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ABSTRAK 

Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Pembelian di Alfamart Simpang 

Lapas Pakjo Palembang 

Oleh:   

Anastasia Liza Fitria 

 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana bauran 

promosi berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian di 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang dan mengetahui bauran promosi mana 

yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Alfamart Simpang 

Lapas Pakjo Palembang. Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi 

bagi perusahaan mengenai peran variabel bauran promosi dalam meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen. Informasi tersebut nantinya dapat digunakan 

perusahaan dalam merencanakan strategi perusahaan kedepannya. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa bauran promosi berpengaruh 

signifikan secara parsial maupun simultan terhadap keputusan pembelian di 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. Selain itu, dari ketiga variabel bauran 

promosi, bauran Promosi penjualan adalah variabel yang berpengaruh dominan 

terhadap keputusan pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

 Untuk perencanaan strategi perusahaan kedepannya, maka Alfamart harus 

tetap mempertahankan bahkan meningkatkan strategi promosi periklanan, 

personal selling, dan promosi penjualannya, hal ini dikarenakan strategi tersebut 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Kata kunci: Bauran Promosi, Periklanan, Personal Selling, Promosi Penjualan, 

dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

The Effect of Promotional Mix on Purchase Decisions at Alfamart Simpang Lapas 

Pakjo Palembang 

By: 

Anastasia Liza Fitria 

The purpose of this study was to determine the promotion mix had a 

partially and simultaneous effect on purchasing decisions at Alfamart Simpang 

Lapas Pakjo and to find out which promotional mix had the most influence on 

purchasing decision at Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. This research 

is expected to be able to provide information for companies regarding the role of 

promotional mix variables in improving consumer purchasing decisions. This 

information can later be used by companies in planning future corporate 

strategies. 

The results of this study indicate that the promotion mix have a partially 

and simultaneous effect on purchasing decisions at Alfamart Simpang Lapas 

Pakjo Palembang. in addition, of the three promotional mix variabel, the sales 

promotion mix is the variable that has the dominant influence on purchasing 

decisions at Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

For future strategic planning of the company, Alfamart must maintain and 

even improve advertising promotion strategies, personal selling, and sales 

promotions, this is because these strategies can influence consumer purchasing 

decision. 

Keywords: Promotional Mix, Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, and 

Purchase Decisions. 
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Setiap manusia memiliki kebutuhan yang beragam. Namun, pada dasarnya 

manusia harus memenuhi kebutuhan pokok terutama pangan, sandang, papan. 

Demi memenuhi kebutuhan sehari-hari masyarakat, banyak perusahaan ritel yang 

terus mengembangkan usahanya. Seiring dengan pertumbuhan konsumsi yang 

tinggi di masyarakat, perusahaan ritel berformat minimarket yang menjual Fast 

Moving Customer Goods (FMCG) juga melaju pesat. Fast Moving Customer 

Goods (FMCG) merupakan produk-produk ritel yang dibutuhkan pengguna akhir 

atau masyarakat untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. 

Menurut Hadyan (2020), konsumsi FMCG di ritel format minimarket selama 

bulan September 2018 – September 2019 tumbuh sebesar 12,9%, sedangkan 

untuk format supermarket dan hypermarket tumbuh negatif sebesar -5,8%. Dari 

data ini dapat diartikan bahwa saat ini masyarakat lebih suka berbelanja 

kebutuhan sehari-hari di toko swalayan yang berformat minimarket. Hal ini 

dikarenakan minimarket berlokasi lebih dekat dengan pemukiman, selain itu lebih 

praktis dan mudah bagi konsumen untuk mencari barang yang ingin dibeli karena 

area belanja yang kecil namun menyediakan produk-produk yang lengkap. 

Dengan kondisi dimana masyarakat telah beralih berbelanja FCMG di ritel 

minimarket, maka persaingan bisnis minimarket menjadi semakin ketat. Hal 

tersebut ditandai dengan terus bermunculannya minimarket-minimarket baru. 
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Persaingan ini membuat perusahaan berlomba-lomba menerapkan strategi 

pemasaran yang mampu menarik konsumen untuk melakukan pembelian. 

