan meningkatkan
pelayanan yang prima, akan tetapi hasilnya belum maksimal. Sehingga perlu
dikaji ulang promosi dan pelayanan yang bagaimana yang efektif dalam
meingkatkan penjualan.

Berdasarkan uraian tersebut maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian di Indomaret Banyudono Boyolali dengan judul “PERAN
PROMOSI, PELAYANAN, LOKASI UNTUK MENINGKATKAN
PENJUALAN INDOMARET BANYUDONO BOYOLALI”

Rumusan Masalah

Berdasarkan judul dan latar belakang diatas, maka rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana promosi, pelayanan, dan lokasi yang tepat untuk
meningkatkan penjualan di Indomaret Banyudono Boyolali?
2. Faktor apa saja yang berpengaruh dalam meningkatkan penjualan

Indomaret Banyudono Boyolali?



Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini antara lain :
1. Untuk menganalisis promosi, pelayanan dan lokasi yang tepat guna
meningkatkan penjualan Indomaret Banyudono Boyolali.
2. Untuk menganalisis faktor-faktor pendorong yang menjadikan
konsumen melakukan pembelian di Indomaret Banyudono Boyolali.
Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan manfaat baik secara
teoritis maupun secara praktis untuk para pembaca, diantaranya yaitu :
1.  Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan mampu memberikan masukan
menambah pengetahuan dan wawasan dalam pengembangan ilmu
pengetahuan dibidang promosi dan pelayanan.
2. Manfaat Praktisi
1)  Bagi peneliti
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu, skill,
wawasan, pengetahuan, dan pemahaman serta pengalaman
kepada peneliti lainnya yang hendak memiliki penelitian dengan
topik yang sama.
2)  Bagi Indomaret
Penyusun berharap hasil penelitian ini dapat memberikan
informasi yang bermanfaat bagi Indomaret Banyudono Boyolali

dalam rangka meningkatkan penjualan.



3)

Bagi Peneliti Selanjutnya

Penyusun berharap penelitian ini dapat menambah referensi dan
juga dapat dijadikan sebagai bahan kajian dalam dunia ilmu
pemasaran khususnya mengenai promosi, pelayanan, dan

meningkatkan penjualan.



BABII

TINJAUAN PUSTAKA

A. Kajian Teori

1.

Promosi

Promosi berperan dalam menghasilkan penyampaian informasi
yang baik kepada konsumen akan manfaat dan kelebihan suatu produk
atau jasa sehingga dapat mempengaruhi benak konsumen tersebut.
Menurut Rangkuti (2009:49) promosi merupakan suatu unsur dalam
bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk
memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk
perusahaan. Tjiptono (2008:179) promosi ialah salah satu penentu
keberhasilan suatu program pemasaran untuk memberikan informasi
mengenai adanya suatu produk. Kotler dan Amstrong dalam buku
terjemahannya  (2014:77)  promosi ialah  aktivitas  yang
mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan
membeli produk. Dari pengertian promosi diatas maka penulis
menarik pengertian bahwa promosi merupakan komunikasi yang
dilakukan antara penjual dan pembeli yang bertujuan untuk
mengenalkan produk dengan penyampaian informasi, berkomunikasi,

dan meyakinkan konsumen terhadap suatu barang.



2.1.

Tujuan Promosi

Menurut Agustina (2011:127) menyatakan bahwa tujuan

utama promosi ialah untuk menginformasikan, mempengaruhi

dan membujuk serta mengingatkan konsumen tentang sasaran

perusahaan dan bauran pemasarannya. Menurut Nugraha (2020)

mengungkapkan bahwa ada beberapa tujuan dalam melakukan

promosi diantaranya adalah :

a.

