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ABSTR.\K 

Muhammad Dhy-ah Uddin 212004015/2008/Strategi Retail Dalam Meningkatkan 
Volume Penjualan Pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau/Manajeinen Pemasaran. 

Perumusan masaiahnya adalah bagaimana strategi retail dam meningkatkan 
volimie penjualan pada Toko Tri Indali Lubuk Linggau. Tujuaiuiya adalah untuk 
mengetahui strategi retail dam meningkatkan volume penjualan pada Toko Tri 
IndaJi Lubuk Linggau. 

Penelitian mi tennasuk ke dalam katagori penelitian suivey mengmgat banyaknya 
populasi yang dapat dijadikan sebagai unit penelitian. Tempat penelitian 
dilakukan di kota Lubuk Linggau. Variabel dan masing-masing indikator yang 
digunakan adalah variabel strategi reiail dengan indikator lokasi toko, pelayanan, 
harga, ragam produk yang ditawarkan, suasana toko, karyawan toko, dan metode 
promosi dan variabel volume penjiialati dengan indikator volume penjualan alat-
alat listrik Tiko Tn Indah Lubuk Linggau. Populasi penelitian adalah seluruh 
nasabah Toko Tri Indah Lubuk Linggau yang diambil 35 orang dengan tehik 
pengambilan sampel dengan aksidental. Data primer yaitg diperiukan dalam 
penelitian ini adalah jawaban responden terhadap kuesioner yang disebarkan dan 
data sekunder daiam penelitian ini adalah volume penjualan pada Toko Tri Indah 
Lubuk Linggau tahun 2004 sampai dengan tahim 2007 dalam rupiah. Tehnik 
pangumpulan data adalah daftar pertanyaan. Anaiisis data yang dilakukan adalah 
anaiisis kualitatif dan kuaniitatif dengan tehnik anaiisis mean aritmalika. 

Hasil anaiisis menunjukkan bahwa srtategi relati indikator lokasi toko dengan 
rata-rata 4,86 > 3, pelayanan dengan rata-rata 4,46>3, harga dengan rata-rata 4,43 
> 3, ragam produk yang ditawarkan dengan rata-rata 4,28 > 3, karyawan toko 
dengan rata-rata 4,23 > 3, dan metode promosi dengan rata - rata 4,40 > 3 sudah 
tepat. Sedangkan untuk indikator suasana toko dengan rata-rata 2,65 < 3 belum 
tepat. 

Kata Kiinci: Strategi Retail dan Volume Penjualan. 



BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Saat ini banyak bermunculan perusahaan-perusahaan baik yang berskala besar 

maupun berskala kecil yang menawarkan satu atau beragam jenis produksi. Setiap 

perusahaan mempunyai tujuan yang sama yaitu ingin mendapatkan laba yang 

optimal atau dengan kata lain ingin mendapatkan keuntungan yang sebesar-

besamya dan berusaha untuk mempertahankan serta meningkatkan penjualan. 

Oleh karena itu untuk memelihara dan mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan, maka perusahaan perlu menetapkan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan penjualan produk-produk yang dijualnya. 

Kegiatan pemasaran merupakan kegiatan yang sangat penting dalam 

menentukan keberhasilan suatu perusahaan, karena barang atau jasa yang 

dihasilkan seharusnya merupakan keseluruhan aktivitas perusahaan yag hams 

dilaksanakan sesuai dengan rencana yang telah dibuat. Melihat berhasil atau 

tidaknya kegiatan pemasaran suatu perusahaan, maka setiap pemsahaan hams 

melaksanakan atau menggunakan strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi 

pemsahaan. 

Salah satu kegiatan pemasaran yang hams diperhatikan adalah kegiatan 

pendistribusian karena dalam usaha pencapaian tujuannya, perusahaan hams 

menyesuaikan saluran distribusi dalam upaya penyampaian produk pemsahaan 

tersebut ketangan konsumen. Banyak perusahaan yang menganggap distribusi 

sebagai kegiatan yang berjalan dengan sendirinya, mereka melupakan bahwa f^' X 
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dengan distribusi yang efisien dapat meningkatkan operasi pemasaran yang 

pastinya berdampak pada meningkatnya penjualan. 

Retailer atau pedagang eceran merupakan saluran distribusi yang 

menyalurkan barang dan jasa Iangsung ketangan konsumen yang membeli produk 

imtuk di konsumsi dan tidak untuk di jual kembali atau penggunaan bisnis. 

Bisnis eceran tidak sekedar hanya membuka toko, mempersiapkan barang-

barang atau produk yang akan dijual yang lengkap. Tetapi lebih dari itu 

pengelolaan bisnis eceran hams melihat perkembangan teknologi pemasaran agar 

dapat bersaing dan mempunyai keunggulan bersaing. Dengan semakin 

kompetitifhya persaingan perdagangan, maka suatu pemsahaan yang bergerak 

dibidang eceran dituntut untuk lebih aktif dalam membuat strategi untuk 

menghadapi persaingan tersebut. Pengecer hams mencari strategi pemasaran yang 

bam imtuk menarik dan mempertahankan pelanggan. Pengecer dapat menarik 

pelanggan dengan produk unit, pelayanan lebih banyak atau lebih baik dari pada 

yang ditawarkan para pesaingnya. 