Di Kota Palembang saat ini telah berkembang perusahaan ritel berformat 

minimarket yaitu Alfamart. Alfamart merupakan perusahaan yang menjual dan 

menyediakan kebutuhan pokok maupun kebutuhan sehari-hari. Dipilihnya 

Alfamart dalam penelitian ini dikarenakan Alfamart merupakan salah satu 

minimarket di Indonesia yang memperoleh sertifikat ISO 9001:2000 untuk sistem 

manajemen mutu. Alfamart memiliki konsep yaitu gerai berada atau berlokasi di 

sekitar hunian konsumen sehingga memudahkan konsumen untuk berbelanja 

kebutuhan sehari-hari. Lokasi yang mudah dijangkau tersebut menjadi strategi 

Alfamart untuk bersaing di pasar minimarket. 

Saat ini, ada sekitar 500 toko Alfamart yang tersebar di Kota Palembang. 

Terhitung sejak September 2019 hingga September 2020, Alfamart yang tersebar 

di Sumatera Selatan khususnya Kota Palembang memberikan kontribusi 

pertumbuhan grosir sebesar 6,2%. Menurut Nandoenk (2020), Corporate 

Communication Alfamart, Rendra menyatakan ada beberapa keuntungan dengan 

semakin banyaknya minimarket hadir di sebuah daerah. Mulai dari membantu 

masyarakat setempat dalam pemenuhan kebutuhan pokok sehari-hari hingga 

menyediakan kemudahan fasilitas pembayaran seperti tagihan listrik, air, telepon, 

TV kabel, pajak, kredit finansial, hingga pembayaran booking tiket pesawat. 

Adanya banyak ritel minimarket pesaing Alfamart yang bermunculan 

meningkatkan persaingan yang ketat antar sesama usaha ritel minimarket. Untuk 

itu Alfamart dituntut untuk terus mengembangkan strategi-strategi yang inovatif 
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guna menarik perhatian konsumen. Strategi tersebut adalah strategi bauran 

promosi. Promosi merupakan salah satu strategi yang kuat untuk menarik 

konsumen. Dengan sistem promosi yang baik dan tepat, tingkat pendapatan 

perusahaan akan mengalami peningkatan. Pentingnya bauran promosi bagi 

perusahaan mengharuskan setiap perusahaan mengelola dan menetapkan strategi 

bauran promosi yang sesuai dengan tujuan perusahaan. 

Menurut Kotler (2000), promosi bertujuan untuk mendorong pembelian 

pelanggan jangka pendek atau meningkatkan hubungan jangka panjang dengan 

pelanggan. Tujuan promosi lainnya adalah untuk memperkenalkan diri, 

membujuk, modifikasi, dan membentuk tingkah laku serta mengingatkan kembali 

tentang produk dan perusahaan yang bersangkutan. Bauran promosi yang 

digunakan oleh pemasar agar dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli 

yaitu, periklanan, personal selling, promosi penjualan, publisitas, dan direct 

marketing. Bauran promosi yang digunakan setiap perusahaannya dapat berbeda-

beda disesuaikan dengan kondisi dan kebutuhan konsumen serta tujuan atau target 

perusahaan. Dengan melakukan promosi, perusahaan dapat mempengaruhi dan 

mengarahkan konsumen untuk melakukan pembelian. 

Gerai Alfamart di Kota Palembang tersebar diberbagai tempat. Berikut daftar 

Alfamart yang ada di kelurahan Siring Agung, kecamatan Ilir Barat I. 

Tabel 1.1 

Alfamart di Kelurahan Siring Agung, Kecamatan Ilir Barat I, Palembang 
No Nama Alfamart Alamat 

1 Alfamart Inspektur Marzuki Jl. Inspektur Marzuki no. 04.. 

2 Alfamart Inspektur Marzuki 2 Jl. Inspektur Marzuki no. 29 C-D 

3 Alfamart Inspektur Marzuki 3 Jl. Inspektur Marzuki RT 01, RW 09 

4 Alfamart Pakjo Ujung Jl. Inspektur Marzuki RT 04, RW 09 

5 Alfamart Simpang Lapas Pakjo Jl. Inspektur Marzuki no. 2096 

6 Alfamart Anwar Arsyad Jl. Kapten A. Anwar Arsyad RT3/RW7 

Sumber: Observasi langsung oleh Peneliti 
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Salah satu cabang Alfamart di kelurahan Siring Agung Palembang yang ramai 

pengunjung adalah Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. Alfamart Simpang 