Menarik pelanggan

Tujuan promosi yang utama tentunya sangat spesifik
untuk menarik perhatian dan minat konsumen, sehingga
sering kali banyak perusahaan yang mempromosikan
kepada calon konsumen dan menunjukkan kelebihan
produk tersebut, dengan upaya untuk mempengaruhi dan
menarik minat konsumen untuk membeli produk serta
menggunakannya

Membangun citra produk

Perusahaan sering kali melakukan sebuah promosi dengan
tujuan untuk membangun citra produk, karena dengan
sering melakukan promosi masyarakat atau calon
konsumen akan lebih mudah mengingat produk yang
ditawarkan. Karena perusahaan yang sering melakukan

promosi cenderung menarik perhatian publik.
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c.  Meningkatkan penjualan
Promosi bertujuan untuk meningkatkan volume penjualan
produk barang dan jasa. Dengan sering melakukan
promosi, maka konsumen akan lebih mengenal dan
cenderung tertarik dengan promosi yang dilakukan oleh
perusahaan. Sehingga perusahaan dapat mengikat
konsumen.

d.  Menjaga kestabilan penjualan
Promosi akan tetap menjaga kestabilan penjualan produk.
Dengan sering melakukan promosi secara rutin dan terus
menerus, maka konsumen akan tetap mengingat produk
yang dijual oleh perusahaan tersebut. Sehingga dengan
cara seperti ini penjualan akan tetap stabil.

e.  Penyebaran informasi produk
Salah satu tujuan promosi ialah menyebarkan informasi
produk yang dimiliki oleh perusahaan kepada calon
konsumen, sehingga konsumen dapat memilih produk
yang akan digunakan

2.2. Fungsi Promosi

Menurut Tjiptono (2015:387) mengungkapkan promosi

mempunyai beberapa fungsi diantaranya adalah sebagai berikut:
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a.  Memberikan Informasi (Informing)
Promosi membuat para konsumen mengetahui dengan
adanya produk terbaru, dan bisa membedakan barang yang
lebih trending dan modern.

b.  Membujuk (Persuading)
Media promosi dan iklan yang baik dan bagus akan dapat
menggiring pelanggan untuk mencoba, membeli serta
menggunakan produk yang sudah ditawarkan.

c.  Mengingatkan (Reminding)
Dengan adanya iklan atau promosi maka konsumen tetap
mengingat merk yang telah dikeluarkan oleh suatu toko,
saat kebutuhan mereka muncul maka yang berhubungan
dengan produk yang diiklankan atau dipromosikan akan
muncul dibenak mereka.

d.  Menambah nilai kualitas
Dengan adanya promosi toko semakin mempunyai nilai
tambah dan terhadap penawaran konsumen, toko semakin
termotivasi untuk  menginovasi, menyempurnakan
kualitas, serta mengubah tanggapan-tanggapan para
konsumen tentang kualitas produk tersebut.
Menurut Kotler dan Keller (2016:272) indikator-indikator

promosi diantaranya adalah:
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a. Jangkauan promosi adalah total promosi yang telah
dilakukan oleh perusahaan dalam jangka waktu tertentu
melalui media promosi yang ada.

b.  Kualitas promosi merupakan tolok ukur seberapa baik
promosi yang dilakukan, misalnya seperti isi konten,
desain konten yang menarik, dan media yang dipakai
untuk menyebarkan promosi.

c.  Kuantitas promosi, yaitu penilaian yang diberikan
konsumen dari promosi yang telah dilakukan.

d.  Waktu promosi adalah seberapa lama masa tenggang
promosi yang dilakukan oleh sebuah perusahaan.

e.  Ketepatan sasaran promosi adalah kesesuaian target yang
dibutuhkan saat melakukan promosi untuk mencapai
tujuan perusahaan.

Pelayanan

Menurut Kotler (2002 : 83) definisi pelayanan merupakan setiap
tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada
pihak lain, yang pada dasarnya tidak terwujud dan tidak
mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau
tidak dikaitkan pada suatu produk fisik. Pelayanan merupakan
perilaku produsen dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan
pelanggan. Menurut Peter & Olson (2000), mendefinisikan pelayanan

merupakan perilaku penjual kepada konsumen dengan memberikan
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yang terbaik bagi konsumen, pelayanan yang baik dilakukan agar

konsumen merasa dihargai dan mendapatkan barang atau jasa sesuai

dengan keinginannya.

