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ABSTRAK 

 

Muhammad Agil Ramadhan, Pengaruh Promosi Penjualan, Harga, Dan 

Atribut Produk Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang 

Kenten Palembang (Dibawah bimbingan Bapak Prof. Dr.H.Sulbahri Madjir, 

S.E, MM dan Ibu Suharti, S.E., M.M) 

 

Salah satu tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Promosi 

Penjualan, Harga, Dan Atribut Produk Terhadap Minat Beli Konsumen Pada 

Indomaret Cabang Kenten Palembang. Pendekatan umum yang digunakan dalam 

penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling. Metode penarikan sampel 

yang digunakan adalah teknik purposive sampling. Dengan sampel sebanyak 97 

orang Pelanggan yang pernah membeli produk di Indomaret Cabang Kenten 

Palembang. Dalam menganalisis data penelitian ini digunakan uji statistik 

deskriptif dan uji statistik inferensial. 

Hasil dari penelitian ini adalah terdapat pengaruh variabel promosi 

penjualan (X1), harga (X2), atribut produk (X3) secara simultan terhadap minat 

beli konsumen di Indomaret cabang Kenten Palembang dimana tingkat signifikan 

dibawah 0,05 yaitu  0,000. Pihak perusahaan agar dapat mempertahankan promosi 

dan lebih meningkatkan produk agar pelanggan merasa senang ketika berada di 

toko. Toko juga perlu mempertimbangkan kebijakan penetapan harga agar 

disesuaikan dengan para kompetitor lainnya terutama berorientasi dengan 

manfaaat yang dirasakan oleh pelanggan, agar terciptanya kepuasan pelanggan 

yang nantinya diharapkan dapat meningkatkan minat beli konsumen. 

 

 

Kata kunci : Promosi penjualan, Lokasi, Harga, Minat beli 
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ABSTRACT 

 

Muhammad Agil Ramadhan, The Influence of Sales Promotion, Price, and 

Product Attributes on Consumer Purchase Interest at Indomaret Kenten 

Palembang Branch (Under the guidance of Mr. Prof. Dr.H.Sulbahri Madjir, 

S.E, MM and Mrs. Suharti, S.E., M.M) 

 

One of the aims of this research is to determine the influence of sales 

promotions, prices and product attributes on consumer buying interest at 

Indomaret, Kenten Palembang branch. The general approach used in this 

research uses a purposive sampling technique. The sampling method used was a 

purposive sampling technique. With a sample of 97 customers who had purchased 

products at Indomaret Kenten Palembang Branch. In analyzing this research 

data, descriptive statistical tests and inferential statistical tests were used. 

The results of this research are that there is a simultaneous influence of 

the variables sales promotion (X1), price (X2), product attributes (X3) on 

consumer buying interest at the Kenten Palembang branch of Indomaret where 

the significance level is below 0.05, namely 0.000. The company must be able to 

maintain promotions and further improve products so that customers feel happy 

when they are in the store. Stores also need to consider pricing policies so that 

they are adjusted to other competitors, especially oriented towards the benefits 

felt by customers, in order to create customer satisfaction which is expected to 

increase consumer buying interest. 

 

 

Keywords: Sales promotion, location, price, purchase interests 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 
1.1 Latar Belakang  

Pada persaingan di era globalisasi saat ini, perusahaan harus secara cermat 

dalam menetapkan harga pada setiap produknya, karena penetapan harga pada 

produk jasa akan berdampak langsung terhadap tingkat permintaan produk 

tersebut. Bagi para konsumen, harga bukan hanya sekedar nilai tukar barang atau 

jasa, tetapi konsumen selalu mengharapkan adanya timbal balik yang sesuai antara 

manfaat produk yang akan mereka terima dengan pengorbanan yang mereka 

keluarkan. Semakin meningkatnya persaingan bisnis dan pedagangan mendorong 

perusahaan menerapkan strategi pemasaran yang tepat supaya usahanya dapat 

bersaing dan unggul dalam persaingan bisnis.  

Menurut (Kotler & Armstrong, 2017:72) Pemasaran adalah suatu proses 

sosial dan manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa 

yang mereka butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik 

produk dan nilai dengan orang lain. Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk 

dapat memberikan kepuasan kepada konsumennya, konsep ini sering disebut 

konsep pemasaran yang menitikberatkan pada kebutuhan konsumen dengan 

sebaik-baiknya sehingga barang atau jasa yang dihasilkan sesuai dengan yang 

diinginkan oleh konsumen. Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar 

dapat sukses dalam persaingan adalah berusaha untuk menciptakan dan 

mempertahankan konsumen. Agar tujuan tersebut dapat tercapai, maka setiap 
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perusahaan harus berupaya menghasilkan barang atau jasa yang sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Kepuasan konsumen adalah keadaan 

konsumen baik yang merasa puas maupun belum puas setelah tercapai keinginan 

dan harapan terhadap menu, harga, fasilitas dan pelayanan yang disediakan. 