Lapas Pakjo beralamat di Jalan Inspektur Marzuki no. 2096. Keunggulan 

Alfamart ini dibanding yang lainnya adalah bertempat di lokasi yang strategis 

yaitu berdekatan dengan perumahan, kosan, sekolah, lapas, kuliner Pakjo, dan 

pertokoan. Alfamart ini juga beroperasi 24 jam, sehingga cukup ramai pengunjung 

yang berbelanja. Selain itu, Alfamart Simpang Lapas Pakjo juga menyediakan 

minicafe yang menjual berbagai makanan minuman seperti nasi fried chicken, 

aneka roti dan minuman soda yang ramai diminati oleh konsumen. Konsumen 

difasilitasi tempat duduk dan meja untuk dapat langsung makan ditempat. Alasan 

itulah yang melatarbelakangi penulis memilih Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

sebagai tempat penelitian. 

Namun, di daerah kelurahan Siring Agung, kecamatan Ilir Barat I juga 

terdapat beberapa minimarket yang berlokasi di sekitar tempat yang sama dengan 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo, seperti Indomaret Inspektur Marzuki, 212 Mart 

dan Kharisma. Banyaknya minimarket-minimarket ini menimbulkan persaingan. 

Namun, jika dibandingkan dengan yang lain, Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

memiliki beberapa keunggulan. Dari segi tempat, Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

memiliki tempat yang cukup luas dan strategis. Tersedia cukup tempat untuk 

lapangan parkir, serta terdapat beberapa stand makanan/minuman kecil di 

pekarangan Alfamart. Untuk pesaingnya yaitu Indomaret juga memiliki tempat 

yang cukup luas dan lahan parkir yang luas. Sedangkan untuk 212 Mart dan 

Kharisma rata-rata bertempat di satu kios yang berada di pinggir jalan. 
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Keunggulan lain Alfamart Simpang Lapas Pakjo adalah jam operasional yang 

buka 24 jam. Dibandingkan dengan pesaingnya didaerah tersebut, hanya Alfamart 

Simpang Lapas Pakjo yang buka 24 jam. Hal ini menjadi kelebihan bagi pihak 

Alfamart. Selain itu Alfamart Simpang Lapas Pakjo juga menyediakan mini café 

yang menjual aneka roti dan nasi ayam. Untuk sistem pembayaran pun Alfamart 

memiliki beberapa kelebihan dibanding yang lain karena pembayaran dapat 

dilakukan dengan dompet online seperti ShopeePay, Gopay, dll. 

Selain itu, Alfamart juga menerapkan jasa pemesanan produk secara online 

melalui aplikasi Alfagift maupun melalui Whatsapp langsung ke gerai. Alfamart 

juga menyediakan jasa pengiriman, jadi konsumen hanya perlu melakukan 

pemesanan dan produk akan diantarkan langsung kepada konsumen. Alfamart 

juga bekerjasama dengan Gojek dan masuk sebagai GoMart, sehingga konsumen 

juga dapat melakukan pembelian di Alfamart melalui GoMart. Kelebihan ini 

belum dimiliki oleh para pesaingnya. Oleh karena itu, diperkirakan Alfamart 

Simpang Lapas Pakjo menjadi salah satu minimarket yang unggul di daerah 

Siring Agung, Ilir Barat I. 

