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ABSTRACT

REGITA PRATAMI/ 1800861201045 / FACULTY ECONOMIC OF
MANAGEMENT / THE EFFECT OF ADVERTISING AND SALES
PROMOTION ON PURCHASE DECISIONS (CASE STUDY IN
INDOMARET PATIMURA, JAMBI CITY) / 1" ADVISOR  AHMAD

IRWANSYAH S, SE, MM AND 2" ADVISOR RIKO MAPADECENG, SE,
MM.

This research aims to analyze fistly, how advertising and sales promotion effect
on purchase decisions and how purchase purchases affect advertising and sales
promotion

The research methodology is descriptive and quantitative analysis methods. Data
used is secondary data.The population become object in this research is job
satisfaction at indomaret pattimura . The analytical method used is the scale
range, classical assumptions, heteroscedasticity, simple regression, correlation f
test and t test .

Indomaret itself is located in the Ruko Complex which is located on Jl. Pattimura,
Rawasari Kota Baru sub-district, Jambi City, Postal Code 36361

Based on the results of this study - Based on the results of the t-test (partial) in the
regression model, the results of the comparison between tcount and ttable which
shows tcount is (0.058) while ttable is 1.985. From these results, it can be seen
that tcount < ttable, namely (0.058) < 1.985, it can be concluded that Ho is
rejected. Ha is accepted, meaning that partially advertising variables have no
effect on purchasing decisions.

The conclusion is that advertising and sales promotion have an effect on
purchasing decisions at Indomaret Pattimura, Jambi City.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Situasi dan kondisi ekonomi saat ini, memberikan tantangan berat bagi
semua perusahaan yang menghasilkan produk maupun jasa. Tantangan
sangat dirasakan oleh tim pemasaran yang harus bekerja extra keras. Hal ini
berguna untuk mencari usaha mendapatkan konsumen dan memuaskannya
ditengah persaingan antar perusahaan yang semakin kompetitif. Kegiatan
pemasaran menjadi faktor yang penting dan harus dilaksanakan oleh setiap
perusahaan dalam rangka menjaga dan mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan dan untuk pengembangan usahanya. Kegiatan pemasaran bukan
hanya sekedar menyampaikan barang dari produsen ke konsumen. Tetapi lebih
dari itu, bagaimana membuat konsumen tertarik, membeli produk kita dan
memuaskannya.

Banyak perusahaan-perusahaan baru yang bergerak di bidang yang sama
atau sejenis bermunculan saat ini terutama pada industry retail. Perusahaan
lokal maupun asing membuat persaingan menjadi semakin tajam, karena
mereka ingin menggeser posisi perusahaan yang sudah ada. Persaingan pada
bisnis ritel dimasa sekarang sangatlah ketat. Terutama pengusaha peritel
modern, dalam lima tahun terakhir peningkatan omset ritel modern cukup
pesat. Dapat dilihat dari data yang didukung oleh pertumbuhan jumlah ritel

yang pesat yaitu mencapai 18.152 gerai pada tahun 2020, dibandingkan 10.365



gerai pada 2017 dan ditahun 2020 tumbuh menjadi 21.640 gerai. Menurut
Asosiasi Perusahaan Ritel Indonesia (Aprindo) pertumbuhan bisnis ritel di
Indonesia antara 2,5 - 3% pada tahun 2021. Penjualan ritel pada 2017 masih
sebesar Rp 89 triliun, namun melesat hingga mencapai Rp 180 triliun pada
2020, menyusul kondisi perekonomian dan daya beli masyarakat yang relatif
bagus. Jumlah pendapatan terbesar merupakan konstribusi dari hypermarket,
kemudian disusul oleh mini market dan supermarket.

Secara umum format bisnis ritel modern yang saat ini berkembang pesat
di Indonesia adalah hypermarket, supermarket, minimarket atau mini market,
departemen store, dan specialty store. Sedangkan indomaret termasuk dalam
mini market. Produk yang disediakan oleh mini market lebih sedikit
dibandingkan dengan supermarket. Kebanyakan minimarket memiliki harga
murah dan menyediakan beragam produk, memaksimalkan kepuasan
konsumen dengan mengutamakan letak lokasi, kebersihan dan kerapihan store,
keramahan pelayan serta suasana store yang menyenangkan. Sehubungan
dengan banyaknya produk yang ditawarkan dan segmen pasar yang luas pada
industry retail maka harus didukung oleh format bauran pemasaran yang baik.

Alasan memilih Indomaret, yang pertama yaitu lokasi nya yang mudah di
jangkau, bebas biaya parkir sedangkan di Alfamart prabayar. Yang kedua yaitu
diskon atau promo yang di tawarkan Indomaret cukup bervariasi dan menarik,
selain lokasi yang mudah di jangkau dan banyak diskon yang di tawarkan.
Indomaret juga di kategorikan pada preferensi konsumen terhadap kepastian

harga, keramahan karyawan, kebersihan, dan kenyamanan.



Periklanan merupakan salah satu konsep terpenting dalam pemasaran
modern. Dimana periklanan dapat dimaknakan sebagai suatu rangkaian alat
dari pemasaran yang terdiri dari produk yang disajikan, harga yang kompetitif,
lokasi yang strategis dan promosi yang dapat dikendalikan. Rangkaian ini
harus dapat mengakomudir dari kebutuhan dan keinginan dari konsumen.
Sehingga konsumen mempunyai image yang positif dan mempunyai niat untuk
membeli atas produk yang disajikan. Pada penelitian ini baur pemasaran yang
diproritas yakni ; periklanan

Periklanan (advertising) adalah semua bentuk penyajian dan promosi
non-personal tentang gagasan, barang atau jasa, yang dibayar oleh satu
sponsor/pihak tertentu. Dalam perusahaan yang kecil, periklanan ditangani oleh
seseorang dalam departemen pemasaran yang bekerja dengan agen periklanan,
sedangkan diperusahaan yang besar ada departemen periklanan tersendiri
dimana manajer departemen periklanan tersebut bertanggung jawab pada
direktur marketing.

Pengertian periklanan menurut Philip kotler (2005:254) Periklanan
merupakan penjelasan dari semua bentuk penyajian non personal, promosi dari
ide-ide, promosi dari suatu barang atau jasa yang dilakukan oleh sponsor yang
di bayar. Selain periklanan, peranan yang penting di dalam mengetahui
keputusan konsumen dalam membeli suatu barang atau produk ada peran
penting selain dari periklanan, yakni promosi penjualan.

Promosi penjualan merupakan salah satu faktor penentu dalam

keberhasilan pada program pemasaran. Promosi penjualan, suatu kegiatan atau



aktivitas langsung dari berbagai bentuk promsi yang dilakukan oleh perusahaan
dalam jangka yang pendek. Dimana promosi penjualan ditujukan agar menarik
bagi konsumen untuk membeli produk-produk yang ada. Pada dasarnya
promosi penjualan untuk menarik pelanggan baru dengan cara memberi hadiah
atau penghargaan kepada konsumen. Kegiatan ini diharapkan  dapat
meningkatkan pembelian ulang pelanggan, menghindarkan pelanggan pindah
ke pesaing, mempopulerkan merek perusahaan, meningkatkan loyalitas
pelanggan, dan meningkatkan volume penjualan dalam jangka pendek.

Keputusan pembelian adalah suatu proses pembelian keputusan akan
pembelian yang akan mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak
melakukan pembelian, dan keputusa ini, Diperoleh dari kegiatan kegiatan
sebelumnya.

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan final yang di miliki
seorang konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa dengan berbagai
pertimbangan-pertimbangan tertentu. Keputusan pembelian yang di lakukan
olen konsumen menggambarkan seberapa jauh periklanan/pemasar dalam
usaha memasarkan suatu produk kepada konsumen. Menurut Kotler dan
Amstrong (2008:181) Pengertian keputusan pembelian adalah membeli merek
yang paling di sukai, tetapi ada 2 faktor bisa berada antara niat pembelian dan
keputusan pembelian. Faktor pertama adalah orang lain, yaitu jika seseorang
yang mempunyai arti penting bagi anda berfikir bahwa anda seharusnya

membeli barang tersebut, maka peluang anda untuk membeli barang yang



mahal akan berkurang. Faktor kedua adalah faktor situasional yang tidak dapat
di harapkan.

Salah satu bisnis retail yang berkembang adalah indomaret, dimana retail
tersebut sangat cepat perkembanganya sejak pertama masuk di provinsi Jambi
pada tahun 2012. Oleh karena itu waralaba indomaret layak untuk diteliti dan
menjadi objek penelitian. Adapun indomaret yang diteliti adalah Indomaret
Patimura yang terletak di jalan Patimura kota Jambi. Dimana indomaret
tersebut tidak pernah sepi pengunjungnya. Indomaret tentu memiliki
keunggulan yang lebih bagi para konsumennya, yang membuat indomaret
dapat di terima di propinsi Jambi khususnya Indomaret Patimura. Sesuatu
yang berbeda dan tempat yang nyaman menjadi daya tarik tersendiri dan
kelengkapan kebutuhan konsumen yang di tawarkan menjadi perbedaan
dengan peritel modern sejenis. Hal ini juga menjadi kepuasan tersendiri bagi
para konsumenya. Indomaret berusaha memberikan yang terbaik dengan
memberikan produk-produk paket yang lebih terjangkau oleh konsumenya agar
selalu menjadi pilihan bagi para konsumenya. Berikut strategi baur promosi
yang implementasi dilakukan oleh Indomaret Patimura dalam bentuk promosi
berkala yang ada pada Indomaret untuk meraup segmen pasar yang terbuka,

yakni sebagai berikut :



Tabel 1.1
Strategi Promosi Berkala Pada Indomaret

No | Jenis Promosi Keterangan

Promosi mingguan yang memberikan harga sangat
1 Harga Heboh murah untuk produk-produk kebutuhan sehari-hari
seperti, sabun, shampoo, pasta gigi dan lain-lain

Promosi yang dilakukan 2 minggu sekali yang
2 Super Hemat mempromosikan produk-produk dengan harga hemat
sebagai panduan bagi konsumen untuk belanja hemat

Promosi yang dilakukan secara bulanan atas produk
3 Promosi Bulan Ini tertentu dalam bentuk jika membeli produk ini akan
mendapatkan 1 produk yang berbeda secara gratis, buy
1 get 1, dapat juga berupa pemberian hadiah langsung
ataupun pemotongan harga terhadap produk tersebut

Sumber: Indomaret pattimura, 2021
Kegiatan promosi tersebut dilakukan dengan menggunakan biaya yang efektif
dan memberikan nilai tambah pada produk atau jasa baik kepada perantara
atau pemakai langsung.

Indomaret melakukan strategi promosi yakni kegiatan promosi yang
dilakukan secara berkala dan jangka panjang. Dimana target pasar Indomaret
merupakan semua kalangan masyarakat. Ini berhubungan dengan produk-
produk yang ditawarkan di Indomaret merupakan produk yang bermacam-
macam kebutuhan semua kalangan. Pada strategi promosi jangka panjang,
Indomaret menerapkan berbagai program melalui member card yakni
Indomaret Card. Strategi ini bertujuan agar konsumen mempunyai ikatan
loyalitas terhadap Indomaret. Berikut data member card pada Indomaret

Patimura selama selama tahun 2016-2020 berikut ini :



Tabel 1.2

Data Member Card Indomaret Patimura
Selama Tahun 2016-2020

Tahun Member Card Perkembangan
(orang) (%)
2016 1800 -
2017 2100 16,67
2018 2400 14,29
2019 2470 2,92
2020 2560 3,64

Sumber : Indomaret Patimura, 2021

Dari tabel 2 terlihat jumlah member card pada Indomaret selama tahun 2016-
2020 terus meningkat. Dimana perkembangan yang tinggi terlihat pada tahun
2017 yakni sebesar 16,67% dan yang terendah pada tahun 2019 yakni sebesar
2,92%. Peningkatan member card pada Indomaret Patimura ini menunjukkan
bahwa konsumen merasa nyaman dan puas atas produk yang ditawarkan oleh
Indomaret tersebut.

Menurut Reilly (2013:224) bahwa kepuasan konsumen merupakan
respon emosional terhadap pengalaman yang berkaitan dengan produk atau
jasa yang dibeli oleh konsumen. Dalam hal ini data yang berkaitan dengan

kepuasan konsumen yakni data yang diimplementasikan dalam bentuk besaran

penjualan yang diperoleh Indomaret, yakni sebagai berikut :




Tabel 1.3
Data Penjualan Indomaret Patimura Kota Jambi
Tahun 2016 — 2020

Tahun Penjualan Perkembangan
(Rp.000) (%)
2016 4.924.000 -
2017 6.266.000 27,25
2018 6.616.400 5,59
2019 5.032.000 (23,95)
2020 4.856.000 (3,50)

Sumber : Indomaret Patimura, 2021

Tabel 3 menggambarkan tingkat penjualan pada waralaba Indomaret
Patimura selama tahun 2016 -2020 berfluktuasi cenderung menurun. Dimana
perkembangan penjualan tertinggi pada tahun 2017 yakni sebesar 27,25% dan
terendah selama tahun 2016-2020 pada tahun 2019 yakni menurun sebesar
23,95%. Penurunan  penjualan waralaba Indomaret Patimura banyak
disebabkan dengan adanya penurunan daya beli dari masyarakat

Berdasarkan hal-hal tersebut di atas, peneliti ingin mengetahui lebih lanjut
dan menganalisis tentang seberapa besar pengaruh periklanan dan promosi
penjualan, terhadap keputusan pembelian yang dilakukan pihak Indomaret
Patimura Kota Jambi. Maka dari itu penulis tertarik untuk meneliti Penelitian ini
yang berjudul “Pengaruh Periklanan Dan Promosi Penjualan Terhadap

Keputusan Pembelian (Studi Kasus di Indomaret Patimura, Kota Jambi)



1.2 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah merupakan konsep gejala-gejala yang dapat
dijadikan permasalahan pada penelitian ini. Adapun idendifikasi masalah
adalah sebagai berikut :

1. Peningkatan Member card Indomaret Patimura selama tahun 2016 — 2020
masih belum optimal, seiring dengan bertambahya penduduk yang tinggal di
daerah Patimura Jambi.

2. Perkembangan penjualan pada Indomaret Patimura selama tahun 2016-2020

berfluaktif cenderung turun pada dua (2) tahun terakhir.

1.3 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas, dapat
dirumuskan permasalahan sebagai berikut :
1. Bagaimana gambaran periklanan dan promosi penjualan dan keputusan
pembelian pada Indomaret Patimura Kota Jambi ?
2. Bagaimana pengaruh periklanan dan promosi penjualan,terhadap keputusan

pembelian pada Indomaret Patimura Kota Jambi ?

1.4 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dalam penelitian ini
adalah untuk mengetahui :
1. Untuk mengetahui gambaran periklanan dan promosi penjualan terhadap

keputusan pembelian pada Indomaret Patimura Kota Jambi



2. Untuk mengetahui pengaruh periklanan, promosi penjualan terhadap

keputusan pembelian pada Indomaret Patimura Kota Jambi.

1.5 Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan akan memberikan dua (2) manfaat yakni

sebagai berikut :

1. Manfaat Akademik. Bagi peneliti, peneltian ini agar dapat membuka
cakrawala berpikir, wawasan dan kritikal mengenai manajemen
pemasaran. Selanjutnya penelitiaan ini diharapkan dapat menjadi
referensi bagi penelitian lain yang mempunyai judul dan variabel
yang sama pada penelitian ini.

2. Manfaat Praktis. Bagi perusahaan diharapkan dapat menjadi bahan
masukan agar dapat mempertimbangkan bila ada permasalah yang
sama dengan penelitian ini. Selanjutnya bagi pembaca, semoga
penelitian ini dapat menjadi penambahan pengetahuan khususnya

dibidang manajemen pemasaran.

10



BAB I1

TINJAUAN PUSTAKA DAN METODE PENELITIAN

2.1 Tinjauan Pustaka
2.1.1 Landasan Teori

2.1.1.1 Manajemen

Menurut Manulang (2011:5) Manajemen adalah seni dan ilmu
perencanaan, pengorganisasian, penyusunan, pengarahan, dan pengawasan
sumber daya untuk mencapai tujuan yang sudah ditetapkan. Sedangkan
manajemen menurut Siswanto (2016:7) adalah seni dan ilmu dalam
perencanaan, pengorganisasian, pengarahan, pemotivasian dan pengendalian
terhadap orang dan mekanisme kerja untuk mencapai tujuan. Jadi, dengan kata
lain Manajemen adalah sebagai sebuah proses perencanaan, perorganisasian,
pengarahan, dan pengawasan sumber daya untuk mencapai sasaran efektif dan
efisien. Jadi manajemen merupakan alat untuk mencapai tujuan yang
diinginkan. Manajemen yang baik akan memudahkan terwujudnya tujuan
perusahaan, karyawan dan masyarakat. Dengan manajemen, daya guna dan

hasil guna unsur-unsur manajemen akan dapat ditingkatkan.

Menurut Hasibuan (2012:12) Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur
proses pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara

efektif dan efisien untuk mencapai suatu tujuan tertentu”. Unsur-unsur
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manajemen terdiri dari man, money, methode, machines, materials dan market.

Adapun fungsi-fungsi manajemen tersebut dijelaskan sebagai berikut :

a. Perencanaan (Planning)

Perencanaan merupakan kegiatan memilih, menghubungkan fakta dan
membuat serta menggunakan asumsi-asumsi mengenai masa datang dengan
jalan menggambarkan dan merumuskan kegiatan-kegiatan yang diperlukan
untuk mencapai hasil yang diinginkan. Perencanaan adalah fungsi dasar
(fundamental) manajemen. Manajemen pasti berangkat dari sebuah
perencanaan, karena fungsi-fungsi yang lain akan efektif dan efisien apabila
terlebih dahulu direncanakan dengan baik.

b. Pengorganisasian (Organizing)

Pengorganisasian adalah suatu proses penentuan, pengelompokan dan
pengaturan berbagai aktivitas yang diperlukan untuk mencapai tujuan,
menempatkan orang-orang pada setiap aktivitas yang dilakukan, menyediakan
alat-alat yang diperlukan, menetapkan wewenang yang secara relatif
didelegasikan kepada setiap individu yang akan melakukan aktivitas-aktivitas
tersebut. Pengorganisasian dapat pula dirumuskan sebagai keseluruhan
aktivitas manajemen dalam mengelompokkan orang-orang serta penetapan
tugas, fungsi, wewenang serta tanggung jawab masing-masing dengan tujuan
tercapainya aktivitas-aktivitas yang berdaya guna dan berhasil guna dalam

mencapai tujuan yang telah ditetapkan terlebih dahulu.
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c. Pengarahan (Actuating)

Pengarahan adalah membuat semua anggota kelompok agar bekerja sama
dan bekerja secara ikhlas serta bergairah untuk mencapai tujuan sesuai dengan
perencanaan dan usaha-usaha pengorganisasian.

d. Pengawasan/Pengendalian (Controlling)

Pengawasan/Pengendalian merupakan proses penentuan apa yang harus

dicapai, apa yang sedang dilaksanakan, penilaian pelaksanaan sesuai dengan

standar dan evaluasi.