Menurut (Lupiyoadi, 2001 : 148) indikator pelayanan dibagi

menjadi lima, diantaranya adalah:

a.

Tangibles (bukti fisik) yaitu kemampuan suatu perusahaan
dalam menunjukkan eksistensinya kepada pihak eksternal.
Penampilan dan kemampuan, sarana dan prasarana, fisik
perusahaan dan keadaan lingkungan sekitarnya adalah bukti
nyata dari pelayanan yang diberikan oleh pemberi jasa. Yang
meliputi fasilitas fisik (gedung, gudang), perlengkapan dan
peralatan yang dipergunakan (tekhnologi), serta penampilan
pegawainya.

Reliability (kehandalan) yaitu kemampuan perusahaan untuk
memberikan pelayanan sesuai yang dijanjikan secara akurat dan
terpercaya. Kinerja harus sesuai dengan harapan pelanggan yang
berarti ketepatan waktu, pelayanan yang sama untuk semua
pelanggan tanpa kesalahan, sikap yang simpatik, dan dengan
akurasi yang tinggi.

Responsiveness (ketanggapan) yaitu kemauan untuk membantu
dan mendapatkan pelayanan yang cepat (responsive) dan tepat

kepada pelanggan, dengan penyampaian informasi yang jelas.
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Assurance (jaminan dan kepastian) yaitu pengetahuan,
kesopansantunan dan kemampuan para pegawai perusahaan
untuk menumbuhkan rasa percaya para pelanggan kepada
perusahaan. Terdiri dari beberapa komponen antara lain
komunikasi, kredibilitas, keamanan, kompetensi dan sopan
santun.

Empathy (empati) yaitu memberikan perhatian yang tulus dan
bersifat individual atau pribadi yang diberikan kepada para
pelanggan dengan berupaya memahami keinginan pelanggan.
Dimana suatu perusahaan diharapkan memiliki pengertian dan
pengetahuan  tentang pelanggan, memahami kebutuhan
pelanggan secara spesifik, serta memiliki waktu untuk
pengoperasian yang nyaman bagi pelanggan.

Dalam adanya pelayanan yang baik, terdapat beberapa jenis

kriteria pelaynan antara lain sebagai berikut:

a.

Ketepatan waktu pelayanan, termasuk didalamnya waktu untuk
menunggu selama transaksi maupun proses pembayaran.
Akurasi pelayanan, yaitu dengan meminimalkan kesalahan
dalam pelayanan.

Sopan santun dan keramahan ketika memberikan pelayanan
konsumen.

Kemudahan mendapatkan pelayanan seperti tersedianya sumber

daya manusia untuk membantu melayani konsumen dan fasilitas
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pendukung lainnya seperti computer yang digunakan untuk
mencari ketersediaan produk.

e.  Kenyamanan konsumen, seperti ketepatan pada saat mengasir.
Jadi dapat dikatakan bahwa apabila pelayanan yang diberikan
sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen, maka konsumen
akan merasa tertarik untuk berbelanja lagi.

Lokasi
Lokasi diartikan sebagai letak kedudukan fisik sebuah usaha

didalam daerah tertentu (Levy&Weitz, 2007). Lokasi adalah tempat

untuk setiap bisnis dan merupakan suatu keputusan penting, karena
keputusan yang salah dapat mengakibatkan kegagalan sebelum bisnis
dimulai (Rbayulia, 2013). Memilih lokasi usaha harus benar benar
dipertimbangkan dengan hati-hati karena kemudahan untuk
menjangkau tempat wusaha sangat mempengaruhi kedatangan
konsumen. Lokasi usaha adalah pemacu biaya yang begitu signifikan,
lokasi usaha memiliki kekuatan untuk membuat atau menghancurkan
strategi bisnis sebuah usaha. Disaat pemilik usaha memutuskan lokasi
usahanya dan beroperasi dilokasi tertentu, banyak biaya akan menjadi
tetap dan sulit untuk dikurangi. Pemilihan lokasi usaha
mempertimbangkan antara strategi pemasaran jasa dan preferensi