Bauran promosi terdiri dari periklanan, personal selling, promosi penjualan, 

publisitas, dan direct marketing. Saat ini, terdapat tiga bauran promosi yang sering 

dilakukan oleh Alfamart Simpang Lapas Pakjo. Pertama, promosi iklan melalui 

katalog, banner, maupun iklan secara online. Kedua, personal selling dimana 

karyawan Alfamart memberikan informasi dan menawarkan produk secara 

langsung kepada konsumen. Ketiga, promosi penjualan dengan memberikan 

program-program potongan harga, diskon, dan lainnya. 
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Untuk promosi melalui public relation dan direct marketing, Alfamart kurang 

menerapkan strategi promosi ini. Walaupun pada faktanya, Alfamart menjalankan 

public relation seperti menjalin hubungan baik dengan masyarakat melalui media 

sosial, hal tersebut tidak dirasakan secara langsung oleh konsumen. Selain itu, 

Alfamart telah melakukan direct marketing seperti dengan mengirim email 

marketing, namun tidak semua konsumen menerima email marketing tersebut. 

Dibuktikan dengan hasil pra survei tentang pandangan konsumen terhadap 

bauran promosi Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. Survei dilakukan 

kepada 20 orang konsumen Alfamart Simpang Lapas Pakjo. Responden mengisi 

pra-survei melalui Google form yang diberikan. Dalam pra-survei terdapat 

beberapa pertanyaan yang akan dijawab oleh konsumen seperti apakah pernah 

berbelanja di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang, dalam 3 bulan terakhir 

berapa kali berbelanja di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang, bauran 

promosi apa yang diketahui telah dilakukan oleh Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

Palembang dan bauran promosi mana yang paling sering membuat konsumen 

memutuskan berbelanja di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

Berdasarkan hasil pra-survei yang diisi oleh 20 orang, didapat bahwa 20 orang 

tersebut menjawab pernah berbelanja di Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

Palembang. Selain itu hasil pra-survei terkait bauran promosi apa yang diketahui 

telah dilakukan oleh Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang ditunjukkan tabel 

berikut, dalam pertanyaan ini responden hanya dapat memilih 1 bauran promosi 

yang diketahui, maka dari itu total jawaban responden berjumlah 20 jawaban. 
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Tabel 1.2 Bauran Promosi Alfamart yang diketahui Responden  

 

Bauran Promosi 
Responden yang memilih mengetahui 

bauran promosi ini 
Persentase 

Periklanan 9 orang 
 

  
           

Personal selling 5 orang 
 

  
           

Promosi Penjualan 6 orang 
 

  
           

Public Relation 0 orang 
 

  
          

Direct Marketing 0 orang 
 

  
          

Total Responden 20 orang 
  

  
            

Sumber: Pra Survey oleh Peneliti 

Hasil pra-survei menunjukkan bauran promosi Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

Palembang yang paling diketahui konsumen adalah iklan seperti 

brosur/selembaran yang menginformasikan promosi produk, yaitu dari total 20 

orang responden terdapat 9 orang (45%) yang memilih mengetahui bauran 

promosi periklanan. Diurutan kedua yaitu promosi penjualan seperti penurunan 

harga, potongan harga/diskon, kupon, yaitu dari total 20 orang responden terdapat 

6 orang (30%) yang memilih mengetahui bauran promosi periklanan. Diurutan 

ketiga yaitu personal selling seperti penawaran langsung karyawan Alfamart 

kepada pembeli, yaitu dari total 20 orang responden terdapat 5 orang (25%) yang 

memilih mengetahui bauran promosi periklanan. Sedangkan untuk bauran 

promosi public relation dan direct marketing, tidak ada responden yang 

mengetahui bahwa Alfamart menggunakan promosi tersebut. Ini menunjukkan 

bahwa Alfamart kurang menggunakan public relation dan direct marketing 

sebagai strategi promosi mereka, sehingga konsumen tidak merasakan penerapan 

bauran promosi tersebut. 
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Selain itu, melalui pra-survei responden memilih bauran promosi mana yang 

paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan diperoleh hasil bahwa 

personal selling menjadi jenis promosi yang paling mampu mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Diurutan kedua yaitu promosi penjualan dan 

urutan ketiga yaitu periklanan. Oleh karena itu, dalam penelitian ini hanya akan 

mengambil bauran promosi periklanan, personal selling dan promosi penjualan. 

Sedangkan bauran promosi public relation dan direct marketing tidak akan 

dibahas karena Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang kurang 

mengembangkan strategi promosi tersebut, yang dibuktikan dengan banyaknya 

responden yang tidak mengetahui atau merasakan manfaat dari promosi tersebut. 