2.1.1.2 Manajemen Pemasaran

Pemasaran dan produksi merupakan fungsi pokok bagi perusahaan.
Semua perusahaan berusaha memproduksi dan memasarkan produk atau jasa
untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Pada saat ini kegiatan pemasaran
mempunya peranan yang sangat penting dalam dunia usaha. Kadang-kadang
istilah pemasaran ini diartikan sama dengan beberapa istilah, seperti:
penjualan, perdagangan dan distribusi. Pemasaran merupakan konsep yang
menyeluruh, sedangkan istilah yang lain tersebut hanya merupakan satu
bagian, satu kegiatan dalam sistem pemasaran secara keseluruhan, jadi
pemasaran merupakan keseluruhan dari pengertian tentang penjualan,
perdagangan dan distribusi (Swastha, 2011:178).

Aktivitas pemasaran bermula dari pengamatan kebutuhan konsumen.
Sebuah cara menganalisis kebutuhan mereka adalah dengan mencari tahu
mengapa orang membeli barang atau jasa. Setiap barang dan jasa dijual untuk

memenuhi kebutuhan orang per orang dan keluarga. Kebutuhan mereka amat
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bervariasi dari yang sederhana, seperti makan, minum, pakaian, tempat tinggal,
transportasi, kerapihan, telekomunikasi, dan lain- lain termasuk hiburan
(Ma’ruf, 2016:5). Pasar merupakan orang-orang yang mempunyai keinginan
untuk puas, uang untuk berbelanja dan kemauan untuk membelanjakan. Dari
definisi tersebut dapat diketahui dalam pasar terdapat 3 unsur penting, yaitu,
orang dengan segala keinginan, daya beli mereka dan kemauan untuk
membelanjakan uangnya (Swastha, 2015:191).

Pemasaran berhubungan dengan mengidentifikasi dan memenuhi
kebutuhan masyarakat. Salah satu dari definisi pemasaran terpendek adalah
memenuhi kebutuhan secara menguntungkan (Kotler dan Kevin Lane Keller,
2012:6). Pemasaran merupakan kegiatan memasarkan barang atau jasa
umumnya kepada masyarakat dan khususnya kepada pembeli potensial
(Ma’ruf, 2016:1). Menurut Asosisasi pemasaran Amerika dalam (Kotler,
2014:6), pemasaran merupakan satu fungsi organisasi dan seperangkat proses
untuk menciptakan, mengomunikasikan dan menyerahkan nilai kepada
konsumen dan mengelola hubungan konsumen dengan cara Yyang
menguntungkan organisasi dan para pemilik sahamnya. Manajemen pemasaran
merupakan seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga
dan menumbuhkan konsumen dengan menciptakan, menyerahkan dan
mengkomunikasikan nilai konsumen yang unggul (Kotler, 2012:6).
Manajemen pemasaran merupakanseni dan ilmu memilih pasar sasaran dan

mendapatkan, menjaga, dan menumbuhkan konsumen dengan menciptakan,

14



menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai konsumen yang unggul (Kotler
dan Kevin Lane Keller, 2010:6).

Konsep-konsep yang bersaing yang telah digunakan oleh organisasi pada
kegiatan pemasaran mencakup: konsep produksi, konsep produk, konsep
penjualan, konsep pemasaran, dan konsep pemasaran holistik (Kotler dan
Keller, 2012:18).

a. Konsep Produksi

Konsep produksi adalah salah satu dari konsep tertua dalam bisnis.

Konsep itu menegaskan bahwa konsumen akan memilih produk yang

tersedia dimana-mana dan murah. Manajer dari bisnis berorientasi

produksi berkonsentrasi pada mencapai efisiensi produksi yang tinggi,
biaya rendah, dan distribusi massal.
b. Konsep Produk

Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan lebih menyukai

produk-produk yang menawarkan fitur-fitur bermutu, berprestasi atau

inovatif. Para manajer dalam organisasi ini berfokus pada membuat
produk yang superior dan meningkatnya sepanjang waktu.
c. Konsep Penjualan

Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen dan bisnis, jika

ditinggalkan sendiri biasanya tidak akan membeli cukup banyak produk-

produk organisasi. Oleh karena itu, organisasi harus melakukan usaha
penjualan dan promosi yang agresif. Konsep penjualan dipraktekan

paling agresif pada barang-barang yang tidak dicari, barang-barang yang
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biasanya tidak dipikirkan oleh pembeli untuk dibeli, seperti ensiklopedia,
asuransi, dan tempat-tempat penguburan.

. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran muncul pada pertengahan 1950-an. Konsep
pemasaran bukan untuk bukan untuk menemukan konsumen yang tepat
bagi produk anda, melainkan menemukan produk yang tepat bagi
konsumen Anda. Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk
mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan adalah perusahaan tersebut
harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam
menciptakan, menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai konsumen
kepada pasar sasaran yang terpilih.

Levit dari Hardvard dalam Kotler dan Keller (2012:56)
menggambarkan perbedaan pemikiran yang kontras antara konsep
penjualan dan pemasaran: penjualan berfokus pada kebutuhan penjual,
sementara pemasaran berfokus pada kebutuhan pembeli. Penjual
memberi perhatian pada kebutuhan penjual untuk mengubah produknya
menjadi uang tunai. Sementara pemasaran mempunyai gagasan untuk
memuaskan kebutuhan konsumen lewat sarana-sarana produk dan
keseluruhan kelompok barang yang dihubungkan dengan hal
menciptakan, menyerahkan dan akhirnya mengkonsumsinya. Beberapa
pakar menemukan bahwa perusahaan-perusahaan yang menganut konsep

pemasaran mencapai kinerja yang superior. Ini pertama-tama ditunjukan
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oleh perusahaan-perusahaan yang mempraktikan orientasi pasar reaktif—

memahami dan memenuhi kebutuhan konsumen yang diekspresikan.
2.1.1.3 Bauran Promosi

Promosi bukan program yang tidak terkendali dan terpadu pada metode
komunikasi material perusahaan atau produk yang dapat memuaskan
konsumen, mendorong penjualan serta memberi kontribusi pada kinerja laba
perusahaan. Promosi menunjukan adanya lalu lintas informasi dua arah
meliputi informasi produk, dan segenap aspek informasi organisasi yang
memerlukan pengolahan dalam keberadaannya. Menurut  Saladin dkk
(2010:213) mendefinisikan bauran promosi sebagai: “ Salah satu variabel
dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan
dalam memasarkan produk untuk mencapai tujuan program penjualan”.

Sedangkan Dharmmesta (2010:247) menyatakan bauran promosi sebagai
kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel advertising, personal
selling, dan alat promosi lainnya yang semua direncanakan untuk mencapai
tujuan program penjualan. Lain halnya dengan pengertian bauran promosi dari
Kotler dan Armstrong (2012:405) adalah sebagai berikut: “ 4 company’s total
promotional mix (also called its marketing communicational mix) consists of
the spesific blend of advertising, public relation, personal selling, sales
promotion, and direct marketing tools that the company uses to persuasively
communicate customer value and build customer relationship”.

Terdapat delapan cara komunikasi utama dari bauran komunikasi

pemasaran yaitu: “Bauran komunikasi pemasaran terdapat delapan model
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utama komunikasi diantaranya : periklanan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat dan publisitas, event and experiences, pemasaran langsung,
pemasaran interaktif, word of mouth, dan penjualan pribadi”.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:432), promosi terdiri atas 5
(lima) alat-alat promosi, yaitu:

1. Advertising (periklanan), yaitu semua bentuk presentasi dan promosi
nonpersonal yang dibayar oleh sponsor untuk mempresentasikan
gagasan, barang atau jasa. Periklanan dianggap sebagai manajemen citra
yang bertujuan menciptakan dan memelihara cipta dan makna dalam
benak konsumen. Bentuk promosi yang digunakan mencakup broadcast,
print, internet, outdoor, dan bentuk lainnya

2. Sales promotion (promosi penjualan), yaitu insentif-insentif jangka
pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau
jasa. Bentuk promosi yang digunakan mencakup discounts, coupons,
displays, demonstrations, contests, sweepstakes, dan events.

3. Personal selling (penjualan perseorangan), yaitu presentasi personal oleh
tenaga penjualan dengan tujuan menghasilkan penjualan dan membangun
hubungan dengan konsumen. Bentuk promosi yang digunakan mencakup
presentations, trade shows, dan incentive programs.

4. Public relations (hubungan masyarakat), yaitu membangun hubungan
yang baik dengan berbagai publik perusahaan supaya memperoleh
publisitas yang menguntungkan, membangun citra perusahaan yang

bagus, dan menangani atau meluruskan rumor, cerita, serta event yang
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tidak menguntungkan. Bentuk promosi yang digunakan mencakup press
releases, sponsorships, special events, dan web pages.

5. Direct marketing (penjualan langsung), yaitu hubungan langsung dengan
sasaran konsumen dengan tujuan untuk memperoleh tanggapan segera
dan membina hubungan yang abadi dengan konsumen. Bentuk promosi
yang digunakan mencakup catalogs, telephone marketing, kios, internet,
mobile marketing, dan lainnya.

Sedangkan menurut Tjiptono (2012:178) bauran promosi pemasaran
terdapat delapan cara komunikasi utama, antara lain:

1. Advertising (periklanan), yaitu bentuk presentasi dan promosi non
personal yang memerlukan biaya tentang gagasan, barang atau jasa oleh
sponsor yang jelas.

2. Sales Promotion (promosi penjualan), yaitu insentif-insentif jangka
pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau
jasa.

3. Event and experiences, yaitu aktivitas yang disponsori perusahaan dan
program yang dirancang untuk menciptakan merek khusus atau sehari-
hari.

4. Public relations and publicity, yaitu membangun hubungan baik dengan
berbagai publik perusahaan dengan sejumlah cara, supaya diperoleh
publisitas yang menguntungkan, membangun citra perusahaan yang
bagus, dan menangani atau meluruskan rumor, cerita, serta event yang

tidak menguntungkan.
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5. Direct marketing (penjualan langsung), yaitu hubungan-hubungan

langsung dengan masing-masing pelanggan yang dibidik secara seksama
dengan tujuan baik untuk memperoleh tanggapan segera maupun untuk
membina hubungan dengan pelanggan yang langgeng (penggunaan
telepon, faximile, e-mail, internet, dan perangkat-perangkat lain untuk
berkomunikasi secara langsung dengan konsumen tertentu).

. Interactive marketing, yaitu kegiatan dan program langsung yang
dirancang untuk menarik perhatian konsumen yang bertujuan
meningkatkan kesadaran, perbaikan citra, dan meningkatkan penjualan
produk maupun jasa baik secara langsung maupun tidak langsung.

. Word of mouth, yaitu kegiatan pemasaran melalui perantara orang ke
orang, tulisan ataupun alat komunikasi elektronik yang berhubungan
dengan pengalaman pembelian jasa atau pengalaman menggunakan
produk dan jasa.

. Personal selling (penjualan perorangan), yaitu presentasi personal oleh
tenaga penjualan sebuah perusahaan dengan tujuan menghasilkan

transaksi penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan.
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2.1.1.4 Periklanan

Menurut Philip Kotler (2005, 658) Periklanan adalah segala bentuk
penyajian non personal dan promosi ide, barang atau jasa oleh suatu sponsor
tertentu yang memerlukan pembayaran. Disimpulkan bahwa periklanan adalah
pesan-pesan penjualan yang bersifat persuasif yang membutuhkan suatu
pembayaran untuk menyampaikan pesan tersebut.

Periklanan Menurut Fandy Tjiptono (2010:227) Merupakan bentuk
promosi tidak langsung yang di dasari pada informasi tentang keunggulan atau
keuntungan suatu produk yang di susun sedemikian rupa sehingga
menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah seseorang untuk
melakukan pembelian.

Media atau alat periklanan dalam melakukan promosi yang
dikelompokan oleh Fandy Tjiptono (2008:243), sebagai berikut :

1. Media cetak

Suatu media yang statis dan mengutamakan pesan-pesan visual,
media ini terdiri dari lembaran dengan sejumlah kata dan gambar atau
foto dalam tata warna dan halaman putih.

2. Media elektronik

Media yang menggunakan elektronik atau energi elektromekanik bagi

pengguna akhir untuk mengakses konten nya.
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3. Media luar ruang
Media yang berukuran besar di pasang di tempat-tempat terbuka
seperti di pinggir jalan, di pusat keramaian, atau di tempat-tempat
khusus lainnya, seperti di dinding gedung, pagar tembok, dan
sebagainya.

Menurut (Hermawan,2012) periklanan adalah semua bentuk penyajian dan
promosi nonpersonal atas ide, barang atau jasa yang dilakukan oleh perusahaan
tertentu.

Periklanan Menurut Hermawan 2012 indikator-indikator yang dapat untuk
mengukur periklanan yakni :

1. Memberikan informasi
Sekumpulan data atau fakta yang di organisasi atau di olah dengan
cara tertentu sehingga mempunyai arti bagi penerima.

2. Membujuk
Sebuah anjuran atau perintah agar seseorang mau melakukakan
sesuatu yang di ucapkan oleh penutur dalam hal ini di dalam proses
periklanan

3. Mengingatkan
Mengingatkan kembali kepada pembeli akan tempat atau otlet
penjualan dalam hal ini periklanan, membuat pembeli tetap ingat

walau sedang tidak ada promosi.
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2.1.1.5 Promosi Penjualan

Sales Promotion merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Promosi penjualan pada hakikatnya adalah semua
kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan
suatu produk atau jasa kepada pasar sasaran untuk segera melakukan suatu
tindakan. Promosi penjualan merupakan salah satu strategi promosi yang
dilakukan oleh perusahaan, dimana promosi ini dilakukan dalam jangka waktu
pendek. Menurut Hermawan (2012:129) menyatakan bahwa promosi penjualan
merupakan bentuk persuasi langsung melalui berbagai dorongan yang dapat
merangsang pembelian produk dan meningkatkan jumlah produk yang terjual.
Sedangkan Peter dan Olson (2014:202) menyatakan bahwa promosi penjualan
merupakan aktivitas pemasaran yang berfokus pada tindakan yang bertujuan
memberikan dampak langsung terhadap perilaku konsumen sebuah perusahaan.
Abdurrahman (2015:143) menyatakan bahwa promosi merupakan dorongan
jangka pendek untuk memotivasi pembelian atau penjualan produk maupun
jasa. Menurut Kotler (2011:270) sales promotion adalah berbagai kumpulan
alat-alat insentif, yang sebagian besar berjangka pendek, yang dirancang untuk
merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat dan lebih
besar oleh konsumen.

Berdasarkan deskripsi konseptual dari para ahli maka promosi penjualan
adalah bentuk aktivitas langsung dari berbagai bentuk promosi dalam waktu
yang pendek, yang ditujukan untuk merangsang konsumen agar membeli

produk atau jasa. Tujuan promosi penjualan pada dasarnya adalah untuk
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menarik pelanggan baru, memberi hadiah atau penghargaan kepada pelanggan,
meningkatkan pembelian ulang pelanggan, menghindarkan pelanggan pindah
ke pesaing, mempopulerkan merek perusahaan, meningkatkan loyalitas
pelanggan, dan meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka
memperluas pembagian pasar dalam jangka panjang. Cummins dan Mullin
(2014:133) dalam Somad dan Prinsa, menyatakan alat promosi penjualan yang
dapat digunakan antara lain adalah pemberian sampel grais, kupon, sertifikat,
rabat, hadiah, paket harga (potongan tarif), pemberian hadiah, program
frekuensi, imbalan berlangganan, pengujian gratis, garansi produk, promosi
bersama, promosi silang, serta pajangan dan peragaan di tempat pembelian
(POP).
Tujuan Sales Promotion
Tujuan sales promotion bersumber pada tujuan komunikasi pemasaran.
Tujuan ini dijabarkan dengan tujuan pemasaran yang lebih mendasar, yang
dirancang untuk produk tertentu. Menurut Kotler dan Armstrong (2011:174)
tujuan dari sales promotion bervariasi sangat luas.
1. Penjual bisa menggunakan promosi konsumen untuk meningkatkan
penjualan jangka pendek atau membangun pangsa pasar jangka panjang.
2. Tujuan promosi dagang mencakup : membuat pengecer mendagangkan
produk baru dan memberi ruang lebih banyak untuk persediaan,

membuat mereka membeli di muka.
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3. Tujuannya meliputi: mendapatkan lebih banyak dukungan armada
penjualan untuk produk sekarang atau produk baru atau mendaptakan
wiraniaga untuk mencari langganan baru.

Berdasarkan yang dikemukakan dapat disimpulkan bahwa tujuan yang
ingin dicapai oleh penjual melalui sales promotion antara lain
dapat meningkatkan penjualan, mendorong pembelian konsumen dan

mendapatkan pelanggan baru.

Indikator Promosi Penjualan
Menurut Kotler (2011:272) mengatakan selain memperhatikan alat-alat
promosi penjualan perusahaan harus memilih indikator-indikator promosi
penjualan yang tepat dalam mempromosikan produk. diantaranya adalah :
1. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan
dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan.
2. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik menarik promosi
penjualan dilakukan dan syarat promosi mudah dilakukan
3. Kuantitas promosi adalah nilai dan jumlah promosi penjualan yang
diberikan konsumen.
4. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan
yakni jangka waktu promosi panjang dan promosi sering dilakukan.
5. Ketepatan adalah kesesuaian dengan yang diinginkan dan tepat sesuai

dengan kebutuhan.
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2.1.1.6 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian menurut Buchari Alma (2011:96) sebagai suatu
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi,
politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidenc, people dan
process, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah
segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul

produk apa yang akan dibeli.