Promosi menurut (Dharmmesta, 2018:50) adalah usaha perusahaan yang 

dipakai untuk mempengaruhi konsumen agar bersedia untuk membeli ulang. 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran. Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian 

produk dengan segera dan/atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli 

pelanggan. 

Untuk meningkatkan daya beli terhadap produk perusahaan, tentunya 

perusahaan perlu melakukan strategi promosi. Salah satunya melalui promosi 

penjualan. Menurut (Kotler & Armstrong, 2017:92) Promosi penjualan adalah 

berbagai kumpulan alat- alat insentif yang sebagian besar jangka pendek, yang 

dirancang untuk merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih 

cepat dan lebih besar oleh konsumen. Kreativitas kegiatan promosi penjualan 

menjadi sesuatu yang sangat penting bagi pihak manajemen. Faktor penting 

promosi penjualan dalam mewujudkan tujuan perusahaan meliputi pemberian 

potongan harga (diskon), mengadakan undian, memberikan imbalan bagi yang 

berlangganan berupa merchandise, dsb. 

Harga pada hakekatnya merupakan tawaran kepada para konsumen, 

apabila konsumen menerima harga tersebut maka produk tersebut akan laku, 
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sebaliknya bila konsumen menolaknya maka diperlukan peninjauan kembali harga 

jualnya. Menurut Kotler dan Armstrong (2017:114), harga adalah sejumlah uang 

yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar 

konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau 

jasa tersebut.  

Masalah harga memang relatif, tergantung dari segi persepsi dari setiap 

konsumen selain itu harga pun dilihat dari kualitas dan manfaat sebuah produk. 

Sebagai bisnis ritel yang terkemuka dan mempunyai reputasi nasional maka 

Indomaret telah mendapatkan kepercayaan dari masyarakat. Namun demikian 

masih sering muncul juga keluhan dari pelanggan terhadap layanan Indomaret, 

untuk itu beberapa kasus terkait potongan harga yang pernah terjadi di Indomaret 

akan menjadi rujukan. Sepertinya sebagian besar konsumen yang datang 

berbelanja memahami betul kisaran harga rata-rata di pasaran, terbukti mereka 

tetap beranggapan bahwa berbelanja di Indomaret dianggap masih lebih mahal 

dibandingkan ritel modern lain. 

Menurut (Simamora, 2018:21) mendefinisikan bahwa atribut produk 

adalah segala sesuatu yang melekat pada produk dan menjadi bagian dari produk 

itu sendiri. Suatu perusahaan tidak lepas dari konsumen serta produk yang di 

jualnya. Konsumen tentu berharap bahwa barang yang dibelinya akan dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginannya sehingga konsumen berharap bahwa 

produk tersebut memiliki kondisi yang baik serta terjamin. Oleh karena itu 

perusahaan harus menjaga agar kualitas barang yang dihasilkan terjamin serta 

diterima oleh konsumen dan dapat bersaing di pasar. Dalam dunia bisnis, promosi, 
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harga dan atribut produk dapat menarik minat tersendiri dikalangan konsumen. 

Menurut (Kotler & Armstrong, 2017:98) minat pembelian adalah perilaku 

yang timbul akibat dari respon yang timbul pada objek yang menunjukkan 

keinginan konsumen untuk melakukan pembelian. Menurut Durianto dan Liana 

(2017:56), minat beli adalah sesuatu yang terkait dengan perencanaan konsumen 

untuk membeli produk atau jasa dan berapakah jumlah unit yang dibutuhkan 

mereka dalam periode tertentu. Menurut Thamrin (2015:22),  minat beli adalah 

bagian dari komponen-komponen perilaku konsumen dalam bersikap 

mengomsumsi, kecenderungan responden dalam bertindak sebelum keputusan 

membeli dijalankan.  

Konsep bisnis waralaba franchise ala Indomaret ini disambut positif oleh 

masyarakat. Dari sisi konsumen, Indomaret menjadi salah satu tempat belanja 

favorit. Di sisi investor, banyak orang berbondong-bondong membeli franchise 

Indomaret. Ternyata perkembangan ini tidak hanya dirasakan Indomaret, tetapi 

juga pesaingnya yaitu Alfamart. Kedua perusahaan ini terus berkembang pesat 

memasuki area perumahan, perkantoran, kawasan niaga, kawasan wisata, jalan 

raya, dan lain sebagainya.Seiring berjalannya waktu, para pelaku bisnis dari kedua 

retail tersebut mempelajari bagaimana mengoperasikan sebuah jaringan retail 

berskala besar, lengkap dengan berbagai pengalaman kompleks dan bervariasi. 

Mini Market saat ini sudah banyak keberadaan nya di seluruh wilayah 

Indonesia salah satunya yang terkenal adalah Indomaret dan Alfamart yang 

cabangnya sudah banyak berada di pelosok daerah. Minimarket berkembang 

mulai tahun 2003, ketika pada saat itu Indomaret membentuk konsep toko modern 
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yang berlokasi di dekat hunian konsumen. Indomaret menyediakan berbagai 

kebutuhan pokok dengan system swalayan, konsumen diberikan kebebasan untuk 

memilih barang yang mereka inginkan di rak minimarket Sebelum 2003, 

Indomaret sebenarnya sudah memiliki beberapa gerai ,namun jumlahnya masih 

sedikit. Barulah ketika tahun 2003 Indomaret mulai ekspansi hingga 

memilikisekitar 700 gerai dengan konsep franchise. 

