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ABSTRAK

Rahmania Utami (18053127/2018) :Pengaruh  Strategi Promosi Dalam
Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Swalayan Rawit Indah Di
Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman
Barat

Pembimbing : Annur Fitri Hayati, S.Pd, M.Pd

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh periklanan,
penjualan perseorangan dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian pada
Swalayan Rawit Indah di Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman Barat. Jumlah
sampel penelitian ditentukan berdasarkan rumus William Cochran, sebanyak 97
orang dan dipilih dengan menggunakan teknik Purposive Sampling. Data yang
digunakan adalah jenis data primer yang diperoleh melalui penyebaran kuesioner
kepada Masyarakat Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman Barat dengan kriteria
yang sudah ditetapkan. Metode analisis data yang digunakan adalah regresi
berganda dengan menggunakan SPSS versi 21. Hasil Penelitian ini menunjukkan
bahwa (1) periklanan, penjualan perseorangan dan promosi penjualan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Swalayan Rawit Indah, (2)
periklanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Swalayan
Rawit Indah, (3) penjualan perseorangan berpengaruh siginifikan terhadap
keputusan pembelian pada Swalayan Rawit Indah, (4) promosi penjualan

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Swalayan Rawit Indah.

Kata Kunci : Periklanan, Penjualan Perseorangan, Promosi Penjualan



ABSTRACT

Rahmania Utami (18053127/2018) :The Effect of Promotional Strategy in the
Marketing Mix on Purchasing Decisions at
Rawit Indah  Supermarkets Pasaman
District West Pasaman Regency

Pembimbing : Annur Fitri Hayati, S.Pd, M.Pd

The purpose of this study was to determine the effect of advertising, personal
selling and sales promotion on purchasing decisions at Rawit Indah Supermarkets
in Pasaman District, West Pasaman Regency. The number of research samples was
determined based on William Cochran's formula, as many as 97 people and were
selected using the Purposive Sampling technique. The data used is the type of
primary data obtained through distributing questionnaires to the people of
Pasaman District, West Pasaman Regency with predetermined criteria. The data
analysis method used is multiple regression using SPSS version 21. The results of
this study indicate that (1) advertising, personal selling and sales promotion have
a significant effect on purchasing decisions at Rawit Indah Supermarkets, (2)
advertising has a significant effect on purchasing decisions at Supermarkets Rawit
Indah, (3) individual sales have a significant effect on purchasing decisions at
Rawit Indah Supermarkets, (4) sales promotions have a significant effect on

purchasing decisions at Rawit Indah Supermarkets.

Keywords: Advertising, Personal Selling, Sales Promotion
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BAB1

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Seiring perkembangan teknologi yang semakin canggih, begitu juga dengan
perkembangan dunia bisnis. Menurut Setyosari Panaji (2010:66) perkembangan
suatu bisnis merupakan tanggung jawab dari setiap pengusaha yang
membutuhkan pandangan ke depan, motivasi dan kreativitas. Dalam suatu
usaha, pemasaran merupakan ujung tombak dalam mencapai tujuan bisnisnya,
seperti bertahan hidup, memperoleh keuntungan dan berkembang. Tujuan
tersebut dapat tercapai apabila pengusaha mampu mengkomunikasikan nilai
suatu produk dengan baik, sehingga dapat menarik perhatian konsumen dan
mampu mempertahankan konsumen tersebut.

Semakin meningkatnya kebutuhan dan keinginan konsumen dapat menjadi
sebuah tolak ukur meningkatknya kesejahteraan masyarakat, dengan adanya
permintaan konsumen yang banyak akan menyebabkan munculnya usaha baru
dengan bidang yang sama, sehingga dapat menimbulkan persaingan bisnis.
Persaingan yang semakin ketat terlihat dalam semakin banyaknya pengusaha
baru yang terlibat dalam pemenuhan keinginan dan kebutuhan konsumen yang
menyebabkan setiap pengusaha harus menempatkan orientasi pada keputusan
dan kepuasan konsumen (Tjiptono, 2015:25).