Alfamart telah melakukan berbagai strategi promosi yang pertama adalah 

strategi promosi periklanan. Menurut Kotler (2000), advertising (periklanan) 

merupakan segala bentuk presentasi dan promosi non-personal yang dibayar oleh 

sponsor untuk mempresentasikan barang atau jasa. Iklan dapat disajikan melalui 

berbagai macam media seperti media cetak (surat kabar dan majalah), media 

penyiaran (televisi dan radio), media jaringan (telepon, kabel, satelit, nirkabel), 

media elektronik (kaset audio, kaset video, halaman web), dan media tampilan 

(baliho, tanda, poster). Menurut Kotler (2000), iklan yang baik setidaknya 

memiliki 3 hal berikut, yaitu tujuan dan informasi iklan jelas, isi pesan iklan dapat 

menarik perhatian, dan media iklan yang digunakan dapat menjangkau setiap 

konsumen. 

Dari segi iklan, Alfamart Simpang Lapas Pakjo telah menggunakan media 

cetak untuk promosi. Karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo seringkali 
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menyebarkan katalog promosi dalam bentuk selembaran yang berisikan berbagai 

informasi promosi produk secara lengkap. Katalog promosi juga biasanya dapat 

dijumpai di dalam gerai Alfamart Simpang Lapas Pakjo. Dengan adanya katalog 

tersebut, konsumen dapat dengan mudah mengetahui informasi-informasi tentang 

produk yang dijual. Isi iklan katalog tersebut umumnya berupa gambar barang, 

harga barang, periode promosi, dan informasi lainnya yang dapat menarik 

perhatian konsumen. 

Pada gerai Alfamart Simpang Lapas Pakjo juga terdapat banner yang 

memberikan informasi terkait promosi yang dilakukan saat itu. Pemasangan 

banner atau spanduk di depan gerai Alfamart Simpang Lapas Pakjo bertujuan 

untuk memudahkan konsumen mengetahui promosi yang sedang berlangsung dan 

bertujuan akhir untuk menarik konsumen membeli produk. Berikut contoh banner 

di depan gerai Alfamart Simpang Lapas Pakjo. 

Gambar 1.1 

Banner Iklan Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

 

 

Dari periklanan yang telah dilakukan diketahui Alfamart menerbitkan iklan 

dengan tujuan menarik perhatian konsumen, iklan Alfamart memberikan 
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informasi yang lengkap dan mudah dipahami konsumen. Isi pesan iklan Alfamart 

berupa gambar barang, harga barang, periode promosi, dan informasi lainnya juga 

dapat menarik perhatian konsumen dan membuat konsumen ingin membeli 

produk tersebut. Alfamart telah menggunakan iklan media cetak seperti katalog, 

banner dan spanduk. Penggunaan iklan cetak ini memudahkan konsumen 

mengetahui promosi yang sedang berlangsung. Oleh karena itu, semakin tinggi 

kemampuan iklan membujuk konsumen, maka akan semakin tinggi pula 

keputusan beli konsumen. 

Strategi kedua yaitu personal selling. Menurut Kotler (2000), personal selling 

(penjualan pribadi) merupakan interaksi tenaga penjualan dengan pelanggan yang 

bertujuan untuk menghasilkan penjualan dan membangun hubungan pelanggan. 

Dalam personal selling penjual akan secara langsung melakukan interaksi tatap 

muka dengan konsumen dan melakukan presentasi, menjawab pertanyaan serta 

mendapatkan pesanan konsumen. Menurut Kotler (2000) dalam personal selling, 

karyawan harus mampu melakukan pra pendekatan, presentasi dan demonstrasi, 

mengatasi keberatan, penutupan, serta tindak lanjut dan pemeliharaan. 

Pra pendekatan yang dilakukan karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

yaitu menanyakan kebutuhan konsumen serta membantu konsumen menemukan 

produk yang dicari. Presentasi dan demonstrasi yang dilakukan karyawan 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo yaitu memberikan penjelasan kepada konsumen 

terkait produk yang ditawarkan seperti menjelaskan harga produk, manfaat 

produk, kelebihan produk dari produk sejenis lainnya, dan masa berlaku produk. 