pemilik.
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Menurut Tjiptono (2006) menyatakan bahwa lokasi adalah

tempat dimana Indomaret Banyudono Boyolali harus berjalan atau

dioperasikan. Indikator-indikatornya adalah:

a. Lalu lintas merupakan jalan dan fasilitas pendukung yang
digunakan untuk gerak pindah kendaraan.

b.  Aksesbilitas, pemilihan suatu lokasi harus memperhatikan
aksesbilitas dari Indomaret itu sendiri yaitu dengan
memperhatikan bagaimana akses transportasi umum dan
transportasi pribadi untuk dapat mengakses tempat atau lokasi
Indomaret.

c.  Tempat parkir, memiliki tempat parkir yang memudahkan bagi
para konsumen parkir.

d.  Lingkungan merupakan daerah sekitar yang mendukung produk
yang ditawarkan.

Penjualan

Menurut Swasta (2001) dalam Pujowati (2019) penjualan adalah

usaha yang dilakukan manusia untuk menyampaikan barang-barang

kebutuhan yang dihasilkan kepada mereka yang memerlukannya

dengan imbalan uang menurut harga yang ditentukan atau persetujuan

bersama. Dari definisi diatas ada beberapa hal yang dapat ditarik

kesimpulannya yaitu penjualan merupakan usaha yang dilakukan

perusahaan untuk menyampaikan sesuatu barang kepada konsumen,

setiap kegiatan penjualan diiringi dengan sebuah transaksi jual beli,
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setiap penjualan menghasilkan harga sebagai imbalan yang diberikan

kepada penjual.

5.1.

5.2.

Tujuan Penjualan

Atas dasar pengertian penjualan diatas, maka fungsi
penjualan yang utama selain memindahkan hak milik suatu
barang atau jasa dari penjual kepada pembeli juga adalah
menciptakan harga. Seperti yang kita ketahui bahwa pada
umumnya suatu perusahaan mempunyai tujuan dibidang
penjualan. Untuk mencapai tujuan tersebut maka perusahaan
harus berusaha memasarkan produknya seluas mungkin. Bagi
perusahaan, pada umumnya mempunyai tiga tujuan utama
dalam penjualannya yaitu (Swasta dan Irawan dalam Pujowati
2019):
a.  Mencapai volume penjualan
b.  Mendapatkan laba
c.  Menunjang pertumbuhan
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan

Menurut (Swastha, 2005 dalam Pujowati 2019) faktor-
faktor yang mempengaruhi penjualan sebagai berikut:
a.  Kondisi dan kemampuan penjual.

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas

beberapa masalah penting yang berkaitan dengan produk

yang dijual, jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah:
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1) Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang

ditawarkan.

2)  Harga produk atau jasa.

3)  Syarat penjualan seperti pembayaran.

Kondisi pasar.

Kondisi pasar dipengaruhi oleh beberapa faktor, yaitu

jenis pasar, kelompok pembeli, daya beli, frekuensi

pembelian serta keinginan dan kebutuhannya.

Modal kerja.

Modal kerja perusahaan yang digunakan untuk mencapai

target penjualan yang dianggarkan, misalnya dalam

menyelenggarakan

stok produk dan melaksanakan

kegiatan penjualan memerlukan usaha seperti tempat untu

menjual, dan usaha promosi.

B. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu digunakan sebagai acuan untuk menemukan
beberapa hal yang dijadikan dasar dan perbandingan yang berhubungan
dengan teori sistematika penelitian yang dilakukan
Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu
No | Nama dan Judul Metode Temuan Perbedaan Penelitian
Penelitian Penelitian Penelitian
1. | Pengaruh Lokasi, | Penelitian ini Hasil dari Fokus penelitian
Promosi Dan menggunakan penelitian ini Wahyuningtyas &
Kualitas metode menunjukkan Habib adalah untuk
Pelayanan kuantitatif bahwa lokasi, mengetahui pengaruh
Terhadap dengan analisis | promosi dan lokasi, promosi dan
Keputusan regresi linier kualitas kualitas pelayanan
Pembelian berganda pelayanan secara | terhadap keputusan

Konsumen Pada

simultan

pembelian, sedangkan
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Ayam Geprekku
Bandung
Tulungagung

(Wahyuningtyas
& Habib, 2024)

berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian Ayam
Geprekku
Bandung
Tulungagung.
Kemudian secara
parsial lokasi,
promosi dan
kualitas
pelayanan
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian pada
Ayam Geprekku
Bandung
Tulungagung.

penulis berfokus pada
peran lokasi, promosi
dan pelayanan dalam
meningkatkan
penjualan

Analisis Pengaruh
Lokasi, Promosi,
dan Kualitas
Pelayanan
Terhadap
Keputusan
Konsumen
Membeli Produk
PT Indomarco
Prismatama
(Studi Kasus di
Minimarket
Indomaret
Kecamatan
Kraton Pasuruan)

(Qomariah, 2023)

Penelitian ini
menerapkan
metode
penelitian
kuantitatif
dengan desain
korelasional
dengan teknik
analisis regresi

linier berganda.

Hasil penelitian
menunjukkan
dengan
menggunakan
model analisis
regresi berganda,
lokasi, promosi
dan kualitas
pelayanan
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian pada
PT Indomarco
Prismatama.

Penelitian oleh Nur
Qomariah berfokus
pada analisis pengaruh
lokasi, promosi, dan
kualitas pelayanan
terhadap keputusan
konsumen dengan
metode kuantitatif,
sedangkan penulis
berfokus pada peran
promosi, pelayanan
dan lokasi dalam
meningkatkan
penjualan dengan
metode kualitatif.

Pengaruh Kualitas
Produk, Lokasi,
Promosi,
Kepuasan
Pelanggan, Dan
Kualitas
Pelayanan,
Terhadap

Penelitian ini
merupakan
penelitian
kuantitatif
dengan analisis
regresi linier
berganda

Hasil penelitian
ini menunjukan
bahwa kualitas
produk, lokasi,
promosi,
kepuasan
pelanggan dan
kualitas

Penelitian oleh Nahdia
Lini et al berfokus
untuk menganalisis
kualitas produk,
lokasi, promosi,
kepuasan pelanggan
dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan
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Keputusan
Pembelian (Studi
Kasus Pada
Pelanggan Jipang
Ibu Binem Di
Besani,
Kabupaten
Wonosobo)

(Lini et al., 2024)

pelayanan
berpengaruh
positif terhadap
keputusan
pembelian pada
pelanggan jipang
di Besani,
Wonosobo.

pembelian, sedangkan
penulis berfokus pada
peran promosi,
pelayanan dan lokasi
dalam meningkatkan
penjualan.

Pengaruh Lokasi,
Promosi dan
Kualitas
Pelayanan
Terhadap
Keputusan
Pembelian Pada
Tip Top
Supermarket
Cimone.

(Calistia & Andy,
2022)

Penelitian ini
merupakan
penelitian
kuantitatif
dengan analisis
regresi linier
berganda

Dalam penelitian
ini didapat bahwa
terdapat pengaruh
antara seluruh
variabel bebas
yaitu lokasi,
promosi, dan
kualitas
pelayanan dengan
nilai ttabel yang
diperoleh sebesar
1.984. serta secara
simultan terhadap
Keputusan
Pembelian
diperoleh nilai
Fhitung (37,893)
dan Ftabel (2,70)
pada Tip Top
Supermarket
Cimone.