Pada kondisi sekarang ini dengan adanya tuntutan waktu yang semakin
sempit serta bergesernya budaya, maka waktu yang tersedia dalam mencari dan
memenuhi kebutuhan sehari-hari juga berubah. Swalayan atau minimarket

merupakan salah satu bentuk bisnis yang diharapkan mampu memenuhi segala



tuntutan gaya hidup masyarakat dalam rangka memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen dalam menyediakan suatu produk. Kondisi ini
mencerminkan fenomena yang terjadi bahwa masyarakat semakin kritis dalam
memilih tempat belanja. Sifat kritis masyarakat sekarang ini terlihat dengan
menginginkan barang selengkap mungkin, menginginkan produk yang
berkualitas, pelayanan yang optimal, fasilitas yang memuaskan yang semua ini
biasanya terdapat dalam suatu toko yaitu swalayan.

Dewasa ini swalayan atau mini market semakin banyak dibuka diberbagai
tempat termasuk di Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman Barat. Terdapat 4
swalayan besar yang ada di Kecamatan Pasaman, Kabupaten Pasaman Barat
yaitu Hoki Swalayan, Sejati Swalayan, Swalayan Rawit Indah dan Citra
Swalayan. Berikut diagram observasi awal yang peneliti lakukan kepada
masyarakat yang berbelanja pada Swalayan atau mini market di Kecamatan

Pasaman, Kabupaten Pasaman Barat.

Diagram observasi awal masyarakat
yang berbelanja pada swalayan di
kec.Pasaman, kab. Pasaman Barat

13%

23%

30%

= Hoki Swalayan Sejati Swalayan

Swalayan Rawit Indah = Citra Swalayan

Gambar 1. Diagram observasi awal masyarakat yang berbelanja pada
swalayan di kec.Pasaman, kab. Pasaman Barat
Sumber: Data Primer, diolah 25 Mei 2022



Dari Gambar 1 dapat dilihat persentase masyarakat yang memilih berbelanja
pada swalayan di Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman Barat. Pada
observasi awal yang mengambil 30 responden terpilih didapatkan data
konsumen yang memilih berbelanja di Hoki swalayan 34% (10 responden),
Sejati swalayan 30% (9 responden), swalayan Rawit Indah 23% (7 responden),
dan Citra swalayan 13% (4 responden). Dari data diatas dapat dilihat bahwa
masyarakat di Kecamatan Pasaman, Kabupaten Pasaman Barat lebih banyak
memilih untuk berbelanja di Hoki swalayan dibandingkan Sejati Swalayan,
Swalayan Rawit Indah dan Citra Swalayan. Hal tersebut menunjukkan bahwa
masih banyak kekurangan yang ada pada Sejati swalayan, swalayan Rawit Indah
dan Citra swalayan. Berdasarkan fenomena yang ada peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian pada swalayan Rawit Indah, karena swalayan tersebut
merupakan salah satu swalayan yang paling lama berdiri kurang lebih 10 tahun
dan letaknya yang strategis didekat perumahan memudahkan masyarakat untuk
berbelanja disana.

Sebagai salah satu Swalayan yang masih survive sampai saat ini, tentunya
Swalayan Rawit Indah menyadari banyak terjadi persaingan dagang. Swalayan
Rawit Indah terus memberikan keyakinan dan harapan dengan memperlihatkan
keunggulan-keunggulan kepada konsumen agar konsumen tidak beralih ke
Swalayan lainnya. Selain itu Swalayan ini juga menerapkan prinsip bisnis secara
islami. Mereka selalu selektif dalam mensupplay barang dari suppliyer agar
hanya barang-barang halal yang dipasarkan pada Swalayan ini. Swalayan Rawit

Indah merupakan satu-satunya Swalayan yang paling lengkap dalam menjual



berbagai produk. Biasanya Swalayan hanya menjual produk-produk kemasan
atau produk jadi saja, beda halnya dengan Swalayan Rawit Indah yang menjual
keperluan sehari-hari masyarakat seperti, cabai, berbagai macam sayuran dan
lauk-pauk, serta masih banyak kebutuhan pokok lainnya. Hal ini dilakukan agar
konsumen puas dan terus memutuskan berbelanja pada Swalayan Rawit Indah.
Semakin banyak masyarakat yang memutuskan untuk berbelanja pada swalayan
Rawit Indah, maka volume penjualan swalayan juga akan meningkat.