Mengatasi keberatan yang dilakukan karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo 
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yaitu menanyakan dan mendengarkan keluhan konsumen, memastikan kebenaran 

dari keluhan tersebut, serta menawarkan solusi terkait permasalahan yang 

dihadapi konsumen. 

Penutupan yang dilakukan karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo yaitu 

memastikan kembali produk-produk yang akan dibeli, menawarkan produk lain 

yang sedang promosi. Tindak lanjut dan pemeliharaan yang dilakukan karyawan 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo yaitu, meminta konsumen menilai tingkat 

kepuasan berbelanja di Alfamart setelah selesai melakukan pembayaran. 

Selain melakukan personal selling ketika konsumen berada di dalam toko, 

karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo biasanya juga melakukan penawaran 

kepada orang-orang disekitaran lokasi Alfamart Simpang Lapas Pakjo. Seperti 

contohnya, karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo membagikan selembaran 

informasi terkait cara berbelanja di Alfamart secara online via Whatsapp. 

Bersamaan dengan pembagian selembaran tersebut, karyawan Alfamart Simpang 

Lapas Pakjo juga menjelaskan cara berbelanja online tersebut dan memberikan 

informasi kepada konsumen bahwa Alfamart Simpang Lapas Pakjo sedang 

memiliki promosi. Cara promosi melalui personal selling ini dilakukan oleh 

karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo untuk menarik orang-orang sekitar 

berbelanja di Alfamart Simpang Lapas Pakjo. 
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Gambar 1.2 

Selembaran yang dibagikan Karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

 

 

Karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo telah mendapat pelatihan sebelum 

memulai pekerjaannya, mereka dipersiapkan dan diharuskan untuk memiliki 

pengetahuan tentang produk yang dijual, kemampuan menjelaskan dan 

menginformasikan produk, bernegosiasi, mendorong pembelian dan membina 

hubungan baik dengan konsumen. Konsumen yang berbelanja di Alfamart secara 

sadar maupun tidak sadar akan menerima personal selling dari karyawan 

Alfamart. Ketika berbelanja atau melakukan pembayaran dikasir, karyawan 

Alfamart pertama kali akan memastikan apakah ada lagi produk yang ingin di 

beli. Selanjutnya karyawan Alfamart akan menawarkan pembelian pulsa dan 

menginformasikan promo yang sedang berlangsung serta mendorong konsumen 

untuk membeli produk tersebut.  

Melalui kegiatan personal selling ini, pihak Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

dapat membangun hubungan komunikasi langsung dengan konsumennya. 

Kemampuan karyawan melakukan personal selling, menginformasikan produk, 
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penggunaan bahasa yang sopan, santun serta ramah juga akan membuat konsumen 

nyaman untuk berbelanja dan membujuk konsumen untuk melakukan pembelian. 

Strategi ketiga yaitu promosi penjualan. Menurut Kotler (2000), sales 

promotion (promosi penjualan) merupakan insentif jangka pendek yang 

digunakan oleh perusahaan untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu 

produk atau jasa. Menurut Kotler (2000) terdapat beberapa jenis promosi 

penjualan, yaitu diskon, kupon voucher, rabat, paket harga, premium, kontes 

undian permainan, garansi produk, dan lainnya. 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo memberikan banyak promosi penjualan yang 

menguntungkan bagi konsumen. Promosi penjualan yang dilakukan Alfamart 

Simpang Lapas Pakjo berupa paket harga (transaksi potongan harga/diskon), 

premium (pemberian hadiah), dan kontes undian permainan. Berikut promosi 

penjualan Alfamart di Kota Palembang. 