Menurut Kotler & Keller (2017:240) Keputusan pembelian adalah tahap
evaluasi para konsumen untuk membentuk refrensi atas merek-merek yang ada
dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga dapat membentuk niat untuk
membeli merek yang paling disukai, dalam maksud melakukan pembelian.

Dalam beberapa kasus konsumen bisa mengambil keputusan untuk tidak
secara formal dalam mengevaluasi setiap merek dan dalam kasus lain pula,
faktor-faktor yang mengintervensi bisa mempengaruhi keputusan final. Proses
psikologis dasar ini memainkan peran penting dalam memahami bagaimana
konsumen secara aktual mengambil keputusan pembelian. Dan para pemasar
harus memahami setiap sisi perilaku konsumen. Perusahaan keputusan
pelanggan, semua pengalaman mereka dalam belajar memilih, menggunakan,
bahkan dalam mendisposisikan produk.

Tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi pembeli untuk
bersedia membeli barang dan jasa perusahaan pada saat mereka membutuhkan.

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian berbeda-beda untuk
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masing-masing pembeli disamping produk yang dibeli. Terdapat beberapa
faktor dalam proses keputusan pembelian (Kotler 2007:222) yaitu :
a.Tujuan dalam membeli sebuah produk, konsumen akan melakukan
pembelian karena konsumen membutuhkan dan konsumen merasakan
manfaat dari produk yang di belinya.
b.Pemrosesan informasi untuk pemilihan merek, merupakan pengalaman
orang terdekat dalam menggunakan suatu produk.
c.Kemantapan pada sebuah produk, keputusan yang dilakukan konsumen
setelah mempertimbangkan berbagai informasi yang mendukung
pengambilan keputusan.
d.Memberikan rekomendasi kepada orang lain, merupakan penyampaian
informasi yang poositif kepada orang lain agar tertarik untuk melakukan
pembelian.
e.Melakukan  pembelian  ulang, merupakan pembelian  yang
berkesinambungan, serta konsumen merasakan kenyamanan atas produk
atau jasa yang diterima.

Perilaku pembeli mengandung makna yakni kegiatan-kegiatan individu
secara langsung terlibat dalam pertukaran uang dengan barang dan jasa, (dalam
proses pengambilan keputusan yang menentukan kegiatan tersebut ada dua
faktor yang dapat mengintervensi antara maksud pembelian dan keputusan

pembelian).
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1. Sikap Orang Lain
Batas dimana sikap seseorang mengurangi preferensi untuk sebuah alternatif

tergantung pada dua hal.

a.Intesitas sikap negatif orang lain terhadap yang kita sukai
b.Motivasi untuk mematuhi kehendak orang lain

2. Faktor situsional

Adalah faktor yang tidak dapat diantisipasi yang mungkin muncul
untuk mengubah niat pembelian.

Para sarjana pemasaran telah menyusun model urutan tahap.

“Proses Keputusan Pembelian”. Para konsumen melewati lima tahap sebagai
berikut :

Pengenalan Pencarian > Evaluasi Keputusan Perilaku
Masalah Informasi Artenatif pembelian LS Pasca
—> - pembelian

1). Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimuali ketika pembeli mengenali masalah atau
kebutuhannya. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh dorongan internal
maupun eksternal, dan para pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang
memicu kebutuhan tersebut, dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah
konsumen. Dan motivasi konsumen perlu ditingkatkan sehingga pembeli yang

potensial memberikan pertimbangan yang serius dalam membeli produk.
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2). Pencarian Informasi

Konsumen yang menyadari akan kebutuhannya akan terdorong untuk
mencari informasi yang lebih banyak dan dapat dibagi menjadi dua tingkatan,
pencarian informasi yang lebih ringan dinamakan penguatan perhatian. Pada
tingkat ini, orang hanya sekedar tertarik terhadap informasi produk dan pada
tingkatan selanjutnya, orang itu mulai aktif mencari informasi, mencari bahan
bacaan, menelpon teman, dan mengunjungi toko untuk mempelajari tentang

produk.

Sumber informasi konsumen di golongkan dalam empat kelompok berikut :

a). Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, dan kenalan.

b). Sumber komersial : iklan, waraniaga, penyalur, kemasan.

c). Sumber publik : media masa, organisasi penentu peringkat konsumen.

d). Sumber pengalaman : penanganan, pengkajian, dan pemakaian produk.

3). Evaluasi Alternatif

Tidak ada konsumen yang melakukan proses evaluasi tunggal, terdapat
beberapa evaluasi proses keputusan dan model-model terbaru yang
memandang proses evaluasi konsumen sebagai proses yang berorientasi
kognitif yaitu, model tersebut menganggap konsumen membentuk penilaian
atas produk dengan sangat sadar dan rasional. Dan beberapa konsep dasar yang

membantu kita untuk memahami proses evaluasi konsumen, yaitu :
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-Konsumen berusaha memenuhi kebutuhannya

-Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk tertentu.

-Konsumen memandang masing-masing produk dengan memberikan manfaat

yang berbeda dengan memuaskan kebutuhan.

Evaluasi sering mencerminkan keyakinan dan sikap, melalui bertindak dan
belajar. Orang mendapatkan keyakinan dan sikap keduanya tersebut
mempengaruhi perilaku pembelian mereka. Keyakinan adalah gambaran
pemikiran yang dianut seseorang tentang gambaran tertentu. Dan keyakinan
orang tentang produk dan merek mempengaruhi pembelian. Sikap adalah
evaluasi, emosi, dan kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau tidak
bertahan lama pada seseorang terhadap objek atau gagasan tertentu. Oleh

karena itu sikap sangat sulit berubah.

4). Kepuasan pembelian

Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk refrensi atas merek-merek
yang ada didalam kumpulan pilihan. Konsumen juga dapat membentuk niat
untuk membeli merek yang paling disukai dalam melaksanakan maksud

pembelian, konsumen bias mengambil lima-sub keputusan pembelian.

a) Merek
b) Penjualan
¢) Kuantitas
d) Waktu

e) Metode pembayaran
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Dalam pembelian produk sehari-hari, keputusannya lebih Kkecil dan
kebebasannya juga kecil. Sebagai contoh saat pembelian gula, seorang
konsumen tidak banyak berfikir tentang pemasok maupun metode-metode

pembayaran.

5) Perilaku Pasca Pembelian

Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami ketidak sesuaian karena
memperhatikan fitur-fitur tertentu yang mengganggu atau mendengar hal-hal
yang menyenangkan tentang produk Isin, dan akan selalu siaga terhadap
informasi yang mendukung keputusannya. Komunikasi pemasaran harus
memasok keyakinan dan evaluasi yang menguatkan pilihan konsumen dan
membantu dia merasa nyaman dengan merek yang telah digunakan. Dan tugas
pemasar tidak berenti begitu saja setelah produk laku terjual, para pemasar

harus memantau beberapa hal seperti hal berikut :

a). Memantau kepuasan pasca pembelian

b). Memantau tindakan pasca pembelian

c). Dan pemakaian produk pasca pembelian

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian menurut Philip
Kotler (2013:214) di pengaruhi oleh empat faktor sebagai berikut :

a). Faktor Budaya
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Budaya sub budaya, dan kelas sosial merupakan hal yang sangat penting dalam
terbentuknya perilaku pembelian. Budaya merupakan salah satu faktor penentu

keinginan dan perilaku konsumen yang paling dasar.

b). Faktor Sosial

1. Kelompok acuan

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai
kelompok yang berpengaruh secara langsung atau tidak langsung terhadap

sikap atau perilaku seseorang.

2.Keluarga

Keluarga dibagi lagi menjadi dua jenis, yaitu keluarga orientas yang terdiri dari
orang tua dan saudara kandung seseorang yang dapat memberikan orientasi
agama, politik, dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri, dan cinta.
Selanjutnya itu ada keluarga prokreasi yang terdiri dari pasangan dan jumlah

anak.

c). Pribadi

1. Usia dan siklus hidup keluarga

Orang membeli barang dan jasa tentunya mempunyai kebutuhan yang
berbeda-beda sepanjang hidupnya dimana kegiatan konsumsi ini dipengaruhi

oleh faktor usia dan siklus hidup keluarga.
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2.Pekerjaan dan lingkungan ekonomi

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi
kebutuhannya. Biasanya pemilihan produk juga dipertimbangkan berdasarkan
keadaan ekonomi seseorang seperti besarnya penghasilan yang dimiliki, jumlah

tabungan, utang, dan sikap terhadap belanja atau menabung.

3.Gaya hidup

Gaya hidup dapat diartikan sebagai sebuah pola hidup seseorang yang
terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk melalui kelas
sosial dan pekerjaan. Melihat hal ini sebagai peluang dalam kegiatan
pemasaran, banyak pemasar atau produsen yang mengarahkan merek mereka

pada gaya hidup seseorang.

4.Kepribadian

Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis manusia yang berbeda
yang menghasilkan tanggapan relative konsisten dan tahan lama terhadap
rangsangan lingkungannya. Kepribadian dapat menjadi variabel yang sangat
berguna dalam menganalisis pilihan merek konsumen. Hal ini disebabkan
karena beberapa kalangan konsumen akan memilih merek yang cocok dengan
kepribadiannya.
5.Psikologis

Faktor psikologis ini di pengaruhi oleh empat faktor utama diantaranya,

motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.
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d).Peran dan Status
Semakin tinggi peran seseorang dalam organisasi maka semakin
tinggi pula status seseorang dalam organisasi tersebut dan secara langsung
dapat berdampak pada perilaku pembeliannya.
Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Keller (2012:166-189), indikator keputusan pembelian
adalah :
1. Kebutuhan
Konsumen mengenali masalah atau kebutuhan. Konsumen merasakan
perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan yang di inginkan.
2. Manfaat
Tahap proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen
menggunakan informasi untuk mengevaluasi manfaatnya.
3. Sikap orang lain
Merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana
konsumen mendapat rekomendasi dari orang lain.
4. Kepuasan
Dimana konsumen akan mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli

berdasarkan kepuasan atau ketidak puasan yang mereka rasakan.
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2.1.1.7 Hubungan Periklanan Terhadap Keputusan Pembelian

Konsumen menganggap bahwa iklan sebagai jendela informasi sebagai
panduan dalam memilih produk. Di lingkungan produsen, iklan merupakan
media promosi tentang kualitas dan ciri-ciri produk kepada masyarakat baik
orang tua maupun anak-anak. Sebagai calon konsumen tentu perlu informasi
yang jelas terhadap produk yang di iklankan. Melalui informasi yang jelas
niscaya calon konsumen akan mempunyai keputusan untuk membeli. Liliweri,

Alo (2014).

2.1.1.8 Hubungan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian

Promosi merupakan alat komunikasi kepada konsumen yang bertujuan
untuk mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin menarik promosi yang
dilakukan oleh perusahaan maka akan semakin besar pengaruhnya terhadap
keputusan pembelian konsumen untuk membeli produk atau jasa perusahaan
tersebut. Promosi dapat dilakukan dengan berbagai cara seperti memberikan
potongan harga, bonus, dan voucher belanja. Promosi dapat memanfaatkan
media cetak seperti brosur dan media elektronik seperti instagram, facebook,
twitter dan website.

Promosi menurut Tjiptono (2015:393) kegiatan yang mampu menarik
perhatian konsumen agar tertarik untuk membeli produk, serta mampu
memberikan respon pembeli yang kuat, mendramatisasi penawaran produk dan
menongkrak penjualan. Menurut Sri Rahayu Tri Astuti (2012) menyimpulkan

bahwa secara parsial variabel promosi memiliki pengaruh yang signifikan
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terhadap variabel dependen. Apabila promosi yang dilakukan menarik, maka
konsumen akan tertarik datang dan membeli.

Menurut Nunrhasan (2009) mengenai pengaruh promosi penjualan
terhadap keputusan pembelian bandeng duri lunak juwana, hasil penelitiannya
menunjukan bahwa promosi penjualan ternyata berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Menurut Suresh Kumar (2014) menyimpulkan bahwa

bauran promosi mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
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2.1.1.9 Kerangka Pemikiran

Kerangka Pemikiran merupakan suatu konsep peneliti untuk memberikan
kerangka solusi dalam menjawab rumusan masalah yang telah dikemukakan
terdahulu. Dimana variabel independen yakni Promosi Periklanan (X1) dan
Promosi Penjualan (X2), sedangkan variabel dependen Keputusan Pembelian
(Y). Untuk memudahkan penjabaran dari kerangka pemikiran maka

dituangkan dalam gambar sebagai berikut :

Periklanan
(X1) A
- Memberikan Informasi
- Membujuk
- Mengingatkan Keputusan Pembelian
(Hermawan 2012) (Y)
- Kebutuhan
- Manfaat
- Sikap Orang Lain
Promosi Penjualan - Kepuasan
(X2) Kotler dan Keller (2012: 166-
- Frekuensi Promosi > 189)
- Kualitas Promosi
- Kuantitas Promosi 4
- Waktu Promosi
- Ketepatan
(Kotler & Amstrong,
2014:272)
|

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran
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2.1.1.10 Hipotesis

Hipotesis menurut Umar (2011:104) adalah suatu perumusan sementara
mengenai suatu hal yang dibuat untuk menjelaskan hal itu dan juga dapat
menuntun/mengarahkan penyelidikan selanjutnya. Berdasarkan rumusan
masalah, tujuan penelitian dan kerangka pemikiran maka hipotesis dalam
penelitian ini adalah :

1. Diduga Periklanan, Promosi Penjualan, dan Keputusan Pembelian Pada
Indomaret Patimura Kota Jambi baik.

2. Diduga Periklanan dan Promosi Penjualan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Pada Indomaret Patimura Kota
Jambi.

2.2  Metode Penelitian

Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah penelitian lapangan/
survey. Menurut Umar (2012:35), metode penelitian survey merupakan
penelitian yang mengambil sampel dari suatu populasi dan menggunakan
kuisioner sebagai alat pengumpulan data dan informasi yang relavan dengan
masalah penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Indomaret

Patimura Kota Jambi.
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2.2.1 Jenis Data dan Sumber Data

Data dapat diartikan sebagai keterangan-keterangan tentang suatu hal,
dapat berupa sesuatu yang diketahui atau yang dianggap atau anggapan
(Sugiyono,2016:137). Adapun data yang digunakan pada penelitian ini adalah
Data Primer yakni adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada
pengumpul data. Dalam pengumpulan data primer peneliti mengadakan survey
kuisioner dan wawancara langsung dengan konsumen (pelanggan) pada
Indomaret Patimura Kota Jambi mengenai promosi dan kepuasan konsumen.
Sumber data dalam penelitian ini diperoleh dari dokumen yang ada dari data-
data pada Indomaret Patimura Kota Jambi. Adapun datanya adalah sebagai

berikut: promosi , jumlah konsumen, masukan konsumen.

Metode Pengumpulan Data.

Untuk memperolen data dan informasi yang diperlukan maka
pengumpulan data dan informasi dilakukan dengan cara sebagai berikut
(Sugiyono,2016:85) adalah Penelitian Lapangan ( Field Research ). Untuk
mendapatkan data dan keterangan yang diperlukan maka peneliti menggunakan
metode penelitian yakni kuesioner. Kuisoner adalah pernyataan yang diberikan
kepada responden mengenai masalah yang akan diteliti. Untuk mengukur
setiap variabel di dalam penelitian digunakan skala Likert, yang dijangkar 5
poin, dalam skala likert ini, para responden diminta memberikan jawaban yang
menunjukkan sejauh mana mereka merasa positif atau negatif terhadap suatu
topik. Alternatif jawaban tersebut dapat diberi skor nilai terendah yaitu 1 dan

skor nilai tertinggi yaitu 5, dengan penjelasan sebagai berikut:
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Skor 1 : Sangat Tidak Setuju

Skor 2 : Tidak Setuju
Skor 3 : Cukup Setuju
Skor 4 : Setuju

Skor 5 : Sangat Setuju

2.2.2 Populasi dan Sampel

Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. (Sugiyono,2016:80)
Apabila seseorang ingin meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah
penelitian, maka penelitiannya merupakan penelitian populasi. Studi atau
penelitiannya juga disebut studi populasi . Sedangkan sampel adalah sebagian
atau wakil populasi yang diteliti (Sugiyono,2016:82). Dinamakan penelitian
sampel apabila kita bermaksud untuk menggeneralisasikan hasil penelitian
sampel. Yang dimaksud menggeneralisasikan adalah mengangkat kesimpulan
penelitian sebagai suatu yang berlaku bagi populasi. Pengambilan sampel
dilakukan dengan menggunakan teknik accidental sampling. Accidental
sampling adalah teknik penentuan sampel berdasarkan responden yang
kebetulan ditemui oleh peneliti pada saat pengumpulan data.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan pada Indomaret
Patimura Kota Jambi tahun 2020 Dari populasi yang berjumlah 2560, maka

diambil sampel dengan menggunakan rumus slovin.
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n = N
1+ N¢é?

Keterangan :

n = Ukuran sampel

N = Ukuran Populasi

e = Persen kelonggaran ketidakpastian karena kesalahan pengambilan
sampel yang masih dapat ditolerir dalam penelitian ini 10%

Dari keterangan diatas dapat dihitung sampel minimal sebagai berikut :

n|= 2560
1+ 2560 (0,1)°

= 96,24 atau

= 97

Berdasarkan perhitungan dengan rumus slovin diatas, maka jumlah sampel

dalam penelitian ini adalah 97 konsumen.

2.2.3 Metode Analisis Data
Dalam Penelitian ini, peneliti menggunakan metode analisis sebagai
berikut : (Sugiyono,2016:91)
a. Deskriptif Kualitatif
Yaitu suatu metode yang berfungsi untuk membuat gambaran fakta-fakta
yang ada di lapangan berdasarkan teori-teori yang ada dalam literatur yang
ada kaitannya dengan penelitian ini.

b. Deskriptif Kuantitatif
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Yaitu suatu metode yang berfungsi untuk membuat gambaran secara matematis

berdasarkan perhitungan-perhitungan dari hasil penelitian.