Penelitian oleh Calistia
& Andy berfokus
untuk menganalisis
pengaruh variabel
lokasi, promosi dan
kualitas pelayanan
terhadap keputusan
pembelian, sedangkan
penulis berfokus pada
peran promosi,
pelayanan dan lokasi
dalam meningkatkan
penjualan.

Pengaruh Kualitas
Pelayanan, Harga,
dan Promosi
Terhadap
Keputusan
Pembelian.

(Romelah &
Wahyuni, 2022)

Penelitian ini
merupakan
penelitian
kuantitatif
dengan analisis
regresi linier
berganda.

Hasil uji hipotesis
pada penelitian ini
menyatakan
bahwa variabel
kualitas
pelayanan
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian, harga
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian, dan
promosi
berpengaruh

Penelitian oleh
Romelah dan Wahyuni
berfokus pada analisis
pengaruh kualitas
pelayanan, harga, dan
promosi terhadap
keputusan pembelian
sedangkan penulis
berfokus peran
promosi, pelayanan
dan lokasi dalam
meningkatkan
penjualan.
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signifikan
terhadap
keputusan
pembelian.

C.

Kerangka Berpikir

Peran Promosi, Pelayanan, Lokasi Untuk Meningkatkan Penjualan

C
Promosi

Indomaret Banyudono Boyolali

Indomaret Banyudono
Boyolali

Pelayanan

Peningkatan Penjualan

Kesimpulan
Hasil Penelitian

Gambar 2.1. Bagan Kerangka Berpikir

~=
Lokasi




BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis peran promosi,

pelayanan dan lokasi yang tepat guna meningkatkan penjualan serta untuk

menganalisis  faktor-faktor pendorong yang menjadikan konsumen

melakukan pembelian Indomaret Banyudono Boyolali. Berdasarkan

rumusan masalah, hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan

pada bab sebelumnya dan pengujian yang telah dilakukan maka dapat

ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

Promosi di Indomaret Banyudono Boyolali dijalankan sesuai SOP
dan agenda dari perusahaan pusat melalui WhatsApp, pembagian
pamflet/leaflet, dan penawaran langsung produk promo ke konsumen
di kasir (maksimal 3 produk per konsumen), yang bertujuan untuk
meningkatkan penjualan. Keberhasilan promosi diukur dengan kode
promo khusus dan tautan pelacakan. Briefing rutin di awal shift
memastikan kesiapan tim dalam merespons permintaan pelanggan.
Strategi komprehensif ini menjangkau pasar yang luas, dan lokasi
strategis serta fasilitas seperti kebersihan dan parkir gratis turut
meningkatkan penjualan melalui pembelian spontan.

Faktor-faktor pendorong yang menjadikan konsumen melakukan

pembelian di Indomaret Banyudono Boyolali diantaranya layanan

78
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yang cepat, variasi barang yang tersedia, harga yang pasti dan sama di
setiap gerai Indomaret meningkatkan kepercayaan konsumen
terhadap kejujuran pelayanan toko, kualitas produk, promosi, dan tata
letak toko juga turut memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Faktor-faktor ini secara bersama-sama menciptakan kombinasi yang
menarik bagi konsumen, mendorong mereka untuk memilih

Indomaret sebagai tempat berbelanja.

B. Saran

1.

Diharapkan untuk Indomaret Banyudono Boyolali lebih
meningkatkan promosi melalui media online untuk lebih
memudahkan konsumen dalam berbelanja.

Diharapkan untuk Indomaret Banyudono Boyolali lebih aktif dalam
menginformasikan terkait program-program seperti jumlah point yang
didapatkan pelanggan, pemberian merchandise serta terkait bonus-

bonus lain untuk pelanggan.
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