Tabel 1.1 

Daftar Ritel Dengan Gerai Terbanyak Di Indonesia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : databoks.katadata.co.id (2023) 

 

Pada tahun 2022, Indomaret menjadi toko retail modern kategori penjualan 

makanan, minuman, dan kebutuhan harian yang memiliki gerai terbanyak di 

Indonesia. Hal ini terlihat dari laporan United States Department of Agriculture 

(USDA) yang bertajuk Indonesia: Retail Foods edisi Juli 2023. 
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Tabel 1.2 

Data Penjualan Indomaret Cabang Kenten  

  September 2023 – November 2023 

Bulan Target Pencapaian Presentase 

September 150.000.000 159.213.339 106% 

Oktober 160.000.000 157.023.931 98% 

November 170.000.000 158.256.145 93% 

Sumber : Data diolah, (2023) 

 

Pada bulan november dan desember pendapatan pada toko Indomaret 

cabang kenten tidak sampai target karena banyaknya persaingan retail di 

Palembang dan banyaknya produk terbaru yang menjadi andalan toko retail 

modern kategori penjualan makanan, minuman. 

Perusahaan harus menyadari bahwa konsumen menginginkan untuk 

memperoleh harga yang pantas, dimana konsumen merasa bahwa pengorbanan 

yang mereka keluarkan berupa biaya sebanding dengan manfaat yang mereka 

peroleh. Minat beli ulang konsumen terhadap suatu produk sangat dipengaruhi 

oleh penilaian mereka mengenai kelayakan harga dari produk itu sendiri. Hal ini 

disebabkan karena konsumen hanya mampu memperkirakan harga berdasarkan 

pembelian pada masa lampau. Dodds (2015:109) menyebutkan bahwa konsumen 

akan membeli suatu produk bermerek jika harganya dipandang layak oleh mereka. 

Karena melihat begitu pentingnya minat beli konsumen bagi perusahaan 

dalam menjalankan kegiatan operasional perusahaan, sehingga memerlukan 

perhatian yang khusus membuat penulis merasa tertarik untuk membahas 

permasalahan tersebut, dan mengangkat hal ini menjadi sebuah penelitian yang 

berjudul : 

 “Pengaruh Promosi Penjualan, Harga, Dan Atribut Produk Terhadap 

Minat Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang“ 
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1.2 Perumusan Masalah 

Berkenaan identifikasi masalah diatas maka penulis mencoba merumuskan 

masalah yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu : 

1. Bagaimana Pengaruh Promosi Penjualan, Harga, dan Atribut Produk Secara 

Simultan Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten 

Palembang? 

2. Bagaimana Pengaruh Promosi Penjualan Secara Parsial Terhadap Minat 

Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang? 

3. Bagaimana Pengaruh Harga Secara Parsial Terhadap Minat Beli Konsumen 

Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang? 

4. Bagaimana Pengaruh Atribut Produk Secara Parsial Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan identifikasi masalah dan batasan penelitian diatas, tujuan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1. Untuk mengetahui bagaimana Pengaruh Promosi Penjualan, Harga, dan 

Atribut Produk Secara Simultan Terhadap Minat Beli Konsumen Pada 

Indomaret Cabang Kenten Palembang. 

2. Untuk mengetahui bagaimana Promosi Penjualan Secara Parsial Terhadap 

Minat Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang. 

3. Untuk mengetahui bagaimana Pengaruh Harga Secara Parsial Terhadap 

Minat Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang. 
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4. Untuk mengetahui bagaimana Pengaruh Atribut Produk Secara Parsial 

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten 

Palembang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan akan dapat memberikan manfaat, 

tidak hanya bagi penulis tetapi juga bagi pihak-pihak lain. Adapun manfaat 

penelitian ini antara lain : 

1. Bagi Penulis 

Untuk memperoleh tambahan ilmu pengetahuan khususnya dalam bidang 

Promosi Penjualan, Harga, dan Atribut Produk Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada Indomaret Cabang Kenten Palembang yang tentunya 

akan sangat berguna dalam dunia pekerjaan. 

2. Bagi Perusahaan 

Sebagai masukan bagi perusahaan dalam melakukan Promosi Penjualan, 

Harga, dan Atribut Produk Terhadap Minat Beli Konsumen serta dapat 

memberikan informasi tambahan mengenai pemasaran produk.  

3. Bagi Akademisi 

Diharapkan dapat menambah perbendaharaan dan referensi perpustakaan 

Universitas Tridinanti Palembang khususnya Jurusan Manajemen 

Pemasaran dan sebagai bahan masukan bagi peneliti sejenis untuk 

menyempurnakan penelitian berikutnya dan pengembangan lebih lanjut. 
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