2.2.4 Alat Analisis
1. Rentang Skala
Untuk menganalisis permasalahan diatas digunakan skala penelitian
dengan menghitung frekuensi skor setiap item pertanyaan. Seperti yang
dikemukakan Umar (2013:87), bahwa perhitungan skor setiap komponen yang
diteliti dengan mengalikan seluruh frekuensi data dengan nilai bobot. Rumus
yang digunakan adalah :
Skor terendah = Bobot terendah x jumlah sampel
Skor tertinggi = Bobot tertinggi X jumlah sampel
Skor terendah = 1 x 97

97

5x 97

Skor tertinggi
= 485
Sedangkan untuk mencari rentang skala menurut Rangkuti (2011:58)

digunakan rumus sebagai berikut :

n (m-1)
m

Rentang Skala =

Dimana :
N = Jumlah sampel

M = Jumlah alternatif jawaban item

Rentang Skala= 97 (56-1)/5
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RS =776

Sehingga interval kelas adalah :

97 - 1745 = Sangat Tidak Setuju
174,6 - 2521 = Tidak Setuju
252,2 - 3297 = Cukup Setuju
329,8 - 407,3 = Setuju

407,4 - 485 = Sangat Setuju

Skala pengukuran dari data yang diperoleh dari kusioner merupakan data
ordinal diperoleh dari skala Likert, dengan bobot nilai 5,4,3,2,1. Maka sebelum
masuk keuji selanjutnya, data ordinal yang diperoleh dari hasil kuesioner harus
diubah menjadi data interval dengan menggunakan Methode of Successive

Interval (MSI).

2. Uji Asumsi Klasik
Sehubungan dengan variabel independen lebih dari satu (1) variabel,
maka untuk menentukan ketepatan suatu model perlu dilakukan pengujian atas
beberapa kriteria pada uji asumsi klasik ( Sunjoyo,2016:58). Adapun uji asumsi
klasik yang harus dipenuhi dalam suatu model adalah sebagai berikut :
1. Uji Normalitas
Uji normalitas adalah uji untuk melihat apakah nilai residual
terdistribusi normal atau tidak (Ghozali,2012:161) . Model regresi
yang baik adalah memiliki nilai residual yang terdistribusi normal.
Jadi, uji normalitas dapat dilakukan dengan uji One Sample

Kolomogorov-Smirnov (K-S), dikatakan berdistribusi normal apabila
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uji K-S dilakukan dengan membandingkan nilai signifikannya, jika
nilai signifikansi < 0,05
. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas adalah uji untuk melihat ada atau tidaknya
korelasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas dalam suatu model
regresi linear berganda (Sunyoto, 2016:65).

Uji ini dilakukan dengan melihat nilai variance inflation faktor
(VIF) atau tolerance. Apabila nilai VIF > 10 atau tolerance < 0,10 ,

maka terdapat masalah multikolinearitas pada variabel tersebut.

. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas adalah uji untuk melihat apakah terdapat
ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pegamatan
yang lain (Sunyoto,2016:69). Model regresi yang memenuhi
persyaratan adalah di mana terdapat kesamaan varians dari residual
satu pengamatan yang lain tetap atau disebut homoskedastisitas.
Untuk mendeteksi heterokedastisitas dapat dilakukan dengan metode
scatter plot dengan memplotkan nilai ZPRED (nilai prediksi) dengan
SRESID ( nilai residunya). Model yang baik didapatkan jika tidak
terdapat pola tertentu pada grafik, seperti mengumpul di tengah,
meyempit kemudian melebar atau sebaliknya melebar kemudian

menyempit.
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4. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi adalah uji untuk melihat apakah terjadi korelasi
antara suatu periode t dengan periode t-1 (Ghazali,2016:125). Cara
yang digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi
adalah dengan menggunakan uji Durbin — Watson (DW test). Apabila
nilai Durbin Watson dibawah -2 (DW < 2) terjadi autokorelasi positif,
jika diantara -2 dan +2 (-2 < DW < +2) tidak terjadi autokorelasi dan
jika diatas -2 (DW > -2) terjadi autokorelasi negatif

(Sunyoto,2016:97).

3. Analisis Regresi Linear Berganda

Sehubungan dengan variabel independen dari penelitian lebih dari satu
(1) serta untuk menjawab tujuan penelitian digunakan analisis regresi linier
berganda (Sugiyono,2016:63). Pada penelitian, model yang digunakan

persamaan regresi linier berganda adalah sebagai berikut :

Y=a+bX;+bX,+e

Keterangan :

Y = Kepuasan Konsumen
a = Konstanta

b1, = Koefisien Regresi
X1 = Periklanan

X, = Promosi

e = Erorr
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4. Koefisien Korelasi dan Determinasi

Menurut Sugiono (2016:98) korelasi adalah hubungan atau keeratan
antara 2 variabel, dimana terdiri dari variabel independen (bebas) dan
variabel dependen (terikat) dan juga mengetahui arah hubungan antra kedua (2)

variabel tersebut . Adapun pedoman koefisien korelasi sebagai berikut :

0,00 - 0,199 = | Sangat tidak erat
0,20 — 0,399 = | Tidak erat

0,40 - 0,599 = | Cukup erat

0,60 — 0,799 = | Erat

0,80 -1,000 = | Sangat erat

Menurut Sugiono (2016: 101) koefisien determinasi dilambangkan
dengan R’ Nilai ini menyatakan proporsi variasi keseluruhan dalam nilai
dependen yang dapat diterangkan atau diakibatkan oleh hubungan linear
dengan variabel independen, selain itu (sisanya) diterangkan oleh variabel yang
lain (galat atau peubah lainnya). Nilai koefisien determinasi dinyatakan dalam
kuadrat dari nilai koefisien korelasi r? x 100 % = n %, memiliki makna
bahwa nilai variabel dependen dapat diterangkan oleh variabel independen
sebesar n %, sedangkan sisanya sebesar (100 — n) % diterangkan oleh galat
(error) atau pengaruh variabel yang lain. Sedangkan untuk analisis korelasi
dengan jumlah variabel dependen lebih dari 1 (ganda / majemuk) terdapat
koefisien determinasi penyesuaian (adjustment) yang sangat sensitif dengan
jumlah variabel. Biasanya untuk analisis korelasi majemuk / ganda yang sering
dipakai adalah koefisien determinasi penyesuaian (koefisien determinasi

sederhana tidak memperhatikan jumlah variabel independen).
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5. Uji Hipotesis

1. Uji F

Uji F digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang

signifikan atas variabel independen (Periklanan, Promosi Penjualan)

secara simultan terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian)

Menurut Priyatno, (2016:141) Uji F dilakukan dengan langka-langkah

sebagai berikut :

1.

Membuat rumusan hipotesis

Ho : = 0, artinya variabel independen tidak berpengaruh signifikan
terhadap variabel dependen

Ha : by # by # 0, artinya variabel independen berpengaruh signifikan
terhadap variabel dependen

Menentukan tingkat signifikan dengan a. =5 %

Menentukan Fhitng

. Menentukan Fipel

Dengan menggunakan tingkat keyakinan 95 %, a = 5 % df 1
(jumlah variabel — 1), df 2 (n-k), (n adalah jumlah kasus, dan k
adalah jumlah variabel independen dan variabel dependen)

Kriteria Keputusan :

Jika Fhitung < Franel, maka Ho diterima Ha ditolak

Jika Fhitung > Franel, maka Ho ditolak Ha diterima
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2. Ujit
Uji t digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang
signifikan atas variabel independen (Promosi Penjualan, Pemasaran
Langsung) secara parsial terhadap variabel dependen (Kepuasan
Konsumen). Menurut Priyatno, (2016:137) Uji t dilakukan dengan
langkah-langkah sebagai berikut :
1. Membuat rumusan hipotesis
Ho : by = b, = 0, artinya Promosi Penjualan, Pemasaran Langsung
tidak berpengaruh secara parsial terhadap kepuasan konsumen.
Ha : by # b, # 0, artinya Periklanan dan Promosi Penjualan
berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian.
2. Menentukan tingkat signifikan dengan a =5 %
3. Menentukan thiwung
4 Menentukan tapel
Tabel distribusi t dicari pada a = 5 % dfy; (uji satu sisi) dengan
derajat kebebasan( df) n-k (n adalah jumlah data, dan k adalah
jumlah variabel independen dan variabel dependen).
5 Kriteria Keputusan :
Jika thitung < tiaber, maka Ho diterima Ha ditolak

Jika thitung > tiaber, maka Ho ditolak Ha diterima
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2.2.5 Operasional Variabel

Dalam penelitian ini, masalah yang dibahas bersumber dari pengaruh

periklanan dan promosi penjualan terhadap Keputusan pembelian, maka dapat

dijabarkan sebagai berikut : a) Periklanan dan promosi penjualan sebagai

variabel independent (bebas) dengan notasi X. Variabel independent adalah

suatu variabel bebas, dimana perbedaannya tidak dipengaruhi oleh variabel

lain, variabel ini merupakan faktor penyebab yang akan mempengaruhi

variabel lainnya. b) Dalam kaitannya dengan masalah yang diteliti maka yang

menjadi variabel dependent (terikat) adalah Keputusan Pembelian dengan

notasi Y. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel sebagai berikut :

Tabel 2.2

Operasional Variabel

Variabel Definisi Indikator Sub-Indikator Skala
Periklanan Merupakan 1. Membantu saya

Periklanan [bentuk promosi tidak Memberikan mendapatkan

(X1) langsung yang di dasari | informasi informasi tentang

pada informasi tentang produk-produkyang
keunggulan atau saya butuhkan.
keuntungan suatu produk 2. Membantu saya | Ordinal
yang di susun mendapatkan
sedemikian rupa informasi tentang
sehingga menimbulkan produk-produk
rasa menyenangkan yang baru.
akan mengubah Membujuk 3. Membuat saya

seseorang untuk
melakukan pembelian.
(Fandy Tjiptono
2010:227)

tertarik untuk
membeli.

4. Membuat saya
tertarik untuk
datang kembali.
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Mengingatkan

5. Membantu saya
mengingatkan
untuk membeli
produk yang saya
butuhkan.

6. Membantu saya
untuk
mengingatkan
tentang produk-

produk yang di
berikan.
Promosi | Sales promotion adalah | Frekuensi 7.Melakukan
Penjualan | berbagai kumpulan alat- | Promosi promosi bulanan.
(X2) alat insentif, yang 8.Melakukan
sebagian besar promosi mingguan.
berjangka pendek, yang
dirancang untuk
merangsang pembelian | Kualitas 9.Promosi menarik.
produk atau jasa tertentu | Promosi 10.Syarat promosi
dengan lebih cepat dan mudah. Ordinal
lebih besar oleh
konsumen Kuantitas 11.Produk yang
(Kotler,2011:270) Promosi dipromosi banyak.

12.Jumlah  barang

yang dipromosi
banyak.
13.Jangka  waktu
Waktu Promosi | promosi panjang.
14.Promosi  sering
dilakukan.
Ketepatan 15.Tepat sesuai
keinginan
16.Tepat sesuai
kebutuhan
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17. Menyediakan

Ordinal

Keputusan | Keputusan pembelian Kebutuhan semua produk

Pembelian | sebagai suatu keputusan sesuai keinginan
konsumen yang 18. Memberikan

(Y) dipengaruhi oleh harga menarik
ekonomi keuangan, sesuai kemampuan
teknologi, politik, 19. Memberikan
budaya, produk, harga, | Manfaat informasi mengenai
lokasi, promosi, produk yang di
physical evidenc, people tawarkan
dan process, sehingga 20. Meningkatkan
membentuk suatu sikap penjualan dari
pada konsumen untuk produk yang di
mengolah segala pasarkan
informasi dan
mengambil kesimpulan | Sikap ~ Orang | 21.Berkenan
berupa respon yang Lain memberikan
muncul produk apa masukan
yang akan dibeli. 22.Berkenan
(Buchari Alma 2011 : memberikan saran
96)
Kepuasan 23.Berkunjung

kembali karena
pelayanan baik
24.Berkunjung
kembali karena
fasilitas memadai
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BAB Il
GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

3.1 Sejarah Indomaret Patimura Kota Jambi

Berawal dari pemikiran untuk mempermudah penyediaan kebutuhan
pokok sehari-hari karyawan, maka pada tahun 1988 didirikanlah sebuah gerai
yang diberi nama Indomaret. Sejalan pengembangan operasional toko,
perusahaan tertarik untuk lebih mendalami dan memahami berbagai kebutuhan
dan perilaku konsumen dalam berbelanja. Guna mengakomodasi tujuan
tersebut, beberapa orang karyawan ditugaskan untuk mengamati dan meneliti
perilaku belanja masyarakat. Kesimpulan yang didapat adalah bahwa
masyarakat cenderung memilih belanja di gerai modern berdasarkan alasan
kelengkapan pilihan produk yang berkualitas, harga yang pasti dan bersaing,
serta suasana yang nyaman. Berbekal pengetahuan mengenai kebutuhan
konsumen, keterampilan pengoperasian toko dan pergeseran perilaku belanja
masyarakat ke gerai modern, maka terbit keinginan luhur untuk mengabdi lebih
jauh bagi nusa dan bangsa. Niat ini diwujudkan dengan mendirikan Indomaret,
dengan badan hukum PT. Indomarco Prismatama yang memiliki visi “menjadi

jaringan ritel yang unggul” serta moto “mudah dan hemat”.

Pada mulanya Indomaret membentuk konsep penyelenggaraan gerai yang
berlokasi di dekat hunian konsumen, menyediakan berbagai kebutuhan pokok
maupun kebutuhan sehari- hari, melayani masyarakat umum yang bersifat

majemuk, serta memiliki luas toko sekitar 200 m2.
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Seiring dengan perjalanan waktu dan kebutuhan pasar, Indomaret terus
menambah gerai di berbagai kawasan perumahan, perkantoran, niaga, wisata
dan apartemen. Dalam hal ini terjadilah proses pembelajaran untuk
pengoperasian suatu jaringan retail yang berskala besar, lengkap dengan

berbagai pengalaman yang kompleks dan bervariasi.

Begitu pula dengan Indomaret Pattimura yang berdiri pada tahun 2013 ,
merupakan salah satu Indomaret di Jambi yang menyediakan berbagai produk
kebutuhan sehari-hari seperti makanan, buah, sayur, susu, cemilan, minuman,
hingga peralatan kebersihan seperti sabun dan shampo yang ber lokasi di
Komplek Ruko yang berada di JI. Pattimura, Rawasari kecamatan Kota Baru,
Kota Jambi, Kode Pos 36361. Indomaret Patimura 3 ini juga menyediakan
banyak diskon dan promo Indomaret setiap harinya, ada juga promo perminggu
(weekend), promo jsm Indomaret dan promo bulanan. Terdapat juga bentuk
promosi dengan voucher belanja. Berbagai promo yang ditawarkan membuat
harga di Indomaret menjadi murah dan terjangkau.

Selain dari berbelanja kebutuhan sehari-hari, Indomaret Pattimura Jambi
ini juga melayani berbagai kebutuhan pembayaran seperti pembayaran iuran
BPJS di Indomaret, pembayaran tiket online, pembayaran listrik (token),
pembayaran telepon indiehome, pembelian pulsa, dan lainnya melalui
Indomaret. Dengan semua kelebihan tersebut, Indomaret telah menjadi salah
satu waralaba terbesar di Indonesia. Kunjungi Indomaret terdekat ini pada jam
kerja / buka untuk informasi lainnya seperti katalog Indomaret, katalog

promosi, dan daftar harga atau price list. Anda juga dapat mengakses website
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aplikasi dan menghubungi kontak telepon kantor Indomaret untuk informasi
lainnya.

Berikut adalah beberapa strategi promosi berkala yang dilakukan dan di
tawarkan oleh pihak Indomaret Pattimura Jambi yang mana di antaranya
adalah:

1. Promosi harga heboh, promosi mingguan yang selalu memberikan harga
yang sangat murah.

2. Promosi super hemat, promosi yang dilakukan pada waktu 2 minggu
sekali dengan memberikan harga hemat.

3. Promosi bulanan, promosi yang dilakukan pada 1 bulan sekali dengan
menawarkan produk tertentu serta memberikan diskon besar besaran dengan

metode but 1 get 1 untuk setiap bulannya.

3.2 Visi dan Misi
Adapun Visi dan Misi dari Indomaret Patimura Kota jambi adalah sebagai
berikut :
Visi Indomaret “Menjadi asset nasional dalam bentuk jaringan retail
waralaba yang unggul dalam persaingan global.
Misi Indomaret “Meningkatkan pelayanan terbaik sehingga kepuasan

pelanggan utama yang harus dapat dipenuhi.
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3.3 Sruktur Organisasi

Dalam suatu perusahaan yang sedang berkembang, semua kegiatan
yang dilakukan semakin luas dan komplek, maka untuk mendukung kelancaran
kegiatan dan mengatasi masalah yang dihadapi diperlukan kesatuan koordinasi
dalam tindakan serta pengawasan yang lebih terjamin dalam bentuk organisasi
21 yang terstruktur, setiap badan organisasi mempunyai tujuan yang telah
ditetapkan. Langkah utama dalam mencapai tujuan tersebut adalah dengan
merencanakan dan merumuskan struktur organisasi yang sesuai dengan kondisi
kebutuhan organisasi serta mencerminkan unsur kejelasan atau fleksibelitas.
Hal ini merupakan alat atau kerangka yang membantu organisasi dalam
mencapai tujuan.

Struktur organisasi adalah suatu susunan atau hubungan antara
komponen  bagian-bagian dan  posisi dalam  suatu  organisasi,
komponenkomponen yang ada di dalam organisasi mempunyai
ketergantungan, sehingga jika terdapat satu komponen baik maka akan
berpengaruh kepada komponen yang lainnya dan tentunya akan berpengaruh
juga terhadap tumbuh dan berkembang nya organisasi tersebut.Dilihat dari
wewenang dan Hubungan Kerja Organisasi, Maka Indomaret Patimura Kota

Jambi mempunyai struktur organisasi sebagai berikut:
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SPV (SUPERVISOR)

|

KA (KEPALA TOKO)
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y

ASISTEN TOKO
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(MERCHANDISER)

PRAMUNIAGA

Gambar 3.1

KASIR

Struktur Organisasi Indomaret Patimura Kota Jambi
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Tugas dan wewenang

1. Supervisor
a. Membuat kebijakan atau SOP standar operasional perusahaan yang
sebelumnya sudah di setujui oleh atasan (manajer), dan
menyampaikannya pada staf.
b. Mengatur jadwal, kelompok kerja (shift) dan mengkoordinir semua
urusan yang berada di dalam area indomaret di suatu cabang atau
tempat.
c. Menjalankan visi dan misi perusahaan dengan baik.
2. Kepala Toko

a. Mengkoordinir dan menjalankan semua kegiatan fungsional.

b. Bertanggung jawab penuh atas keberlangsungan operasional toko.
3. Asisten Toko

a. Menggantikan posisi kepala toko jika sedang tidak hadir atau tidak
berada di tempat.

b. Mengecek supplay barang yang datang.

c. Bertanggung jawab atas pergantian shift

4. Merchandiser

a. Memeriksa produk yang di pajang.

b. Menjalankan strategi promosi.

c. Memeriksa stok produk.

d. Mengatur tata letak penjualan.
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5. Pramuniaga

a. Melakukan update harga yang ada di rak sesuai dengan harga yang di

peruntukan pada suatu produk

b. Memisahkan produk yang mendekati tanggal kadaluarsa.

c. Membuka dan menutup toko sesuai dengan jam yang telah ditentukan.
6. Kasir

a. Melayani transaksi pembayaran pembeli.

b. Menawarkan promosi yang sedang berlangsung kepada pembeli.

c. Melayani pembelian pulsa dan tagihan.
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Gambar 3.2

Indomaret Patimura Kota Jambi
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a.

BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

4.1.1 Karakteristik Responden

Jenis Kelamin Responden

Adapun data mengenai jenis kelamin responden konsumen Indomaret

Patimura Kota Jambi adalah sebagai berikut :

Jenis Kelamin Responden

Tabel 4.1

Kode Jenis Kelamin Frekuensi Presentase (%0)
1 Pria 37 38
2 Wanita 60 62
Total 97 100

Sumber : Olah Data,2022

Berdasarkan table 4.1 di atas dapat diketahui tentang jenis kelamin
responden yang diambil dari konsumen Indomaret Patimura Kota Jambi yang
menunjukan bahwa mayoritas responden adalah Perempuan yaitu sebanyak 60
responden, sedangkan responden laki-laki sebanyak 37 responden. Jumlah
responden yang diambil yaitu 97 responden. Dari table dapat dilihat bahwa
responden mayoritas adalah perempuan yaitu sebanyak 62% dibandingkan
dengan responden laki-laki sebanyak 38%.

Konsumen pada Indomaret

Patimura Kota Jambi masih di dominasi oleh Perempuan.
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b. Usia Responden
Adapun data mengenai usia responden konsumen Indomaret Patimura

Kota Jambi adalah sebagai berikut :

Tabel 4.2
Usia Responden
Kode Usia Frekuensi Presentase %o
1 <20 tahun 30 31
2 21-30 tahun 30 31
3 31-40 tahun 27 28
4 > 40 tahun 10 10
Total 97 100

Sumber : Olah data, 2022

Berdasarkan table 4.2 diatas dapat diketahui tentang usia
responden yang diambil dari responden Indomaret Patimura Kota Jambi
yang menunjukan bahwa mayoritas konsumen adalah usia 21-30 tahun
yaitu sebanyak 30 responden, sedangkan konsumen yang minoritas
adalah usia lebih dari 40 tahun sebanyak 10 responden. Jumlah
responden yang diambil yaitu 97 responden. Dari tabel dapat dilihat
bahwa responden Indomaret Patimura Kota Jambi mayoritas usia kurang
dari 20 tahun dan 21-30 tahun sebesar 31% dan usia 31-40 tahun sebesar
28%. Ini dapat diartikan bahwa konsumen Indomaret Patimura Kota

Jambi merupakan konsumen pada usia muda.
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c. Pendidikan Responden
Berikut data mengenai pendidikan responden konsumen Indomaret

Patimura Kota Jambi adalah sebagai berikut :

Tabel 4.3
Pendidikan Responden
Kode | Pendidikan Frekuensi Presentase (%0)

1 SD 0 0
2 SMP 0 0
3 SMA 60 62
4 S1/S2 37 38

Total 97 100

Sumber : Olah Data, 2022

Berdasarkan tabel 4.3 di atas dapat diketahui tentang pendidikan
responden yang diambil dari responden Indomaret Patimura Kota Jambi yang
menunjukan bahwa mayoritas konsumen adalah berpendidikan. Dan responden
Indomaret Patimura Kota Jambi yang berlatar belakang pendidikan SD yakni O
responden, SMP 0 responden, SMA sebanyak 60 responden, sedangkan
responden Indomaret Patimura Kota Jambi yang berpendidikan S1/S2
sebanyak 37 responden.
d.  Pendapatan Responden

Berikut data mengenai pendapatan responden pada responden Indomaret

Patimura Kota Jambi adalah sebagai berikut :
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Tabel 4.4
Pendapatan Responden

Kode Pendapatan Frekuensi | Presentase
1 < Rp 2.000.000 17 18
2 Rp 2.100.000-3.500.00 40 41
3 Rp 3.600.000-5.000.000 30 31
4 >Rp 5.100.000 10 10
Total 97 100

Sumber: Data Primer, 2018

Berdasarkan tabel 4.4 di atas dapat diketahui tentang pendapatan

responden yang diambil dari konsumen Indomaret Patimura Kota Jambi yang

menunjukan bahwa mayoritas responden yang menggunakan fasilitas pada

pendapatan di antara Rp.2.100.000 — Rp.3.500.000 vyaitu sebanyak 41

responden, sedangkan responden Indomaret Patimura Kota Jambi yang

bebrpendapatan di bawah Rp.2.000.000 hanya 18 responden. Ini memaknakan

bahwa konsumen pada

penghasilan yang menengah.

4.1.2 Deskripsi Variabel Penelitian

4.1.2.1 Periklanan (X1)

Indomaret Patimura Kota Jambi

mempunyai

Dalam penelitian ini, variabel independen yang diwakili oleh periklanan

pada pusat perbelanjaan Indomaret Patimura Kota Jambi diukur dengan

beberapa indikator pernyataan kuesioner yang dijabarkan dalam matrik di

bawah ini :
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1. Memberikan Informasi

Maksud dari indikator memberikan informasi adalah memudahkan para
konsumen dalam memilih produk produk yang dibutuhkan. Adapun tanggapan
responden terhadap indikatormemberikan informasi dapat dilihat pada tabel 4.5
sebagai berikut :

Tabel 4.5
Memberikan Informasi

No Tanggapan Responden Skor | Keterangan

Pernyataan STS| TS | CS | S | SS
1 2 3 4 5

1 Iklan Indomaret - - 31 | 46 | 20 377
membantu saya
mendapatkan
informasi tentang
produk-produkyang
saya butuhkan.

Setuju

2 Iklan Indomaret - - 29 | 55 | 13 372 Setuju
membantu saya
mendapatkan
informasi tentang
produk-produk

baru.

Total 749

Rata-Rata 375 Setuju

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh
responden pada Indomaret Pattimura Kota Jambi tentang Indikator
memberikan informasi. Dimana peryataan No.1 mempunyai skor yakni 377
(setuju), dan pernyataan No.2 mempunyai skor yakni 372 (setuju), dengan

nilai rata-rata skor yakni 375 (setuju). Ini bermakna bahwa Indomaret
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Pattimura Kota Jambi melakukan periklanan dapat menarik minat konsumen
sehingga konsumen tersebut merasa terpenuhi keinginannya.
2. Membujuk

Membujuk untuk mengetahui adanya tolak ukur seberapa sering
konsumen berulang kembali untuk berbelanja lagi. Adapun tanggapan

responden tentang membujuk, dapat dilihat pada tabel 4.6 sebagai berikut :

Tabel 4.6
Membujuk
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS | TS | CS S SS
1 2 3 4 5
Iklan indomaret - - 21 | 58 18 385 Setuju
membuat saya tertarik
untuk membeli.
Iklan indomaret - - 20 | 68 9 377 Setuju
membuat saya tertarik
untuk datang kembali.
Total 762
Rata-Rata 381 Setuju

Tabel 4.6 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh
responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator Membujuk.
Dimana pernyataan No.3 Mempunyai skor tertinggi yakni 385 (Setuju).
Pernyataan No.4 mempunyai skor 377 (Setuju). Dengan nilai rata-rata skor
yakni 381. ini bermakna bahwa periklanan yang dilakukan pada Indomaret
Pattimura Kota Jambi sangat menarik minat konsumen dan merasa terpenuhi

kebutuhannya.

65



3.

Mengingatkan

Mengingatkan menunjukkan adanya tolak ukur

Iklan indomaret

membantu saya mengingatkan untuk membeli produk yang saya butuhkan.

Adapun tanggapan responden pada tabel 4.7 sebagai berikut :

Tabel 4.7
Mengingatkan

No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS | TS | CS S SS
1 2 3 4 5
5 | Iklan indomaret - - 10 | 67 | 20 398 Setuju
membantu saya
mengingatkan untuk
membeli produk yang
saya butuhkan.
6 | Iklan indomaret - - 18 | 55 | 24 394 Setuju
membantu saya untuk
mengingatkan tentang
produk-produk yang
di berikan.
Total 792
Rata-Rata 396 Setuju

Tabel 4.7 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan

oleh responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator

Mengingatkan. Dimana pernyataan No.5 Mempunyai skor tertinggi yakni

398 (Setuju). Pernyataan No.6 mempunyai skor yakni 394 (setuju). Dengan

nilai skor rata-rata yakni 396 (setuju). ini bermakna bahwa priklanan yang

dilakukan pada Indomaret Pattimura Kota Jambi sangat menarik minat

konsumen untuk berbelanja di Indomaret Patimura Kota Jambi.
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Tabel 4.8
Rekapitulasi Variabel Periklanan (X1) Indomaret Patimura Kota Jambi

No Pernyataan Skor Keterangan
Memberikan Informasi
1 Iklan Indomaret membantu

saya mendapatkan informasi 377 Setuju

tentang produk-produk yang
saya butuhkan.

2 Iklan Indomaret membantu 372 Setuju
saya mendapatkan informasi
tentang produk-produk baru.
Membujuk 385 Setuju
3 Iklan Indomaret membuat
saya tertarik untuk membeli.

4 Iklan Indomaret membuat 377 Setuju
saya tertarik untuk datang
kembali.

Mengingatkan

5 Iklan Indomaret membantu
saya mengingatkan untuk 398 Setuju
membeli produk yang saya
butuhkan.

6 Iklan Indomaret membantu 394 Setuju
saya untuk mengingatkan
tentang produk-produk yang
diberikan.

Total 2.303 Setuju

Rata-Rata 383,83 Setuju

Tabel 4.8 menunjukkan bahwa skor paling tertinggi adalah indikator
Mengingatkan dengan total skor 398 (Setuju), indikator Mengingatkan ini
membantu konsumen Indomaret Patimura Kota Jambi mengingatkan untuk
membeli produk yang di butuhkan oleh konsumen. Sedangkan skor terendah
adalah indikator Memberikan informasi dengan total skor 372 (Setuju),
dimana indikator memberikan informasi ini masih kurang didapat oleh para

konsumen. Dimana, Media informasi promosi yang kami lakukan belum
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tersebar luaskan kesemua konsumen Indomaret Patimura Kota Jambi. Terlebih
khusus para konsumen yang sebagian tidak memiliki sosial media. Dan nilai

rata-rata yakni 383,83 (setuju).

4.1.2.2 Promosi Penjualan (X2)

Dalam penelitian ini, variabel independen yang diwakili oleh promosi
penjualan pada pusat perbelanjaan Indomaret Patimura Kota Jambi diukur
dengan beberapa indikator pernyataan kuesioner yang dijabarkan dalam matrik

di bawah ini :

1. Frekuensi Promosi

Maksud dari indikator frekuensi promosi, adalah jumlah promosi
penjualan yang dilakukan dalam suatu waktu melalui alat-alat promosi
penjualan. Adapun tanggapan responden terhadap indikator frekuensi promosi

dapat dilihat pada tabel 4.9 sebagai berikut :
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Tabel 4.9
Frekuensi Promosi

No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS| TS | CS | S SS
1 2 3 4 5
7 | Indomaret sering - - 19 | 56 | 22 391
melakukan promosi Setuil
bulanan produk- !
produk yang
dibutuhkan konsumen.
8 | Indomaret sering - - 20 | 58 | 19 387 Setuju
melakukan promosi
mingguan produk-
produk yang
dibutuhkan konsumen.
Total 778
Rata-Rata 389 Setuju

Tabel 4.9 Menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh
responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator Frekuensi
Promosi. Dimana pernyataan No.7 mempunyai skor yakni 391 (Setuju).
Pernyataan No0.8 mempunyai skor yakni 387 (setuju). Dengan nilai rata-rata
389 (setuju). Ini bermakna bahwa Indomaret Pattimura Kota Jambi

melakukan promosi pada event- event tertentu.
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2. Kualitas Promosi

Kualitas promosi menunjukan adanya tolak ukur seberapa baik menarik

promosi penjualan dilakukan dan syarat promosi mudah dilakukan. Adapun

tanggapan responden tentang kualitas promosi, dapat dilihat pada tabel 4.10

sebagai berikut :

Tabel 4.10
Kualitas Promosi
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS TS CS S SS
1 2 3 4 5
9 | Produk yang - - 21 55 21 388 Setuju
dipromosikan
Indomaret menarik.
10 | Produk yang - - 23 52 22 387 Setuju
ditawarkan selalu
syaratnya mudah.
Total 775
Rata-Rata 387,5 Setuju

Tabel 4.10 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh

responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator Kualitas

Promosi, Dimana pernyataan N0.9 mempunyai skor yakni 388 (Setuju).

Pernyataan No.10 mempunyai skor 387 (setuju). Dengan nilai rata-rata 387,5

(setuju). ini bermakna bahwa

Indomaret Pattimura Kota Jambi melakukan

promosi menarik minat konsumen sehingga konsumen tersebut merasa

terpenuhi keinginannya.
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3.

Kuantitas Promosi

Kuantitas promosi menunjukan nilai dan jumlah promosi penjualan

yang diberikan konsumen kemauan dan komitmen dari pusat perbelanjaan

Indomaret Patimura Kota Jambi. Adapun tanggapan responden tentang

Kuantitas Promosi, dapat dilihat pada tabel 4.11 sebagai berikut :

Tabel 4.11
Kuantitas Promosi
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan ST | TS | CS S SS
S 2 3 4 5
1
11 | Produk yang - - 13 61 23 398 Setuju
dipromosi di
Indomaret bermacam-
macam barang yang
dibutuhkan konsumen.
12 | Jumlah barang yang - - 18 59 20 390 Setuju
dipromosi di
Indomaret banyak.
Total 788
Rata-Rata 394 Setuju

Tabel 4.11 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh

responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator Kuantitas

Promosi, Dimana pernyataan No.11 mempunyai skor yakni 398 (Setuju).

Pernyataan No.12 mempunyai skor yakni 390 (setuju). Dengan nilai rata-rata

394 (setuju). Dimana Pada pernyataan bermakna bahwa konsumen dari

Indomaret Patimura Kota Jambi merasa puas atas pilihan-pilihan dari promosi

yang dilakukan.
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4.

Waktu Promosi

Waktu promosi meliputi lamanya promosi yang dilakukan oleh pusat

perbelanjaan di Indomaret Patimura Kota Jambi yakni jangka waktu promosi

panjang dan promosi sering dilakukan. Adapun tanggapan dari responden

tentang waktu promosi dapat terlihat sebagai berikut :

Tabel 4.12
Waktu Promosi
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS| TS | CS S SS
1 2 3 4 5
13 | Jangka waktu - - 9 69 19 398 Setuju
promosi di Indomaret
berlangsung cukup
lama.
14 | Promosi di Indomaret | - - 18 70 9 379 Setuju
dilakukan secara
berkala.
Total 777
Rata-Rata 388,5 Setuju

Tabel 4.12 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan

oleh responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator

Waktu Promosi. Dimana pernyataan No.13 mempunyai skor yakni 398

(Setuju). Pernyataan No.14 mempunyai skor 379 (setuju). Dengan nilai

rata-rata skor 388 (setuju). Ini bermakna bahwa konsumen merasa setuju

atas lama waktu promosi yang dilakukan Indomaret Pattimura Kota Jambi.
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5. Ketepatan

Ketepatan meliputi kesesuaian dengan yang diinginkan dan tepat sesuai

dengan kebutuhan yang disediakan akan memberikan dampak positif dari

penilaian konsumen. Adapun tanggapan responden dapat terlihat pada tabel

sebagai berikut :

Tabel 4.13
Ketepatan
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS| TS| CS S SS
1 2 3 4 5
15 | Produk yang di 24 51 22 386 Setuju
promosikan Indomaret
tepat sesuai dengan
kebutuhan konsumen.
16 | Produk yang di 18 63 16 386 Setuju
promosikan Indomaret
tepat sesuai dengan
keinginan konsumen.
Total 772
Rata-Rata 386 Setuju

Tabel 4.13 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh

responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator Ketepatan.

Dimana pernyataan No.15 dan No0.16 Mempunyai skor yang sama yakni 386

(Setuju). Dengan rata rata skor 386 (Setuju). Ini bermakna bahwa Indomaret

Pattimura Kota Jambi melakukan promosi sesuai dengan kebutuhan konsumen.

73




Tabel 4.14
Rekapitulasi Variabel Promosi Penjualan (X2) Indomaret Patimura Kota

Jambi

No

Pernyataan

Skor

Keterangan

Frekuensi Promosi

Indomaret sering melakukan
promosi bulanan produk-
produk yang dibutuhkan
konsumen.

391

Setuju

Indomaret sering melakukan
promosi mingguan produk-
produk yang dibutuhkan
konsumen.

387

Setuju

Kualitas Promosi

Produk yang dipromosikan
Indomaret menarik.

388

Setuju

10

Produk yang ditawarkan
selalu syaratnya mudah.

387

Setuju

Kuantitas Promosi

11

Produk yang dipromosi di
Indomaret bermacam-macam
barang yang dibutuhkan
konsumen.

398

Setuju

12

Jumlah barang yang
dipromosi di Indomaret
banyak.

390

Setuju

Waktu Promosi

13

Jangka waktu promosi di
Indomaret berlangsung cukup
lama.

398

Setuju

14

Promosi di Indomaret
dilakukan secara berkala.

379

Setuju

Ketepatan

15

Produk yang di promosikan
Indomaret tepat sesuai
dengan kebutuhan konsumen.

386

Setuju

16

Produk yang di promosikan
Indomaret tepat sesuai
dengan keinginan konsumen.