Maju atau tidaknya suatu usaha dapat dilihat dari peningkatan penjualannya,
penjualan bergantung kepada jumlah konsumen yang berbelanja di swalayan
tersebut. Apabila pengusaha mampu mempertahankan konsumennya maka
volume penjualan yang diharapkan akan naik, sehingga dapat meningkatkan laba
untuk usaha tersebut. Oleh karena itu pengusaha diharapkan harus mampu
membuat konsumen untuk melakukan pembelian dalam jangka waktu yang
cepat. Satu hal yang harus diperhatikan oleh pengusaha yaitu mempelajari
bagaimana seorang konsumen untuk mengambil keputusan pembelian.
Walaupun bermacam strategi telah dilakukan oleh Swalayan Rawit Indah,tetapi
pada kenyataannya tingkat penjualan pada Swalayan ini relatif mengalami
penurunan, bahkan pada beberapa bulan terakhir ini.

Berikut adalah data penjualan pada Swalayan Rawit Indah dari bulan Juli
2020 — April 2022 yang tersaji pada tabel 1.

Tabel 1. Data Penjualan Swalayan Rawit Indah Kecamatan Pasaman
Kababupaten Pasaman Barat Juli 2020-April 2022

Tahun Bulan Penjualan
Juli 175.180.614
Agustus 311.777.450

2020 September 521.437.093




Tahun Bulan Penjualan
Oktober 423.173.030
November 855.137.324
Desember 889.892.098
Januari 839.583.839
Februari 694.694.916
Maret 780.755.613
April 1.028.499.977
2021 Mei 1.396.044.766
Juni 873.685.012
Juli 997.364.965
Agustus 1.296.395.947
September 1.400.057.899
Oktober 1.390.912.264
November 1.382.164.807
Desember 1.229.501.207
Januari 1.129.490.944
2022 Februari 1.129.250.873
Maret 1.125.652.673
April 1.120.358.235

Sumber : Data Primer, Pemilik Swalayan Rawit Indah

Pada tabel 1 menunjukkan data penjualan pada Swalayan Rawit Indah pada
bulan Juli 2020 — April 2022, yang mana data penjualan tersebut masih
mengalami fluktuasi atau terjadi naik turunnya volume penjualan setiap
bulannya, bahkan pada bulan September 2021 sampai bulan April 2022 belum
terjadi peningkatan penjualan sama sekali. Penurunan volume penjualan
biasanya berhubungan erat dengan penurunan jumlah konsumen yang
memutuskan untuk berbelanja pada Swalayan Rawit Indah.

Pada awal tahun 2021 kenaikan harga barang-barang pokok terus
mengalami peningkatan terutama minyak goreng, hal tersebut disebabkan karena

pada awal tahun tersebut Indonesia berangsur membaik dari dampak Covid-19

(www.kompas.com). Menurut pemilik Swalayan kenaikan volume penjualan
diawal tahun 2021 dari ratusan juta menjadi milyaran bukan disebabkan karena

peningkatan jumlah konsumen yang berbelanja pada Swalayan Rawit Indah



melainkan menaiknya harga barang-barang pokok seperti minyak goreng, cabai
dan kebutuhan rumah tangga lainnya, karena saat itu Indonesia sedang diera new
normal pasca Covid-19. Padahal kenyataanya jumlah konsumen pada Swalayan
Rawit Indah juga tidak mengalami peningkatan “kata pemilik swalayan™. Hal
tersebut diduga karena keputusan pembelian masyarakat Kecamatan Pasaman
Kabupaten Pasaman Barat mengalami penurunan.