Banyak pengecer yang gagal menetapkan secara jelas pasar sasaran dan posisi 

didalam pasar, sehingga walaupun mereka memberikan sesuatu dimana dalam hal 

ini yaitu penjualan peroduknya kepada tetapi pada akhimya tidak memuaskan 

pasar. Sebaliknya pengecer yang sukses dapat menetapkan pasar sasaran dengan 

baik dan memposisikan dirinya dengan kuat. 

Toko Tri Indah Lubuk Linggau mempakan salah satu perusahaan swasta yang 

bergerak dibidang penjualan alat-alat listrik yang biasanya menjual produknya 

secara eceran. Untuk meningkatkan volume penjualan, maka Toko Tri Indah 
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Lubuk Linggau menggunakan strategi eceran ( retail ). Diharapkan dengan 

strategi eceran tersebut. Toko Tri Indah Lubuk Linggau dapat meluaskan pangsa 

pasamya dan meningkatkan volume penjualannya. 

Berdasarkan keterangan diatas, maka penulis tertarik untuk mengadakan 

penelitian mengenai srtategi eceran ( retail ) yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau dengan judul Strategi Retail dalam Meningkatkan Volume 

Penjualan pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau. 

B. Rumusan Masalah 

Bagaimanakah strategi retail dalam meningkatkan volume penjualan pada 

toko Tri Indah Lubuk Linggau? 

C. Tujuan Penelitan 

Untuk mengetahui strategi retail dalam meningkatkan volume penjualan 

pada toko Tri Indah Lubuk Lmggau. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat memberikan praktik dari teori yang selama ini 

diperoleh dari perkuliahan, khususnya dalam konsentrasi pemasaran. 
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2. Bagi Tempat Penelitian 

Hasil penelitian ini dapat menjadi masukan bagi perusahaan dalam 

mengevaluasi strategi retail dalam meningkatkan volume penjualan. 

3. Bagi Almamater 

Hasil penelitian ini dapat menjadi referensi bagi kajian mahasiswa dan 

dosen khususnya dalam bidang pemasaran. 
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BAB I I 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitian Sebelumnya 

Penelitian sebelumnya berjudul Strategi Eceran Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada Toko Aqas Palembang yang telah dilakukan oleh Kumia 

Anggaraini (2006) dengan Nim 212002215. Perumusan masalah dalam penelitian 

tersebut adalah bagaimana strategi eceran dalam meningkatkan volume penjualan 

pada Toko Aqas Palembang. Adapun tujuannnya adalah untuk mengetahui 

strategi eceran dalam meningkatkan volume penjualan pada Toko Aqas 

Palembang. Terdapat dua variabel yang digunakan yaitu strategi eceran dan 

volume penjualan. Indicator strategi eceran yaitu produk, kualitas harga, waktu, 

pelayanan, lokasi dan promosi. Data yang digunakan adalah data primer berupa 

wawancara Iangsung dengan pihak Toko Aqas Palembang. Dan data sekunder 

berupa sejarah perusahaan dan volume penjualan. Hasil penelitian memmjukan 

bahwa Toko Aqas Palembang telah melakukan strategi yang tepat, karena produk 

yang dijual beragam, kualitas harga yang ditetapkan sesuai, pelayanan yang 

diberikan karyawan sudah baik, lokasi mudah dijangkau dan promosi yang 

digunakan menarik. 

Penelitian yang kedua berjudul Strategi Eceran dalam Meningkatkan 

Voliune Penjualan pada PT. Dahlia Dewantara Palembang yang telah dilakukan 

oleh Imelda Komalasari (2007) dengan Nim 212003031. perumusan masalah 

dalam penelitian ini yaitu baaimana srtategi eceran dalam meningkatkan volume 
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penjualan pada PT. Dahlia Dewantara Palembang. Adapun tujuannya adalah 

untuk mengetahui strategi eceran dalam meningkatkan volume penjualan pada PT. 

Dahlia Dewantara Palembang. Terdapat dua variable yaitu strategi eceran dan 

volume penjualan. Indikator strategi eceran yaitu produk, harga, waktu, pelayanan 

lokasi dan promosi. Data yang digunakan adalah data primer dan data sekunder, 

dan tehnik pengumpulan data berupa kuesioner dan dokumentasi. Populasi pada 

penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian pada PT. 

Dahlia Dewantara Palembang pada minggu pertama dan kedua bulan desember 

2007. dengan jumiah sampel sebanyak 100 orang. Hasil penelitian menunjukan 

bahwa strategi eceran yang digunakan tidak tepat. 