386

Setuju

Total

3.890

Setuju

Rata-Rata

389

Setuju
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Tabel 4.14 menunjukkan bahwa skor paling tertinggi adalah indikator
Kuantitas Promosi dan Waktu Promosi dengan total skor 398 (setuju),
Indikator ini menunjukkan bahwa konsumen merasa senang dengan produk
yang dipromosikan oleh pihak di Indomaret Patimura Kota Jambi, dengan
bermacam-macam barang yang dibutuhkan oleh konsumen dan Jangka waktu
promosi yang dilakukan Indomaret Patimura Kota Jambi berlangsung cukup
lama. Sedangkan skor terendah adalah indikator Waktu Promosi yaitu, Promosi
dilndomaret dilakukan secara berkala, dengan total skor 379. (Setuju).
Menunjukkan bahwanya waktu promosi yang dilakukan secara berkala belum

berjalan efektif kesemua konsumen. Dan nilai rata-rata yakni 389 (setuju).
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4.1.2.3 Keputusan Pembelian (Y)

Dalam penelitian ini, variabel independen yang diwakili oleh promosi
penjualan pada pusat perbelanjaan Indomaret Patimura Kota Jambi diukur
dengan beberapa indikator pernyataan kuesioner yang dijabarkan dalam matrik
di bawah ini :

1. Kebutuhan

Kebutuhan meliputi tingkat kesesuain yang mana menyesuaikan antara
kebutuhan kebutuhan para konsumen yang meliputi,konsumen merasa
perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan yang diinginkan. Adapun

tanggapan responden dapat dilihat ada tabel berikut ini :

Tabel 4.15
Kebutuhan
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan ST | TS | CS S SS
S 2 3 4 5
1
17 | Indomaret Patimura - - 15 | 57 | 25 | 398 Setuju
selalu menyediakan
produk sesuai
keinginan.
18 | Indomaret Patimura - - 18 | 55 | 24 | 394 Setuju
selalu memberikan
harga menarik sesuai
kemampuan.
Total 792
Rata-Rata 396 Setuju
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Tabel 4.15 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh

responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator Kebutuhan.

Dimana pernyataan No.17 memiliki skor yakni 398 (Setuju). Pernyataan

No0.18 memiliki skor yakni 394 (setuju). Dengan rata-rata skor 396 (Setuju).

Ini bermakna bahwa Indomaret menyediakn semua kebutuhan kebutuhan yang

diperlukan oleh para konsumen.

2. Manfaat

Manfaat meliputi beberapa informasi yang diberikan oleh Indomaret

Pattimura Kota jambi kepada para konsumen selalu berguna, seperti mengenai

beberapa beberapa kegunaan produk-produk yang digunakan. Adapun
tanggapan responden dapat terlihat pada tabel berikut :
Tabel 4.16
Manfaat
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS| TS | CS S SS
1 2 3 4 5
19 | Indomaret selalu - - 21 | 58 | 18 | 385 Setuju
memberikan
informasi mengenai
kegunaan produk
yang di tawarkan.
20 | Indomaret selalu - - 19 | 54 | 24 | 393 Setuju
meningkatkan
penjualan dari
produk yang di
tawarkan.
Total 778
Rata-Rata 389 Setuju
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Tabel 4.16 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh
responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator manfaat.
Dimana pernyataan No0.19 Mempunyai skor yakni 385 (Setuju). Pernyataan
No.20 mempunyai skor yakni 393 (setuju). Dengan rata-rata skor 389 (setuju).
Ini bermakna bahwa konsumen merasa setuju atas manfaat dari informasi
kegunaan produk produk sesuai kebutuhan yang di lakukan dilakukan
Indomaret Pattimura kota jambi.

3. Sikap Orang Lain

Sikap Orang lain yang meliputi beberapa tahap proses pengambilan
keputusan pembelian dimana yang dimaksud disini, yang mana konsumen
mendapat rekomendasi dari orang lain. Adapun tanggapan responden dapat

dilihat pada tabel berikut ini :

Tabel 4.17
Sikap Orang Lain
No Tanggapan Responden Skor | Keterangan
Pernyataan STS | TS CS S SS
1 2 3 4 5
21 | Indomaret Patimura - - 18 59 | 20 | 390 setuju
berkenan untuk
konsumen
memberikan
masukan.
22 | Indomaret selalu - - 20 69 8 376 Setuju
meminta kritik dan
saran dari
konsumen.
Total 766
Rata-Rata 383 Setuju

78



Tabel 4.17 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh
responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator sikap orang
lain. Dimana pernyataan No0.21 mempunyai skor yakni 390 (Setuju).
Pernyataan No.22 mempunyai skor yakni 376 (setuju). dengan rata-rata skor
383 (setuju). Ini bermakna bahwa konsumen merasa senang yang pihak
Indomaret Patimura Kota Jambi selalu menerima kritik dan masukan yang
diberikan oleh para konsumen.

4. Kepuasan

Kepuasan meliputi seberapa besar tingkat kepuasan yang di rasakan oleh
para konsumen yang mana konsumen akan kembali dikarenakan merasa puas
dengan fasilitas dan pelayanan yang diberikan Indomaret Pattimura Kota

Jambi. Adapun tanggapan responden dapat dilihat pada tabel berikut ini :
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Tabel 4.18
Kepuasan

No Tanggapan Responden Skor | Keterangan

Pernyataan STS| TS | CS S SS
1 2 3 4 5

23 | Saya akan - - 18 | 52 27 397 Setuju
berkunjung kembali
karena merasa

pelayanan baik pada
indomaret patimura.

24 | Saya akan - - 20 | 56 21 389 setuju
berkunjung kembali
karena fasilitas yang
diberikan indomaret
patimura baik.

Total 786

Rata-Rata 393 Setuju

Tabel 4.18 menunjukkan bahwa mayoritas jawaban yang diberikan oleh
responden pada Indomaret Pattimura kota Jambi tentang indikator kepuasan.
Dimana pernyataan No0.23 mempunyai skor yakni 397 (Setuju). Pernyataan
No.24 mempunyai skor 389 (setuju). dengan rata rata skor 393 (setuju). Ini
bermakna bahwa konsumen merasa puas dengan pelayanan serta fasilitas yang

telah disediakan Indomaret Pattimura kota jambi.
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Tabel 4.19

Rekapitulasi Variabel Keputusan Pembelian (Y) Indomaret Patimura Kota

Jambi

No

Pernyataan

Skor

Keterangan

Kebutuhan

17

Indomaret Patimura selalu
menyediakan produk sesuai
keinginan.

398

Setuju

18

Indomaret Patimura selalu
memberikan harga menarik
sesuai kemampuan.

394

Setuju

Manfaat

19

Indomaret selalu memberikan
informasi mengenai kegunaan
produk yang di tawarkan.

385

Setuju

20

Indomaret selalu
meningkatkan penjualan dari
produk yang di tawarkan.

393

Setuju

Sikap Orang Lain

21

Indomaret Patimura berkenan
untuk konsumen memberikan
masukan.

390

Setuju

22

Indomaret selalu meminta
kritik dan saran dari
konsumen.

376

Setuju

Kepuasan

23

Saya akan berkunjung
kembali karena merasa
pelayanan baik pada
indomaret patimura.

397

Setuju

24

Saya akan berkunjung
kembali karena fasilitas yang
diberikan indomaret patimura
baik.

389

Setuju

Total

3.122

Setuju

Rata-Rata

390,25

Setuju
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Tabel 4.19 menunjukan bahwa skor paling tertinggi di variabel
Keputusan Pembelian (Y) adalah 398 (setuju), yaitu indikator Kebutuhan,
pernyataannya adalah Indomaret Patimura Kota Jambi selalu menyediakan
produk sesuai keinginan. Dimana konsumen Indomaret Patimura Kota Jambi
merasa terpenuhi dengan produk yang di sediakan oleh Indomaret Patimura
Kota Jambi sesuai dengan keinginan dan kebutuhan. Sedangkan skor yang
terendah vyaitu Indikator Sikap Orang Lain dimana pernyataannya vyaitu
Indomaret selalu meminta kritik dan saran dari konsumen, dengan total skor

376 (Setuju). Dengan nilai rata-rata 390,25 (setuju).

4.1.3. Uji Asumsi Klasik

Sehubungan dengan variabel independen lebih dari satu (1) variabel,
maka untuk menentukan ketepatan suatu model perlu dilakukan pengujian atas
beberapa kriteria pada uji asumsi klasik ( Sunjoyo,2016:58). Adapun uji asumsi

klasik yang harus dipenuhi dalam suatu model adalah sebagai berikut :

a. Uji Normalitas

Uji normalitas adalah uji untuk melihat apakah nilai residual
terdistribusi normal atau tidak (Ghozali,2012:161) . Model regresi yang baik
adalah memiliki nilai residual yang terdistribusi normal. Jadi, uji normalitas
dapat dilakukan dengan uji One Sample Kolomogorov-Smirnov (K-S),
dikatakan berdistribusi normal apabila  uji K-S dilakukan dengan

membandingkan nilai signifikannya, jika nilai signifikansi < 0,05.
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Berdasarkan hasil perhitungan dengan menggunakan Kolmogorov-
Smirnov sebagai berikut :
Tabel 4.20

Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 97
Normal Parameters®” Mean 16.2168
Std. Deviation 1.94144
Most Extreme Absolute 147
Differences
Positive .091
Negative 147
Test Statistic 147
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

Berdasarkan hasil uji normalitas, dapat dilihat dari tabel 1 diatas
menunjukkan hasil dari uji Kolmogorov-Smirnov menunjulkan nilamp.sig
sebesar 0,200. Maka dibandingkan dengan nilai a (0.05) apabila nilainya
lebih besar dari 0.05, dinyatakan data-data residual berdistribusi normal.

Hasil perhitungan 0,200 > 0,05

83



b. Uji Multikolinearitas

Untuk mendapatkan persamaam regresi linier yang baik maka data harus
bebas dari Multikolinearitas atau tidak boleh terjadi Multikolinearita. Untuk
mendeteksi adanya multikolonieritas dengan syarat:

Nilai Tolerance > 0,10 atau VIF < 10 : tidak terjadi multikolinearitas,

ini dapat terlihat pada tabel 4.21.

Tabel 4.21
Multikolinearitas
Unstandardized Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Tolerance VIF
1 (Constant) -2.672 1.741
Periklanan -.006 .095 .814 1.229
P_Penjualan 922 .070 .814 1.229

a. Dependent Variable: K_Pembelian

Berdasarkan Tabel Hasil Uji Multikolinearitas di atas dapat diketahui
bahwa nilai Tolerance dari Variabel Independen Periklanan dan Promosi
Pensjualan menunjukan nilai Tolerance diatas 0,1 dan nilai VIF dari lebih kecil
dari nilai 10, disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas antara variabel

independen dalam model regresi.
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c. Uji Heteroskedastisitas
Untuk mendapatkan model regresi yang baik maka data harus bebas dari

Heteroskedastisitas atau tidak boleh terjadi Heteroskedastisitas

Tabel 4.22
Heterokedastisitas
Scatterplot

Dependent Variable: K_Pembelian
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Regression Studentized Residual

Tidak terjadi heteroskedastisitas jika titik-titik data menyebar dan tidak
membentuk pola tertentu. Dari gambar di atas terlihat bahwa titik-titik sumbu
Y tidak membentuk pola tertentu dan titik — titik data menyebar. Maka dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi heterokedastisitas pada model regresi dalam

penelitian ini.
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d. Uji Autokorelasi

Untuk mendapatkan Regresi yang baik maka Data harus bebas dari

Autokorelasi atau tidak boleh terjadi Autokorelasi. Untuk mendeteksi adanya

Autokorelasi dengan syarat

Tabel 4.23

Hasil Uji Autokorelasi

Adjusted R
Model |R R Square | Square Durbin-Watson
1 .832% .691 .685 1.614

Menurut Sunyoto(2013) tidak terjadi Autokorelasi jika nilai dw diantara

-2 dan +2 atau (-2 <dw < 2). Pada tabel di atas dapat dilihat nilai DW adalah

sebesar 1,614 ini berarti dengan melihat kriteria pengambilan keputusan, maka

dapat disimpulkan dalam model regresi tidak terjadi autokorelasi karena nilai

1,344 berada diantara -2 dan +2 atau (-2 <1,614 <2).

4.1.4. Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda bertujuan untuk menguji pengaruh

variabel bebas yang diteliti saat ini adalah variabel independen terhadap

variabel dependen. Hasil perhitungan dari regresi linear berganda dapat dilihat

pada tabel 4.24 sebagai berikut :
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Tabel 4.24
Regresi Linier Berganda

Unstandardized Coefficients
Model B Std. Error t Sig.
1 (Constant) -2.672 1.741 -1.535 .128
Periklanan -.006 .095 -.058 .954
P_Penjualan 922 .070 13.117 .000

a. Dependent Variable: K_Pembelian

Berdasarkan hasil output regresi tabel 4.24 model analisis regresi
linear berganda yang digunakan dalam penelitian ini dapat dirumuskan
sebagai berikut :

Y =-2,672-0,006 X; + 0,922 X;

Dari model regresi tersebut dapat dijelaskan :

. Nilai konstanta sebesar -2,672 artinya apabila variabel independen yaitu
periklanan (Xi), promosi penjualan (X;) bernilai nol (0), maka variabel
dependen (YY) yaitu keputusan pembelian bernilai tetap menurun sebesar
2,672

. Koefisien regresi variabel periklanan (X;) bernilai negatif sebesar 0.006
artinya apabila variable X1 perikanan mengalami peningkatan sebesar 1
(satu) satuan sedangkan variabel lainnya dianggap konstan, maka variabel Y

yaitu keputusan pembelian akan mengalami penurunan sebesar 0,006
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3. Koefisien regresi variabel promosi penjualani (X;) bernilai positif sebesar
0.006 artinya apabila variable X2 promosi penjualan  mengalami
peningkatan sebesar 1 (satu) satuan sedangkan variabel lainnya dianggap
konstan, maka variabel Y yaitu keputusan pembelian akan mengalami
peningkatan sebesar 0.006.

4.1.5. Korelasi (r) dan Koefisien Determinasi (R2)

Uji koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen
terhadap variabel dependen.

Tabel 4.25
Koefesien Korelasi dan Determinasi

Model Summary”

Adjusted R Std. Error of
Model | R R Square | Square the Estimate

1 .832% .691 .685 1.28168

a. Predictors: (Constant), P_Penjualan, Periklanan

b. Dependent Variable: K_Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi pada tabel diatas, di
dapat Korelasi atau nilai r yaitu sebesar 0,832 atau 83,2% yang berarti
menunjukkan hubungan yang terjadi sangat erat di antara variabel independen
Periklanan dan Promosi Penjualan dengan variabel Dependen yakni Keputusan
Pembelian. Dari tabel 4.25 juga dapat dilihat nilai Koefesien Determinasi (R?)
sebesar 0,691 atau 69,1% vyang artinya besarnya kontribusi Variabel

independen yaitu Periklanan dan Promosi Penjualan terhadap Y keputusan
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pembelian. Sedangkan sisanya 30,9% dijelaskan oleh faktor lain diluar

penelitian.

4.1.6 Uji Hipotesis

1. Uji (F-test)

Jika Nilai Sig (signifikansi) < 0,05 ( Nilai Signifikansi kecil dari 0,05)

maka terdapat pengaruh antar variable X terhadap Variabel Y.

Tabel 4.26
Uji F
Model Sum of Squares | Df F Sig.
1 Regression 346.069 2| 105.335 .000°
Residual 154.414 94
Total 500.483 96

a. Dependent Variable: K_Pembelian

b. Predictors: (Constant), P_Penjualan, Periklanan

Hasil perhitungan menggunakan program spss dengan membandingkan
Fhitung dengan  Feper dengan taraf signifikan a = 0.05. Dapat diketahui bahwa
Fritung S€besar 0,930 dengan membandingkan fiper o = 0,05 dengan derajat
bebas pembilang (banyaknya X) = 3 dan derajat penyebutnya (N-K-1) = 94,
didapat Franer Sebesar 3,09. Fhiwung lebih besar dari fiape (105,335 > 3,09) maka
Ho diterima dan Ha ditolak, berarti ada pengaruh yang signifikan antara

variabel independen (X) secara simultan terhadap variabel dependen ().
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2.Ujit
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui variabel independen yakni
periklanan dan promosi penjualan terhadap variabel dependen yakni

keputusan pembelian dengan membandingkan hasil thitungan dengan tabel.

Tabel 4.27
Ujit
Coefficients®
Standardiz
ed
Unstandardized Coefficient
Coefficients s
Model B Std. Error | Beta T Sig.
1 (Constant -2.672 1.741 -1.535| .128
)
Eerlklana 006 095 -.004| -.058 .954
ZEPe”’“a' 922 070 833 13.117| .000

a. Dependent Variable: K_Pembelian
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Dengan nilai tgpe oo = 0,05 dan df (N-K-1) = 96 maka diperoleh nilai tipe
sebesar 1,985. Berdasarkan tabel diatas hasil pengujian secara parsial dapat

dijelaskan sebagai berikut :

Penjelasan Periklanan (X1)

Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada model regresi, hasil perbandingan
antara thiwng dan twper Yang menunjukan thiwung Sebesar (0,058) sedangkan tiapel
sebesar 1.985. Dari hasil tersebut terlihat bahwa thitung < taber yaitu (0,058) <
1.985 maka dapat disimpulkan bahwa H, ditolak H, diterima artinya secara
parsial variabel periklanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Penjelasan Promosi Penjualan (X5)

Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada model regresi, hasil perbandingan
antara thiung dan twane Yang menunjukan thiwng Sebesar (13,117) sedangkan tiapel
sebesar 1.985. Dari hasil tersebut terlihat bahwa thiung > traper Yaitu (13,117) >
1.985 maka dapat disimpulkan bahwa H, ditolak H, diterima artinya secara
parsial variabel promosi penjualan  berpengaruh  terhadap keputusan

pembelian.
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4.2. Pembahasan

4.2.1. Deskripsi Pelaksanaan Periklanan, Promosi Penjualan Dan
Keputusan Pembelian

Berdasarkan analisis terlebih dahulu, bahwa responden yang

menjawab indikator dari variabel Periklanan dapat dilihat pada tabel 4.25

sebagai berikut :

Tabel 4.28
Indikator dari Pengaruh Periklanan
No | Pengaruh Periklanan Rata- Rata Skor | Keterangan
1 | Memberikan Informasi 375 Setuju
2 | Membujuk 381 Setuju
3 | Mengingatkan 396 Setuju
Rata - rata 384 Setuju

Skor variabel Pengaruh Periklanan rata-rata skornya sebesar 384 kategori
Baik, ini menunjukan bahwa responden dari konsumen . merasa puas dan
terpenuhi dengan promosi periklanan yang diberikan oleh Indomaret Patimura
Kota Jambi. Pada pernyataan responden indikator mengingatkan menunjukkan
skor tertinggi dari variable Pengaruh Periklanan yakni skor sebesar 396
kategori Setuju. Maknanya bahwa konsumen merasa Setuju atas priklanan
yang dilakukan oleh Indomaret Patimura Kota Jambi.