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:166) keputusan pembelian merupakan
bagian dari perilaku konsumen, yang mana perilaku konsumen adalah studi
mengenai seperti apa seseorang maupun kelompok dalam menentukan, membeli,
mengkonsumsi suatu produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya.
Perilaku konsumen memiliki 3 dimensi yaitu yang pertama, stimulus pemasaran,
stimulus ini dijalankan pengusaha bisa berupa bauran pemasaran (Produk, harga,
tempat dan promosi). Kedua, kotak hitam konsumen dan ketiga, respons
konsumen (Sangadji, 2013:15).

Terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
dalam membeli suatu produk atau jasa salah satunya yaitu strategi promosi yang
dijalankan oleh suatu usaha (Alma Buchari, 2016:96). Hasil penelitian
sebelumnya ditemukan bahwa bahwa strategi promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, semakin bagus strategi promosi yang
dijalankankan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen (Amin
dan Widaningsih, 2021:622). Menurut Kotler dan Amstrong (2008:135-142)

terdapat beberapa strategi promosi yang dapat digunakan untuk meningkatkan



penjualan produk suatu usaha yaitu Periklanan (Advertising), Penjualan
Perseorangan (Personal Selling), dan Promosi Penjualan (Sales Promotion).
Dalam perkembangan teknologi yang samakin canggih dapat memudahkan
segala aktivitas masyarakat dalam kehidupan sehari-hari. Pada umumnya
sebelum membeli, konsumen akan mencari dan mengumpulkan informasi
tentang produk yang akan dibeli. Konsumen dapat menilai kualitas produk
dengan mengumpulkan informasi yang diperoleh melalui iklan. Namun tidak
semua iklan berdampak positif pada perilaku konsumen untuk membeli barang
yang mereka jual. Iklan yang menarik perhatian akan mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen pada produk yang ditawarkan oleh pengusaha. Hal tersebut
didukung oleh penelitian Widjaya (2022:175) Hasil pengujian menunjukkan
bahwa iklan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya
iklan produk mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli suatu produk.
Untuk melihat gambaran mengenai Periklanan (Advertising) pada Swalayan
Rawit Indah, dapat dilihat dari survei awal yang dilakukan kepada 30 responden
yang pernah berbelanja di Swalayan Rawit Indah yang tersaji pada tabel 2.

Tabel 2. Survei awal tentang gambaran Periklanan (Advertising) pada

Swalayan Rawit Indah
Persentase
No Pertanyaan Ya Tidak Total
Ya Tidak
1 | Saya mengetahui informasi mengenai 12 18 30 40% 60%

swalayan rawit indah melalui
periklanan seperti: koran, media
sosial, radio, dll.

2 | Apakah dengan adanya Periklanan 27 3 30 90% 10%
(Advertising) seperti: koran, media
sosial, radio, dll. membuat anda
memutuskan untuk membeli produk
pada Swalayan Rawit Indah?

Sumber : Observasi Awal 2022



Berdasarkan tabel 2 hasil observasi awal diatas pada pernyataan pertama
hanya terdapat 12 responden atau 40% yang menyatakan mengetahui informasi
mengenai Swalayan Rawit Indah melalui periklanan seperti: koran, media sosial,
radio, dll, sedangkan 18 responden atau 60% tidak mengetahui informasi
mengenai Swalayan Rawit Indah melalui periklanan seperti: koran, media sosial,
radio, dll. Pada pernyataan kedua, sebanyak 27 responden atau 90% yang
menyatakan bahwa dengan adanya periklanan (Advertising) seperti: koran,
media sosial, radio, dll dapat membuat konsumen memutuskan untuk membeli
produk pada swalayan rawit indah, sedangkan 3 responden atau 10%
menyatakan dengan adanya periklanan (Advertising) seperti: koran, media
sosial, radio, dll tidak membuat konsumen memutuskan untuk membeli produk
pada Swalayan Rawit Indah.