Gambar 1.3 

Promosi Penjualan Alfamart Palembang 
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Alfamart umumnya memberikan promosi yang sama untuk setiap daerah, 

namun biasanya terdapat perbedaan harga antar daerah/wilayah. Seperti jika di 

Palembang yang termasuk dalam kategori wilayah Sumatera, harga produk yang 

promo lebih mahal Rp 1.000, jadi misalnya harga minyak 1 liter di daerah 

Jabodetabek Rp 14.500, maka di kota Palembang harga minyak 1 liter adalah Rp 

15.500. Untuk di katalog promosi, setiap katalog memiliki keterangan wilayah 

promosi di bagian kiri atas. Seperti contoh gambar di atas terdapat tulisan 

Palembang di bawah logo Alfamart, hal ini menandakan bahwa promosi tersebut 

adalah untuk promosi penjualan di kota Palembang. 

Tabel 1.3 Promosi Penjualan Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

 

Nama Program Contoh 

“JSM” : 

Program promosi diskon spesial 

setiap hari Jumat, Sabtu, 

Minggu yang memberikan harga 

khusus pada produk tertentu. 

JSM periode 21 – 23 Mei 2021 Palembang: 

Diskon harga untuk Alfamart Beras Setra 

Pulen, Bimoli minyak goreng 2L, Fruit Tea, 

Tora Cafe, Silver Queen, Rinso deterjen, 

Sunlight, Molto, Dettol body wash, Mamy 

Poko, dll. 

“Promo Gantung” : 

Program promosi yang 

diberikan tiap akhir bulan, 

biasanya berlangsung 1 minggu. 

Promo Gantung periode 26 Mei – 1 Juni 2021 

Palembang: 

Diskon harga untuk Alfamart Beras Setra 

Pulen 5kg, Kraft All-in-1, Indofood Kecap 

Manis Refill, Indofood Sambal, Fortune 

Minyak Goreng 2L, Filma Serbaguna, 

Lemonilo, Susu Bendera, Pediasure, Mentos, 

Sunlight, Soklin, Wipol, Baygon, Close Up, 

Biore Body Wash, dll. 

Promo Bulanan Alfamart : 

Program promosi berupa 

potongan harga yang dilakukan 

2 periode sebulan. Periode 

pertama tanggal 1-15, periode 

kedua tanggal 16-31. 

Promo Bulanan period 1-15 Juni 2021 

Palembang: 

Diskon harga untuk DCR, Konicer minyak 

telon, Byebye-Fever, Pronas kornet sapi, 

Mama Suka Bon Nori, Hann Pudding, Saori 

saus tiram, dll. 

 

Alfamart secara rutin terus-menerus mengeluarkan berbagai program promosi, 

seperti potongan harga, diskon, pembelian banyak lebih murah, dan lainnya. 
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Alfamart juga menawarkan bonus pack, yaitu penawaran produk tambahan secara 

gratis atau harga miring. Selain itu Alfamart juga memberikan undian dan 

permainan melalui media sosial Instagram, dimana konsumen dapat berpartisipasi 

dalam kuis yang diberikan dan jika beruntung konsumen akan mendapatkan 

hadiah berupa voucher maupun barang/produk. Dengan adanya promosi penjualan 

tersebut, konsumen akan tertarik untuk membeli produk di Alfamart karena 

merasa mendapat keuntungan ketika berbelanja. 

Alfamart telah banyak berupaya memberikan promosi-promosi yang menarik 

bagi konsumen, namun jika dilihat dari jumlah transaksi/kunjungan di Alfamart 

Simpang Lapas Pakjo Palembang, dirasa promosi-promosi tersebut belum 

maksimal mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Tabel 1.4 Jumlah Transaksi/Kunjungan Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

Palembang Januari – Oktober 2021 

 

No Bulan Jumlah Transaksi/Kunjungan 

1 Januari 586 

2 Februari 543 

3 Maret 610 

4 April 532 

5 Mei 594 

6 Juni 548 

7 Juli 695 

8 Agustus 739 

9 September 670 

10 Oktober 624 

Total 6.141 

Sumber: Alfamart Simpang Lapas Pakjo 

Berdasarkan data jumlah transaksi/kunjungan di Alfamart Simpang Lapas 

Pakjo Palembang, diketahui total dari bulan Januari hingga Oktober 2021 terdapat 

6.141 transaksi yang dilakukan di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

Jika dilihat dari data perbulan, pada tahun 2021 kisaran transaksi antara 500 – 750 
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transaski yang terjadi. Bila diperhitungkan kunjungan per hari, diperkirakan rata-

rata transaksi perhari adalah 20 kali transaksi. Jumlah ini dapat dikatakan 

tergolong minim untuk kunjungan minimarket yang menjual kebutuhan sehari-

hari yang memang diperlukan konsumen. 