Sedangkan responden yang menjawab dari indikator variabel Promosi

Penjualan dapat terlihat pada tabel sebagai berikut :
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Tabel 4.29

Indikator Dari Promosi Penjualan

No | Promosi Penjualan Rata-rata Skor | Keterangan
1. | Frekuensi Promosi 389 Setuju
2. | Kualitas Promosi 387,5 Setuju
3. | Kuantitas Promosi 394 Setuju
4. | Waktu Promosi 388,5 Setuju
5. | Ketepatan 386 Setuju
Rata-rata 389 Setuju

Skor variabel Promosi Penjualan rata-rata skornya sebesar 389 kategori

Baik, ini menunjukan bahwa responden dari konsumen . merasa puas dengan

promosi penjualan yang diberikan oleh Indomaret Pattimura Kota Jambi. Pada

pernyataan responden indikator Kuantitas Promosi menunjukkan skor tertinggi

dari variable Promosi Penjualan yakni skor sebesar 394 kategori Setuju.

Maknanya bahwa konsumen merasa Setuju atas promosi yang diberikan oleh

Indomaret Pattimura Kota Jambi.

Sedangkan responden yang menjawab dari indikator variabel keputusan

pembelian dapat terlihat pada tabel sebagai berikut :
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Tabel 4.30
Indikator Dari Keputusan Pembelian

No | Keputusan Pembelian Rata-rata skor Keterangan

1 Kebutuhan 396 Setuju

2 Manfaat 389 Setuju

3 | Sikap Orang Lain 383 Setuju

4 Kepuasan 393 Setuju
Rata-rata 390,25 Setuju

Skor variabel keputusan Pembelian dimana rata-rata skornya sebesar
390,25 kategori baik. Ini menunjukan bahwa responden dari konsumen pada
Indomaret Pattimura Kota Jambi, merasa bahwa keputusan Pembelian atas
pusat Perbelanjaan Indomaret Pattimura Kota Jambi dirasakan baik dan sesuai
dengan kebutuhan dari konsumen. Pada indikator kebutuhan memiliki skor
tertinggi yakni 396 kategori setuju. Makna konsumen pada Indomaret Patimura
Kota Jambi merasa apa yang dibutuhkan dari konsumen dan diinginkan para

konsumen merasa terpenuhi.
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4.2.2. Pengaruh Periklanan dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan
Pembelian

1. Menurut (Sugiyono,2016:63) variabel independen dari penelitian lebih
dari satu (1) serta untuk menjawab tujuan penelitian digunakan analisis
regresi linier berganda. Berdasarkan hasil penelitian Regresi Linear
Berganda Nilai konstanta sebesar -2,672 artinya apabila variabel
independen vyaitu periklanan (X;), promosi penjualan (X;) bernilai nol

(0), maka variabel dependen (Y) yaitu keputusan pembelian bernilai

tetap menurun sebesar 2,672.

Koefisien regresi variabel periklanan (X;) bernilai negatif sebesar 0.006
artinya apabila variable X1 periklanan mengalami peningkatan sebesar
1 (satu) satuan sedangkan variabel lainnya dianggap konstan, maka
variabel Y yaitu keputusan pembelian akan mengalami penurunan
sebesar 0,006 dikarenakan pengaruh besar dari variabel Periklanan (X1)
dengan sub indikator pertanyaan yang lemah yakni, Memberikan
Informasi yang hanya mendapat skor 372, direnakan kemungkinan besar
para konsumen belum banyak mendapatkan | formasi yanng lebih dari
periklanan tersebut. Hal ini bertentangan dengan teori (Sugiono,2016
:98) yang menyatakan bahwasanya hubungan atau keeratan antara kedua
variabel, dimana terdiri dari variabel independen (bebas) dan dependen
(terikat) dan juga mengetahui arah hubungan antara kedua variabel

tersebut.
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Koefisien regresi variabel promosi penjualani (X;) bernilai positif
sebesar 0.006 artinya apabila variable X2 promosi penjualan mengalami
peningkatan sebesar 1 (satu) satuan sedangkan variabel lainnya
dianggap konstan, maka variabel Y yaitu keputusan pembelian akan
mengalami peningkatan sebesar 0.006. Hal ini sesuai dengan teri yang
dilakukan (Nurhasan:2014) yang menyatakan mengenai pengaruh dari
promosi penjualan terhadap keputusan pembelian, yang ,menunnjukan
bahwasanya Promosi Penjualan ternyata berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu, Periklanan dan Promosi
Penjualan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Yang mana hal
ini terlihat dari tabel 4.25 bahwa persamaan regresi yakni,pengujian
koefisien determinasi pada tabel diatas, menunjukkan bahwa nilai R yaitu
sebesar 0,832 atau 83,2% yang berarti menunjukkan hubungan yang
terjadi sangat erat di antara variabel independen Periklanan dan Promosi
Penjualan dengan variabel Dependen yakni Keputusan Pembelian. Dari
tabel 4.25 juga dapat dilihat nilai Koefesien Determinasi (R?) sebesar
0,691 atau 69,1% yang artinya besarnya kontribusi Variabel independen
yaitu Periklanan dan Promosi Penjualan terhadap Y keputusan
pembelian. sedangkan sisanya (100% - 69,1% = 30,9%) dipengaruhi oleh
variabel-variabel lain di luar penelitian ini. Yang mana faktor-faktor yang

mempengaruhi Keputusan Pembelian menurut Philip Kotler (2013:214)
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di pengaruhi oleh 4 faktor yakni ;Faktor budaya, fakor sosial, faktor
pribadi dan faktor peran dan status.

Serta juga bahwasanya Berdasarkan hasil uji t (parsial) pada model
regresi, hasil perbandingan antara thiwung dan tianer Yang menunjukan thiwng
sebesar (0,058) sedangkan tipe Sebesar 1.985. Dari hasil tersebut terlihat
bahwa thiwng < trabel Yaitu (0,058) < 1.985 maka dapat disimpulkan bahwa
H, ditolak H, diterima artinya secara parsial variabel periklanan tidak

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Dari uraian pembahasan terdahulu, maka dapat disimpulkan sebagai
berikut :

1. Hasil kuesioner responden dari variabel Priklanan(X1) rata-rata skor sebesar
384 kategori setuju. Dan indikator yang tertinggi skornya adalah indikator
mengingatkan dengan skor sebesar 396 kategori setuju. Sedangkan Promosi
Penjualan (X2) Rata rata skor sebesar 389 kategori Setuju Yang bermakna
bahwa konsumen dari Indomaret Patimura Kota Jambi,.merasa puas atas
frekuensi promosi yang dilakukan oleh Indomaret tersebut. Dilain sisi
variabel keputusan Pembelian rata-rata skornya sebesar 390,25 kategori
Setuju. Responden merasa keputusan Pembelian  yang didapat atas
keinginan dan kebutuhan dari konsumen yang ada pada Indomaret Pattimura
Kota Jambi,dirasakan baik.

2. Hasil perhitungan menggunakan program spss dengan membandingkan
Fhitung dengan Feper dengan taraf signifikan a = 0.05. Dapat diketahui bahwa
Fhitung Sebesar 0,930 dengan membandingkan fipner o = 0,05 dengan derajat
bebas pembilang (banyaknya X) = 3 dan derajat penyebutnya (N-K-1) = 94,

didapat Franel Sebesar 3,09. Fhiwng lebih besar dari fiape (105,335 > 3,09)

maka Ho diterima dan Ha ditolak, berarti ada pengaruh yang signifikan

antara variabel independen (X) secara simultan terhadap variabel dependen

().
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5.2.Saran.

Dari kesimpulan diatas, maka penulis menyarankan sebagai berikut :

1. Untuk dapat memberikan tingkat kepuasan bagi konsumen yang baik
agar para konsumen akan menjadi konsumen yang setia (loyal). Maka
sebaiknya pada pusat Perbelanjaan Indomaret Pattimura Kota Jambi.
Harus mengevaluasi mana saja variabel-variabel yang memilikki skor
terendah.

2. Varibel Periklanan (X1) dengan skor terendah vyaitu 372. Dan
mengakibatkan skor pada pernyataan Iklan Indomaret membantu saya
mendapatkan informasi tentang produk-produk baru tidak berpengaruh
signifikan terhadap Variabel Periklanan, maka dimasa yang akan datang
perlu ditingkatkan lagi, dalam upaya meningkatkan variabel Periklanan
(X1)

3. Varibel Promosi Penjualan (X2) dengan skor terendah yaitu 379. Dan
mengakibatkan skor pada pernyataan Promosi Indomaret Dilakukan
secara berkala belum efektif berjalan dengan baik, hal ini
mengakibatkan berkurangnya skor dari Variabel Promosi Penjualan
(X2) maka dari itu perlu ditingkatkan untuk peneliatian selanjutnya.

4. Variabel Keputusan Pembelian (Y) dengan skor nilai terendah yaitu
376.Dan mengakibatkan skor pada pernyataan Indomaret selalu
meminta kritik dan saran dari konsumen belum berjalan efektif dan
tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan pembelian

(Y). Maka sebaiknya pihak Indomaret patimura Kota Jambi harus
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mengevaluasi pernyataan berbagai macam saran, kritik dan masukan
dari para konsumen supaya variabel Keputusan Pembelian berjalan
dengan baik. Dan untuk penelitiannya selanjutnya diharapkan untuk
menambah variabel lainya, supaya lebih mendalam dan tajam dalam
menganalisis permasalahan yang akan timbul yang berkaitan terhadap

Keputusan Pembelian.
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KUESIONER PENELITIAN

PENGARUH PERIKLANAN DAN PROMOSI PENJUALAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI KASUS DI INDOMARET
PATIMURA KOTA JAMBI)

Responden yang terhormat,

Dalam rangka penyelesaian tugas akhir yang merupakan salah satu syarat
akademik untuk memperoleh gelar sarjana ekonomi pada Fakultas Ekonomi
Universitas Batanghari, maka ditengah-tengah kesibukan bapak/ibu kami
memohon kesediaan waktu untuk menanggapi pertanyaan-pertanyaan yang kami
ajukan. Adapun identitas saya adalah sebagai berikut :

Nama . Regita Pratami
NIM : 1800861201045
Judul Skripsi : Pengaruh Periklanan dan Promosi Penjualan Terhadap

Keputusan Pembelian (Studi Kasus Di Indomaret
Patimura Kota Jambi)

Kuisioner ini ditujukan untuk diisi oleh Bapak/lIbu dengan menjawab seluruh
pertanyaan yang telah disediakan. Saya mengharapkan jawaban yang Bapak/ibu
berikan nantinya adalah pendapat sendiri. Informasi atau jawaban Bapak/Ibu
dijamin kerahasiaannya dan hanya dipergunakan untuk penelitian skripsi ini saja,
serta tidak mempengaruhi jabatan ataupun penilai kinerja.

Atas perhatian bapak/ibu yang telah berkenan mengisi kuesioner ini kami ucapkan
terima-kasih, semoga Bapak/Ibu selalu diberikan kesehatan.

Hormat Saya

Regita Pratami
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Daftar Pertanyaan

Petunjuk teknis pengisian adalah sebagai berikut :

1. Jawaban responden merupakan pernyataan atau kenyataan yang sebenarnya.
2. Pada pertanyaan berupa “pernyataan pilihan” berikan tanda (X) pada jawaban
yang paling sesuai menurut bapak/ibu.

Nama Responden :
Jenis Kelamin [ Pria [_] Wanita
Usia '] <20Th ] 21-30Th ] 31-40Th (] >40

Pendidikan Terakhir ;[ sSb [ 1smMmP C1SMA  []S1/S2

Pendapatan : ] <Rp.2.000.000
(] Rp.2.100.000 — 3.500.000
(1 Rp.3.600.000 - 5.000.000
(] >.Rp.5.100.000

Keterangan Jawaban :

Sangat Tidak Setuju - (STS) - Bernilai 1
Tidak Setuju - (TS) - Bernilai 2
Cukup Setuju - (CS) - Bernilai 3
Setuju - (S) - Bernilai 4
Sangat Setuju - (SS) - Bernilai5
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A. Periklanan (X3)
No Pernyataan STS| TS| CS| S SS
1 2 | 3| 4 5
Memberikan Informasi
1 | Iklan Indomaret membantu saya mendapatkan
informasi tentang produk-produkyang saya
butuhkan.
2 | Iklan Indomaret membantu saya mendapatkan
informasi tentang produk-produk baru.
Membujuk
3 | Iklan indomaret membuat saya tertarik untuk
membeli.
4 | Iklan indomaret membuat saya tertarik untuk
datang kembali.
Mengingatkan
5 | Iklan indomaret membantu saya mengingatkan
untuk membeli produk yang saya butuhkan.
6 | Iklan indomaret membantu saya untuk

mengingatkan tentang produk-produk yang di
berikan.
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B. Promosi Penjualan (X5)

No

Pernyataan

STS

w

o

Frekuensi Promosi
Indomaret sering melakukan promosi bulanan
produk-produk yang dibutuhkan konsumen.

Indomaret sering melakukan promosi
mingguan produk-produk yang dibutuhkan
konsumen.

Kualitas Promosi
Produk yang dipromosikan Indomaret menarik.

10

Produk yang ditawarkan selalu syaratnya
mudah.

11

Kuantitas Promosi

Produk yang dipromosi di Indomaret
bermacam-macam barang yang dibutuhkan
konsumen.

12

Jumlah barang yang dipromosi di Indomaret
banyak.

13

Waktu Promosi
Jangka waktu promosi di Indomaret
berlangsung cukup lama.

14

Promosi di Indomaret dilakukan secara
berkala.

15

Ketepatan
Produk yang di promosikan Indomaret tepat
sesuai dengan kebutuhan konsumen.

16

Produk yang di promosikan Indomaret tepat
sesuai dengan keinginan konsumen.
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C. Keputusan Pembelian ()

NO PERNYATAAN STS| S |CS| S |SS
1 2 3|1 4|5

Kebutuhan

17 | Indomaret Patimura selalu menyediakan
produk sesuai keinginan.

18 | Indomaret Patimura selalu memberikan harga
menarik sesuai kemampuan.
Manfaat

19 | Indomaret selalu memberikan informasi
mengenai kegunaan produk yang di tawarkan.

20 | Indomaret selalu meningkatkan penjualan dari
produk yang di tawarkan.
Sikap Orang Lain

21 | Indomaret Patimura berkenan untuk konsumen
memberikan masukan.

22 | Indomaret selalu meminta kritik dan saran dari
konsumen.
Kepuasan

23 | Saya akan berkunjung kembali karena merasa
pelayanan baik pada indomaret patimura.

24 | Saya akan berkunjung kembali karena fasilitas

yang diberikan indomaret patimura baik.
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LAMPIRAN
OUTPUT - SPSS

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 97
Normal Parameters®” Mean 16.2168
Std. Deviation 1.94144
Most Extreme Absolute 147
Differences
Positive .091
Negative 147
Test Statistic 147
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Unstandardized Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Tolerance VIF
1 (Constant) -2.672 1.741
Periklanan -.006 .095 .814 1.229
P_Penjualan .922 .070 .814 1.229

a. Dependent Variable: K_Pembelian
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Adjusted R
Model |R R Square Square Durbin-Watson
1 .832° .691 .685 1.614
Unstandardized Coefficients
Model B Std. Error t Sig.
1 (Constant) -2.672 1.741 -1.535 .128
Periklanan -.006 .095 -.058 .954
P_Penjualan .922 .070 13.117 .000
a. Dependent Variable: K_Pembelian
Model Sum of Squares | Df F Sig.
1 Regression 346.069 2 105.335 .000°
Residual 154.414 94
Total 500.483 96

a. Dependent Variable: K_Pembelian

b. Predictors: (Constant), P_Penjualan, Periklanan
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Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta Sig.