Selain periklanan, strategi promosi yang sering digunakan pengusaha dalam
mempromosikan produknya adalah perjualan perseorangan (Personal Selling).
Promosi yang dilakukan oleh tenaga penjual harus mampu menarik perhatian
konsumen karena tenaga penjual merupakan orang yang berinteraksi langsung
dengan konsumen. Tenga penjual harus memiliki kemampuan untuk menarik
perhatian konsumen dengan mengetahui keunggulan produk, mengetahui tata
letak produk, dan mempelajari bagaiman konsumen tersebut dalam memutuskan
pembelian. Selain itu tenaga penjual harus memiliki sikap ramah dan rapi dalam
berpakaian. Jika tenaga penjual mampu menarik perhatian konsumen, maka
konsumen akan tertarik untuk membeli suatu produk. Hal tersebut sejalan

dengan penelitian yang dilakukan oleh Purba dan Chandra (2022:1283)



menjelaskan bahwa personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Ketika tenaga penjual dapat menjelaskan atau
menawarkan produk dengan baik, maka akan mempengaruhi keputusan
konsumen untuk membeli produk dengan cepat.

Untuk melihat gambaran mengenai Penjualan Perseorangan (Personal
Selling) pada Swalayan Rawit Indah, dapat dilihat dari survei awal yang
dilakukan kepada 30 responden yang pernah berbelanja di Swalayan Rawit
Indah yang tersaji pada tabel 3.

Tabel 3. Survei awal tentang gambaran Penjualan Perseorangan (Personal
Selling) pada Swalayan Rawit Indah

Persentase
No Pertanyaan Ya Tidak | Total
Ya Tidak
1 | Staf penjualan pada swalayan rawit | 13 17 30 43% 56%

indah membantu konsumen memilih
produk terbaik sesuai keinginan dan
kebutuhan mereka

2 | Apakah dengan adanya Penjualan 25 5 30 83,3% | 16,7%
perseorangan (Personal Selling)
membuat anda memutuskan untuk
membeli produk pada Swalayan
Rawit Indah?

Sumber : Observasi Awal 2022

Berdasarkan tabel 3 dapat dilihat dari hasil obeservasi awal yang ada, pada
pernyataan pertama hanya terdapat 13 responden atau 43,3% yang menyatakan
bahwa Staf penjualan pada Swalayan Rawit Indah membantu konsumen untuk
memilih produk terbaik sesuai keinginan dan kebutuhan mereka, sedangkan 17
responden atau 56,7% menyatakan staf penjualan pada Swalayan Rawit Indah
tidak membantu konsumen untuk memilih produk terbaik sesuai keinginan dan
kebutuhan mereka. Pada pernyataan kedua sebanyak 25 responden atau 83,3%

yang menyatakan bahwa dengan adanya penjualan perseorangan (personal
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Selling) membuat konsumen memutuskan untuk membeli produk pada swalayan
rawit indah, sedangkan 5 responden atau 16,7% menyatakan bahwa dengan
adanya penjualan perseorangan (personal Selling) tidak membuat konsumen
memutuskan untuk membeli produk pada swalayan rawit indah.

Dari data penjualan yang telah dipaparkan sebelumnya terlihat penjualan
Swalayan Rawit Indah relatif mengalami penurunan, jika penurunan penjualan
yang tidak mencapai target dibiarkan, maka akan berdampak buruk bagi
Swalayan. Penurunan target penjualan yang terjadi dapat disebabkan karena
kurangnya informasi yang disampaikan kepada konsumen tentang produk yang
ditawarkan. Penyampaian informasi tersebut dapat dilakukan dengan berbagai
cara, salah satunya dengan menggunakan strategi promosi berupa promosi
penjualan. Promosi penjualan merupakan biasanya sering dilakukan oleh
pengusaha, karena biasanya promosi penjualan berupa diskon, potongan harga
dan cashback merupakan hal yang ditunggu-tunggu oleh konsumen. Hal tersebut
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Wangsa, Rahanatha, Yasa dan
Dana (2022:181) menjelaskan bahwa variabel Promosi penjualan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada pengguna Bukalapak
di Kota Denpasar, hal ini berarti semakin sering pengusaha melakukan promosi
penjualan seperti memberi diskon, potongan harga, cashback dan lain-lain, maka
akan sejalan dengan meningkatnya keputusan pembelian konsumen terhadap
suatu produk.