Menurut karyawan Alfamart Simpang Lapas Pakjo pun umumnya konsumen 

yang datang berbelanja bukan dikarenakan promosi yang sedang berlangsung, 

melainkan hanya untuk membeli kebutuhan yang memang mereka butuhkan 

seperti air minum dan sembako. Konsumen juga kurang mengetahui promosi yang 

berlangsung dan ketika ditawarkan promosi oleh karyawan, konsumen juga belum 

tentu membeli produk yang sedang promo tersebut. Hal ini dikarenakan 

konsumen Alfamart Simpang Lapas Pakjo hanya berfokus pada produk yang saat 

itu mereka butuhkan. Dari data dan keterangan karyawan Alfamart tersebut dapat 

disimpulkan bahwa saat ini promosi yang dilakukan Alfamart belum secara 

maksimal menarik keinginan konsumen untuk berbelanja di Alfamart. Oleh 

karena itu, pihak Alfamart mengembangkan strategi promosi yang efektif dan 

efisien yang dapat mempengaruhi konsumen. 

Keputusan pembelian konsumen akan dipengaruhi oleh promosi. Menurut 

Kotler (2000), keputusan pembelian merupakan tahapan dalam proses 

pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen akan mempertimbangkan 

berbagai hal sebelum benar-benar membeli. Bauran promosi yang digunakan oleh 

pemasar agar dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli yaitu, periklanan, 

personal selling, promosi penjualan. Semakin baik promosi yang dilakukan, maka 

semakin tinggi tingkat keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan penjabaran 
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tersebut diyakini bahwa bauran promosi yang terdiri dari periklanan, personal 

selling, dan promosi penjualan dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

Berdasarkan uraian latar belakang tersebut penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang”. 

 

1.2 Perumusan Masalah 

Permasalahan yang ditetapkan dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana pengaruh periklanan terhadap keputusan pembelian di 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang? 

2. Bagaimana pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian di 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang? 

3. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian di 

Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang? 

4. Bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian 

secara simultan di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang? 

5. Bauran promosi mana yang paling berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ditetapkan dalam penelitian ini adalah untuk: 



18 

 

 

 

 

1. Mengetahui bagaimana pengaruh periklanan terhadap keputusan 

pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

2. Mengetahui bagaimana pengaruh personal selling terhadap keputusan 

pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

3. Mengetahui bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

4. Mengetahui bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap keputusan 

pembelian secara simultan di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

5. Mengetahui bauran promosi mana yang paling berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di Alfamart Simpang Lapas Pakjo Palembang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbang ilmu 

pengetahuan khususnya ilmu manajemen pemasaran bidang 

komunikasi pemasaran, khususnya pengetahuan mengenai bauran 

promosi Alfamart terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi bahan informasi, 

referensi, solusi, dan sarana bagi pihak terkait dalam meningkatkan 

dan mengembangkan strategi bauran promosi. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

1. Bagi perusahaan, melalui penelitian ini diharapkan mampu 

memberikan informasi bagi perusahaan mengenai peran variabel 
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bauran promosi dalam meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. Informasi tersebut nantinya dapat digunakan 

perusahaan dalam merencanakan strategi perusahaan kedepannya. 

2. Bagi penulis, melalui penelitian ini penulis memperoleh 

pengalaman, pengetahuan, wawasan mengenai variabel bauran 

promosi yang mampu mempengaruhi keputusan pembelian. Selain 

itu penulis dapat menerapkan ilmu-ilmu pengetahuan yang telah 

diterima selama bangku perkuliahan kedalam penelitian ini. 

3. Bagi pihak lain, melalui penelitian ini diharapkan hasil penelitian 

dapat digunakan sebagai bahan referensi atau acuan bagi peneliti-

peneliti selanjutnya. 
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