1 (Constant) -2.672 1.741 -1.535 128
Periklanan -.006 .095 -.004 -.058 .954
P_Penjualan .922 .070 .833 13.117 .000

a. Dependent Variable: K_Pembelian
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model |R R Square Square Estimate
1 .832° .691 .685 1.28168

a. Predictors: (Constant), P_Penjualan, Periklanan

b. Dependent Variable: K_Pembelian
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LAMPIRAN JAWABAN RESPONDEN

Periklanan (X3)

X6

X5

X4

X3

X2

X1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

111



35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64
65
66
67

68
69
70
71

72

112



73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85

86
87

88
89
90
91

92

93
94

95

96
97

113



Promosi Penjualan (X5)
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Succesive Internal

No X1 X2 X3 X4 X5 X6 X-Total
1 3,71 2,40 3,77 1,00 | 4,07 1,00 2,66
2 3,71 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,43
3 2,36 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,20
4 1,00 3,79 1,00 1,00 | 4,07 1,00 1,98
5 3,71 2,40 3,77 1,00 | 256 3,77 2,87
6 2,36 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,20
7 1,00 3,79 1,00 254 | 4,07 1,00 2,23
8 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
9 3,71 2,40 2,39 1,00 | 256 2,38 2,41
10 1,00 3,79 1,00 254 | 256 1,00 1,98
11 2,36 1,00 2,39 254 | 4,07 2,38 2,46
12 1,00 3,79 1,00 254 | 256 3,77 2,44
13 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
14 1,00 3,79 1,00 412 | 2,56 1,00 2,25
15 1,00 2,40 1,00 254 | 256 1,00 1,75
16 2,36 2,40 2,39 1,00 | 1,00 2,38 1,92
17 2,36 1,00 2,39 254 | 1,00 2,38 1,94
18 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
19 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
20 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
21 3,71 1,00 3,77 1,00 2,56 3,77 2,63
22 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
23 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
24 2,36 1,00 2,39 1,00 | 4,07 2,38 2,20
25 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
26 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
27 3,71 2,40 3,77 1,00 | 1,00 3,77 2,61
28 2,36 1,00 2,39 1,00 | 256 2,38 1,95
29 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
30 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
31 2,36 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,20
32 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
33 2,36 2,40 2,39 1,00 | 256 2,38 2,18
34 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
35 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
36 2,36 2,40 2,39 1,00 | 4,07 2,38 2,43
37 3,71 1,00 3,77 254 | 256 3,77 2,89
38 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
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39 2,36 2,40 2,39 1,00 | 4,07 2,38 2,43
40 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
41 3,71 1,00 3,77 1,00 | 256 3,77 2,63
42 2,36 2,40 2,39 1,00 | 256 2,38 2,18
43 2,36 2,40 2,39 254 | 1,00 2,38 2,18
44 1,00 2,40 1,00 254 | 4,07 3,77 2,46
45 2,36 1,00 2,39 1,00 | 4,07 2,38 2,20
46 3,71 1,00 3,77 254 | 256 3,77 2,89
47 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
48 3,71 1,00 3,77 1,00 | 4,07 3,77 2,89
49 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
50 2,36 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,20
51 2,36 2,40 2,39 1,00 | 256 2,38 2,18
52 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
53 2,36 1,00 2,39 254 | 4,07 2,38 2,46
54 2,36 2,40 2,39 1,00 | 256 2,38 2,18
55 2,36 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,20
56 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
57 2,36 3,79 2,39 254 | 256 2,38 2,67
58 2,36 1,00 2,39 1,00 | 4,07 2,38 2,20
59 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
60 2,36 3,79 2,39 254 | 256 2,38 2,67
61 2,36 1,00 2,39 1,00 | 256 2,38 1,95
62 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
63 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
64 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
65 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
66 2,36 1,00 2,39 254 | 256 2,38 2,20
67 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
68 2,36 3,79 2,39 254 | 256 2,38 2,67
69 1,00 3,79 1,00 412 | 4,07 1,00 2,50
70 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
71 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
72 1,00 3,79 1,00 254 | 407 1,00 2,23
73 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
74 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
75 1,00 3,79 1,00 254 | 256 1,00 1,98
76 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
77 3,71 2,40 1,00 2,54 2,56 1,00 2,20
78 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
79 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
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80 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
81 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
82 1,00 2,40 3,77 254 | 256 3,77 2,67
83 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
84 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
85 1,00 2,40 1,00 254 | 256 3,77 2,21
86 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
87 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
88 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
89 3,71 2,40 3,77 2,54 2,56 3,77 3,12
90 3,71 2,40 3,77 254 | 256 3,77 3,12
91 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
92 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
93 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
94 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
95 1,00 2,40 1,00 254 | 256 3,77 2,21
96 2,36 2,40 2,39 254 | 256 2,38 2,44
97 1,00 2,40 1,00 254 | 256 3,77 2,21

No X7 X8 X9 X10 X11 X12 X13 X14 X15 X16 X-Total
1 1,00 1,00 3,77 3,71 2,40 2,44 1,00 4,07 1,00 2,36 2,27
2 2,38 2,38 2,39 3,71 1,00 1,00 2,54 2,56 3,58 2,36 2,39
3 2,38 2,38 2,39 2,36 1,00 2,44 2,54 2,56 2,29 2,36 2,27
4 1,00 1,00 1,00 1,00 3,79 3,87 1,00 4,07 2,29 3,71 2,27
5 3,77 3,77 3,77 3,71 2,40 1,00 1,00 2,56 2,29 2,36 2,66
6 2,38 2,38 2,39 2,36 1,00 2,44 2,54 2,56 2,29 2,36 2,27
7 1,00 1,00 1,00 1,00 3,79 3,87 2,54 4,07 1,00 2,36 2,16
8 2,38 2,38 2,39 2,36 2,40 2,44 2,54 2,56 1,00 2,36 2,28
9 2,38 2,38 2,39 3,71 2,40 2,44 1,00 2,56 1,00 2,36 2,26
10 1,00 1,00 1,00 1,00 3,79 3,87 2,54 2,56 3,58 2,36 2,27
1 2,38 2,38 2,39 2,36 1,00 2,44 2,54 4,07 3,58 2,36 2,55
12 377 | 377| 100| 100 379 387 | 254 | 256 | 1,00 236 2,56
13 100 | 1,00 1200 | 100| 379| 387 | 412| 407| 229| 236 2,45
14 100 | 1200| 1200| 100| 379| 38| 412| 256| 100| 236 217
15 1,00 | 100| 1200| 100| 240 387 | 254| 256| 358| 3,71 2,27
16 2,38 2,38 2,39 2,36 2,40 2,44 1,00 1,00 3,58 3,71 2,36
17 2,38 2,38 2,39 2,36 1,00 2,44 2,54 1,00 1,00 3,71 2,12
18 1,00 1,00 1,00 1,00 3,79 3,87 4,12 4,07 3,58 2,36 2,58
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19 238 | 238| 239| 236| 240| 244 254| 100| 100 | 236 2,12
20 1,00 | 100| 100| 100| 379 | 387 | 412| 407| 358 | 236 2,58
21 377 | 377| 377| 371| 100| 244 100| 256 | 229 | 236 2,67
22 238 | 238 | 239| 236| 240| 244| 254| 100| 100 | 371 2,26
23 1,00 | 100| 100| 100| 379| 387 | 412| 407| 358| 371 2,71
24 238 | 238| 239| 236| 100| 244 100| 407| 100| 236 2,14
25 238 | 238| 239| 236| 240 | 244| 254| 100| 229 | 236 2,25
26 1,00 | 100| 100| 100| 379| 387 | 412| 407| 358 | 236 2,58
27 377 | 377| 377 | 371| 240| 244 100| 100| 100| 236 2,52
28 238 | 238 | 239| 236| 100| 38| 100| 256 | 100]| 236 213
29 1,00 | 100| 100| 100| 379 | 244| 412| 407| 358 | 371 2,57
30 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 254| 100| 100| 371 2,26
31 238 | 238| 239| 236| 100| 244| 254| 256 | 229| 371 2,40
32 1,00 | 100| 100 | 100| 379| 387 | 412| 407| 358 | 236 2,558
33 238 | 238| 239| 236| 240| 244 100| 256| 358 | 371 2,52
34 238 | 238 | 239| 236| 240 | 244| 254| 100| 100 | 236 2,12
35 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 254| 256| 229| 236 241
36 238 | 238| 239| 236| 240| 244 100| 407| 100| 236 2,28
37 377 | 377 | 377| 371 100 100 | 254 256 | 100 236 2,55
38 238 | 238| 239| 236| 240| 244 254| 100| 229 | 236 2,25
39 238 | 238| 239| 236| 240 | 244 | 100| 407| 229| 236 241
40 238 | 238| 239| 236| 240| 244 254 256 | 229 | 236 2,41
4 377 | 377 377 | 371| 100 244 | 100 | 256 | 229| 371 2,80
42 238 | 238| 239| 236| 240 | 244 | 100| 256 | 229| 236 2,26
43 238 | 238| 239| 236| 240| 244 254| 100| 229 | 1,00 2,12
44 377 | 377 100| 100| 240| 244 254| 407| 220| 371 2,70
45 238 | 238| 239| 236| 100| 387 | 100| 407| 229| 236 241
46 377 | 377| 377 | 371 | 100| 244| 254 256 | 229 | 236 2,82
47 377 | 377 377 371| 240| 100| 254| 256 | 229 | 236 2,82
48 377 | 377| 3877| 371| 100| 100| 100| 407| 100| 371 2,68
49 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 254| 256| 229| 236 241
50 238 | 238| 239| 236| 100| 387 | 254| 256 | 358 | 236 2,54
51 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 100| 256| 229| 236 2,26
52 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 254| 256| 100| 236 2,28
53 238 | 238| 239| 236| 100| 387 | 254| 407| 358 | 236 2,69
54 238 | 238| 239| 236| 240| 244| 100| 256| 229| 236 2,26
55 238 | 238 | 239| 236| 1,00 387 | 254| 256 | 100| 1,00 2,15
56 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 254| 256| 229| 236 241
57 238 | 238 | 239| 236| 379 244 | 254 | 256 | 100| 1,00 2,28
58 238 | 238| 239| 236| 100| 387 | 100| 407| 358| 371 2,67
59 238 | 238| 239| 236| 240| 244 254| 256 | 100| 236 2,28
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60 238 | 238| 239| 236| 379| 244 254| 256| 100 | 1,00 2,28
61 238 | 238| 239| 236| 100| 387 | 100| 256 | 229| 236 2,26
62 238 | 238| 239| 236| 240| 244| 254| 256 | 100 | 1,00 2,14
63 1,00 | 100 | 100| 100| 379 | 244 | 412| 407| 358 | 236 2,44
64 238 | 238| 239| 236| 240 | 244 254 256 | 229| 236 241
65 238 | 238| 239| 236| 240 | 244| 254| 256 | 100 | 1,00 2,14
66 238 | 238| 239| 236| 100| 244| 254| 256 | 229 | 236 2,27
67 238 | 238 | 239| 236| 240 | 244| 254 256 | 229 | 236 241
68 238 | 238 | 239| 236| 379| 244| 254| 256| 100| 236 2,42
69 1,00 | 100| 100| 100| 379| 387 | 412| 407| 358| 371 2,71
70 238 | 238 | 239| 236| 240 | 100 | 254| 256 | 229 | 236 2,27
71 238 | 238 | 239| 236| 240 | 244 | 254| 256| 229| 236 241
72 1,00 | 100 | 100| 100| 379 | 244| 254| 407| 358 | 371 241
73 238 | 238 | 239| 236| 240| 244 | 254| 256| 229| 1,00 2,27
4 238 | 238 | 239| 236| 240 244 | 254 | 256 | 229| 100 2,27
& 1,00 | 100 | 100| 100| 379 | 244 | 254| 256| 358 | 371 2,26
6 238 | 238| 239| 236| 240| 244 | 254| 256| 229| 1,00 2,27
" 1,00 | 100| 100 | 371| 240 244 | 254 | 256 | 358| 371 2,39
8 238 | 238| 239| 236| 240 | 244 | 254| 256| 229| 1,00 2,27
& 238 | 238| 239| 236| 240 | 244| 254 256 | 229 | 236 241
80 238 | 238| 239| 236| 240 | 244 | 254| 256| 229| 1,00 2,27
81 377 | 377 377 371| 240| 100| 254| 256 | 229 | 1,00 2,68
82 377 | 377 377| 100| 240| 100 | 254| 256 | 229 | 1,00 241
83 377 | 377 | 377| 371| 240| 244 254 256 | 229 | 1,00 2,82
84 377 | 377 377| 371| 240| 100 | 254| 256 | 229 | 1,00 2,68
85 377 | 100| 100 100| 240 244 | 254 | 256 | 358 | 236 2,26
86 377 | 377 377| 371| 240| 100 | 254| 256 | 229 | 1,00 2,68
87 377 | 377| 377 | 371| 240 | 100 | 254| 256 | 229 | 1,00 2,68
88 377 | 377 377 371| 240| 100| 254| 256 | 229 | 236 2,82
89 377 | 377 | 3877| 371| 240| 100 | 254| 256 | 229 | 236 2,82
90 377 | 377 | 377 | 371| 240 100 | 254 | 256 | 229 1,00 2,68
91 238 | 238 | 239| 236| 240 | 244 254| 256 | 229 | 236 241
92 238 | 238| 239| 236| 240| 100| 254| 256| 229| 1,00 2,13
93 238 | 238| 239| 236| 240| 244 254| 256 | 229| 1,00 2,27
94 238 | 238 | 239| 236| 240 | 244| 254 256 | 229 | 1,00 2,27
95 377 | 100| 100| 100| 240| 387 | 254| 256| 358| 371 2,54
96 238 | 238| 239| 236| 240 | 244 254| 256 | 229 | 1,00 2,27
97 377 | 1200| 100| 100| 240| 387 | 254| 256| 229| 371 241
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No Y, Yo | Ya | Ya | Ys | Ys | Y7 | Yg Total
1 1,00 | 1,00 | 3,77 | 240 | 2,44 | 1,00 1,00| 1,00 1,70
2 238 | 238 | 239|1,00| 1,00 | 254 | 2,38 | 2,38 2,06
3 238 | 238 | 239|1,00| 2,44 | 254 | 2,38 | 2,38 2,24
4 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 3,87 | 1,00 | 1,00 | 1,00 1,71
5 377 | 3,77 | 377 |240| 1,00 1,00 | 3,77 | 3,77 2,90
6 238 | 238 | 239|1,00| 2,44 | 254 | 238 | 2,38 2,24
7 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 3,87 | 254 | 1,00| 1,00 1,90
8 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
9 238 | 2738| 239|240| 244 | 100| 2,38 | 2,38 2,22
10 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 3,87 | 254 | 1,00| 1,00 1,90
11 238 | 238 239|100| 244 | 254 2,38 | 2,38 2,24
12 377 | 3,77 | 100|379 | 387 | 254 | 377| 3,77 3,28
13 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 3,87 | 4,12 | 1,00| 1,00 2,10
14 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 387 | 4,12 | 1,00| 1,00 2,10
15 1,00 | 1,00 | 1,00 | 240 | 3,87 | 254 | 1,00| 1,00 1,72
16 238 | 238 2539|240| 244 | 100 | 2,38 | 2,38 2,22
17 238 | 238 | 239|1,00| 2,44 | 254 | 238 | 2,38 2,24
18 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 3,87 | 4,12 | 1,00| 1,00 2,10
19 238 | 238 | 239|240 | 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
20 1,00 | 1,00| 1,00 |379| 3,87 | 412 | 1,00 | 1,00 2,10
21 3,77 | 3,77 | 3,77 |100| 244 | 100 | 3,77 | 377 2,91
22 238 | 238 | 239|240 | 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
23 1,00 | 1,00| 1,00 |3,79| 3,87 | 412 | 1,00 | 1,00 2,10
24 238 | 238| 239|1,00| 2,44 | 1,00 | 2,38 | 2,38 2,04
25 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
26 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 387 | 4,12 | 1,00| 1,00 2,10
27 377 | 377 | 377|240| 244 | 1,00 | 3,77 | 3,77 3,08
28 238 | 238 2539|100| 387 | 1,00 | 2,38 | 2,38 2,22
29 1,00 | 1,00 | 1,00 | 3,79 | 244 | 412| 1,00| 1,00 1,92
30 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
31 238 | 238 | 239|1,00| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,24
32 1,00 | 1,00| 1,00 (3,79 | 3,87 | 412 | 1,00 | 1,00 2,10
33 238 | 238 239|240| 244 | 100 | 2,38 | 2,38 2,22
34 238 | 238 | 239|240 | 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
35 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
36 238 | 238 | 239|240 | 2,44 | 1,00 | 2,38 | 2,38 2,22
37 377 | 3,77 | 377 |1,00| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 2,92
38 238 | 238 | 239|240 | 2,44 | 254 | 238 | 2,38 2,41
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39 2,38 | 2538| 239|240| 244 | 100 2,38 | 2,38 2,22
40 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
41 3,77 | 3,77 | 3,77 |100| 244 | 100 | 3,77 | 3,77 2,91
42 238 | 238 2539|240| 244 | 100 | 2,38 | 2,38 2,22
43 238 | 238 2539|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
44 377 | 3,77 | 100|240 | 244 | 254 | 377 | 3,77 2,93
45 238 | 238 | 239|1,00| 3,87 | 1,00 | 2,38 | 2,38 2,22
46 377 | 3,77 | 3,77 | 100| 244 | 254 | 377 | 3,77 3,10
47 377 | 3,77 | 377 |240| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 3,10
48 3,77 | 3,77 | 3,77|100| 1,00 | 1,00 | 3,77 | 3,77 2,73
49 2,38 | 2538| 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
50 238 | 238 2539|100| 387 | 254 | 2,38 | 2,38 2,42
51 2,38 | 2538| 239|240| 244 | 100 2,38 | 2,38 2,22
52 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
53 2,38 | 2,38| 239|100| 387 | 254 | 2,38 | 2,38 2,42
54 238 | 2738 | 239|240| 244 | 100 2,38 | 2,38 2,22
55 238 | 238 2539|100| 387| 254| 2,38 | 2,38 2,42
56 2,38 | 2738| 239|240| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
57 238 | 238 | 239|379| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,59
58 2,38 | 2538| 239|100| 387 | 1,00 2,38 | 2,38 2,22
59 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
60 2,38 | 2738| 239|379| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,59
61 2,38 | 2538| 239|100| 387 | 100 2,38 | 2,38 2,22
62 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
63 1,00 | 1,00 | 100|379 | 2,44 | 412 | 1,00| 1,00 1,92
64 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
65 2,38 | 2738| 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
66 238 | 238 239|100| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,24
67 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
68 238 | 2738| 239|379| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,59
69 1,00 | 1,00| 100|379 | 3,87 | 412 | 1,00 | 1,00 2,10
70 2,38 | 2538| 239|240| 1,00 | 254 | 2,38 | 2,38 2,23
71 238 | 238 239 |240| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
72 1,00 | 1,00 | 100|379 | 2,44 | 254 | 1,00| 1,00 1,72
73 2,38 | 2738| 239|240| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
74 238 | 238 239|240| 244 | 254| 2,38 | 2,38 2,41
75 1,00 | 1,00 | 100|379 | 2,44 | 254 | 1,00| 1,00 1,72
76 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
77 1,00 | 1,00 | 100|240 | 2,44 | 254 | 1,00| 1,00 1,55
78 238 | 238 239|240| 244 | 254| 2,38 | 2,38 2,41
79 2,38 | 2538| 239|240| 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
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80 238 | 238 | 239|240 | 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
81 3,77 | 3,77 | 377 |240| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 3,10
82 377 | 377 | 377 |240| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 3,10
83 377 | 377 | 377|240 | 244 | 254 | 377 | 3,77 3,28
84 377 | 3,77 | 377 |240| 1,00| 254 | 377 | 377 3,10
85 377 | 1,00| 100|240 | 2,44 | 254 | 3,77 | 1,00 2,24
86 377 | 3,77 | 377 |240| 1,00 | 254 | 377 | 3,77 3,10
87 377 | 377 | 377 |240| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 3,10
88 377 | 3,77 | 377 |240| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 3,10
89 377 | 377 | 377 |240| 1,00 | 254 | 3,77 | 3,77 3,10
90 377 | 377 | 377 |240| 1,00| 254 | 3,77 | 3,77 3,10
91 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
92 238 | 238 | 239|240| 1,00 | 254 | 2,38 | 2,38 2,23
93 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
94 238 | 238 | 239|240 | 244 | 254 | 238 | 2,38 2,41
95 3,77 | 1,00 | 1,00 | 240| 3,87 | 254 | 3,77 | 1,00 2,42
96 238 | 238 239|240| 244 | 254 | 2,38 | 2,38 2,41
97 377 | 1,00| 100|240 | 3,87 | 254 | 3,77 | 1,00 2,42
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