Untuk melihat gambaran mengenai Promosi Penjulan (Sales Promotion),

pada Swalayan Rawit Indah, dapat dilihat dari survei awal yang dilakukan
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kepada 30 responden yang pernah berbelanja di Swalayan Rawit Indah yang
tersaji pada tabel 4.

Tabel 4. Survei awal tentang gambaran Promosi Penjualan (Sales
Promotion) pada Swalayan Rawit Indah

Persentase
No Pertanyaan Ya Tidak Total
Ya Tidak
1 Swalayan rawit indah sering 14 16 30 46,7% 53,3%

melakukan promosi penjualan seperti
memberi diskon, promo, bonus,
sampel, dan lain-lain.

2 | Apakah dengan adanya promosi 28 2 30 93,3% 6,7%
penjualan (Sales Promotion) seperti
memberi diskon, promo, bonus,
sampel, dll membuat anda
memutuskan untuk membeli produk
pada Swalayan Rawit Indah?

Sumber : Observasi Awal 2022

Berdasarkan tabel 4 diatas dapat dilihat hasil observasi awal yang telah
dilakukan kepada 30 responden, pada pernyataan pertama hanya terdapat 14
responden atau 46,7% yang menyatakan bahwa Swalayan Rawit Indah sering
melakukan promosi penjualan seperti memberi diskon, promo, bonus, sampel,
dan lain-lain, sedangkan 16 responden atau 53,3% lainnya menyatakan bahwa
Swalayan Rawit Indah tidak sering melakukan promosi penjualan seperti
memberi diskon, promo, bonus, sampel, dan lain-lain. Pada pernyataan kedua
terdapat 28 responden atau 93,3% yang menyatakan bahwa dengan adanya
promosi penjualan (Sales Promotion) memberi diskon, promo, bonus, sampel,
dll membuat konsumen memutuskan untuk membeli produk pada Swalayan
Rawit Indah, sedangkan 2 responden atau 6,7% menyatakan bahwa dengan
adanya promosi penjualan (Sales Promotion) memberi diskon, promo, bonus,
sampel, dll tidak membuat konsumen memutuskan untuk membeli produk pada

Swalayan Rawit Indah.
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Berdasarkan data observasi awal di atas didapatkan bahwa strategi promosi
berupa Periklanan (Advertising), Penjualan Perseorangan (Personal Selling),
dan Promosi Penjualan (Sales Promotion) membuat konsumen memutuskan
untuk membeli suatu produk pada Swalayan Rawit Indah, akan tetapi strategi
promosi yang dilakukan tersebut belum dijalankan secara optimal yang
meyebabkan keputusan pembelian konsumen pada Swalayan Rawit Indah masih
tergolong rendah. Melihat hasil observasi awal yang telah dilakukan
sebelumnya, strategi promosi pada Swalayan Rawit Indah harus dikembangkan
dan lebih dioptimalkan lagi agar konsumen lebih tertarik untuk memutuskan
membeli suatu produk dan tidak beralih pada Swalayan yang lain.

Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Strategi Promosi Dalam Bauran
Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Pada Swalayan Rawit Indah
Di Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman Barat”.

. Identififkasi Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka terdapat identifikasi
beberapa masalah antara lain:

1. Penjualan pada Swalayan Rawit Indah Kecamatan Pasaman Kabupaten
Pasaman Barat yang mengalami fluktuasi dan relatif menurun dari bulan
September 2021 sampai bulan April 2022

2. Munculnya pesaing baru dengan inovasi strategi promosi yang lebih menarik
mempengaruhi penjualan pada Swalayan Rawit Indah Kecamatan Pasaman,

Kabupaten Pasaman Barat
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3. Strategi promosi berupa periklanan masih tergolong rendah, terlihat dengan

informasi yang didapat konsumen melalui koran, sosial media, radio, dll
masih sedikit

Sulitnya konsumen menemukan produk terbaik sesuai kebutuhannya
dikarenakan staf penjualan yang kurang cekatan melayani konsumen
Swalayan Rawit Indah masih jarang melakukan promosi penjualan seperti

memberi diskon, promo, bonus, sampel, dan lain-lain

C. Batasan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah dikemukakan

di atas agar penelitian ini lebih terarah lagi, maka peneliti mambatasi masalah

yang akan diteliti pada “Pengaruh strategi promosi dalam bauran pemasaran

terhadap keputusan pembelian masyarakat pada Swalayan Rawit Indah

Kecamatan Pasaman Kabupaten Pasaman Barat™.

D. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan

permasalahan yang akan diteliti sebagai berikut:

1.

Bagaimana pengaruh Periklanan (Advertising), penjualan perseorangan
(Personal selling), dan promosi penjualan (sales promotion) terhadap
keputusan pembelian pada Swalayan Rawit Indah?

Bagaimana pengaruh Periklanan (Advertising) terhadap keputusan
pembelian pada Swalayan Rawit Indah?

Bagaimana pengaruh penjualan perseorangan (Personal selling) terhadap

keputusan pembelian pada Swalayan Rawit Indah?
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4. Bagaimana pengaruh promosi penjualan (sales promotion) terhadap

keputusan pembelian pada Swalayan Rawit Indah?
E. Tujuan Penelitian
Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk menganalisis :

1. Pengaruh Periklanan (Advertising), penjualan perseorangan (Personal
selling), dan promosi penjualan (sales promotion) terhadap keputusan
pembelian pada Swalayan Rawit Indah

2. Pengaruh Periklanan (Advertising) terhadap keputusan pembelian pada
Swalayan Rawit Indah

3. Pengaruh penjualan perseorangan (Personal selling) terhadap keputusan
pembelian pada Swalayan Rawit Indah

4. Pengaruh promosi penjualan (Sales promotion) terhadap keputusan
pembelian pada Swalayan Rawit Indah

F. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak yang
terkait antara lain dapat digunakan:

1. Manfaat Teoritis

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan ilmu pengetahuan dan
menambah wawasan dalam bidang pemasaran bagi para pembaca, khususnya
tentang strategi promosi berupa periklanan (advertising), penjualan
perseorangan (personal selling) dan promosi penjualan (sales promotion)
dalam Bauran Pemasaran terhadap keputusan pembelian konsumen pada

Swalayan.
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2. Manfaat Praktis
a. Bagi Peneliti
Hasil penelitian ini berguna sebagai salah satu syarat menyelesaikan
program studi pada jenjang S1 dan mendapatkan gelar Sarjana Pendidikan
Ekonomi di Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang. Penelitian ini
diharapkan dapat menambah pengetahuan dan wawasan bagi penulis dan
dapat membandingkan pengetahuan yang telah diteliti dengan keadaan
yang sebenarnya.
b. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini berguna sebagai bahan pertimbangan bagi
perusahaan untuk mengambil keputusan dalam melakukan strategi
promosi. Dengan mengetahui strategi promosi dalam bauran pemasaran
tersebut perusahaan dapat memenangkan persaingan sesama swalayan dan
juga dapat meningkatkan laba perusahaan.
c. Bagi konsumen
Sebagai bahan pertimbangan untuk mengambil keputusan pada saat
akan melakukan pembelian suatu produk pada Swalayan.
d. Bagi Pihak Lain
Hasil penelitian ini berguna sebagai pengembangan ilmu, sehingga
dapat digunakan sebagai bahan bacaan, referensi dan perbandingan bagi
peneliti-peneliti berikutnya, terutama yang berkaitan dengan strategi

promosi terhadap keputusan pembelian pada swalayan.