B. Bauran Pemasaran 

Menurut Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo (2001:293), bauran pemasaran 

adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 

sistem pemasaran, yaitu produk, struktur harga, kegiatan promosi dan sistem 

distribusi. Adapun penjelasan dari keempat variabel tersebut adalah sebagai 

berikut: 

1. Produk 

Produk adalah suatu komplek baik dapat diraba maupun tidak d^^at 

diraba termasuk bungkus, wama, harga, prestise perusahaan and 

pengecer, yang diterima pembeli untuk memuaskan keinginan dan 

kebutuhannya. 
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2. Harga 

Harga adalah adalah besamya pengorbanan yang diberikan oleh 

konsumen guna memenuhi kebutuhan dan keinginan yang menjadi 

haknya 

3. Promosi 

Promosi merupakan penyampaian informasi mengenai produk dengan 

mempengaruhi, membujuk, sehingga konsumen tertarik untuk 

membeli. 

4. Distribusi 

Distribusi adalah suatu usaha untuk menempatkan suatu produk hingga 

sampai kepada konsumen akhir. 

C. Distribusi 

Menurut Kotler (2003:137), distribusi yaitu : "the various the company 

undertakes to make the product accessible and available to target customer''. 

Berbagai kegiatanyang dilakukan perusahaan untuk membuat produknya mudah 

diperoleh dan tersedia untuk konsumen sasaran. 

Menurut Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo (2001:293), distribusi adalah 

suatu usaha untuk menempatkan suatu produk hingga sampai kepada konsumen 

akhir. 
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D. Jenis-jenis Lembaga Perantara 

Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo (2001:200), perantara adalah indiviu 

lembaga bisnis yang beroperasi diantara produsen dan konsumen atau pembeli 

industri. Perusahaan-perusahaan seperti itu melaksanakan beberapa fungsi 

perantara (penjualan, pengangkutan, penyimpanan, dan membantu dalam kegiatan 

saluran). 

Adapun jenis-jenis perantara yang ada adalah sebagai berikut: 

1. Pedagang Besar 

Pedagang besar merupakan salah satu lembaga yang penting, terutama 

untuk menyalurkan barang konsumsi. Banyak fungsi-flingsi pemasaran 

yang mereka lakukan. Sehinggga pedagang besar ini dapat 

digolongkan kedalam: 

a. Pedagang besar dengan fungsi penuh, yaitu pedagang besar yang 

melaksanakan seluruh fungsi pemasaran. 

b. Pedagang besar dengan fungsi terbatas, yaitu pedagang besar yang 

hanya melaksanakan satu atau beberapa fungsi pemasaran. 

2. Pengecer 

Pengecer mempunyai peranan yang penting karena berhubungan 

secara iangsung dengan penjualan barang atau jasa kepada konsumen 

akhir untuk kepentingan pribadi (bukan untuk keperluan bisnis). 

3. Agen 

Peranan agen mempunyai fungsi yang sama dengan pedagang besar 

meskipun tidak berhak memilih barang yang dipasarkan. 



Menurut Sofjan Assauri (2002:213), jenis-jenis saluran distribusi dapat 

dibedakan atas: 

1) Saluran distribusi Iangsung 

Produsen — k o n s u m e n 

2) Saluran distribusi tidak Iangsung 

a) Produsen ^ Pengecer ^ konsumen 

b) Produsen — ^ pedagang besar—p- pengecer—p- konsumen 

c) Prodesen ^ Agen ^ Pedagang Besar ^ 

Pengecer — • konsumen. 

E . Retail (eceran) 

Menurut kotler (2002:592), eceran (retail) adalah semua kegiatan yang 

terlibat dalam penjualan barang atau jasa secara iangsung kepada konsumen akhir 

imtuk penggunaan pribadi bukan pengguna bisnis. 

Menurut Dunne, Lush, and Griffith (2002:7), penjualan eceran adalah 

Iangkah yang dibutuhkan untuk menyediakan barang dan jasa untuk konsumen 

akhir. 

Berry Berman dan Joel R. Ervans (2002:3), penjualan eceran adalah 

tingkat terakhir dari proses distribusi, didalamnya terdapat aktivitas-aktivitas 

bisnis dalam penjualan barang atau jasa kepada konsumen. 

Menurut Foster (2008:35) perdagangan eceran adalah segala aktivitas 

perdagangan barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk digunakan sendiri, 

bukan untuk diperdagangkan lagi. 

9 



F . Fungsi Penjualan Eceran 

Menerut Berman dan Evans (2004:7), fungsi ritel dalam disribusi adalah 

sebagai berikut: 

1. Ritel merupakan tahap akhir dalam saluran distribusi yang terdiri 

dari usaha-usaha dan orang-orang yang terlibat dalam perpindahan 

fisik dan penyerahan kepemilikan barang dan jasa dari produsen ke 

konsumen. 

2. Ritel dalam saluran distribusi mempunyai peranan penting sebagai 

perantara antara pengusaha menufaktur, pedagang besar, serta 

pemasok lain ke konsumen akhir. Para pedagang eceran 

mengumpulkan berbagai macam barang dan jasa dari beragam 

pemasok dan selanjutnya menawarkannya kepada beberapa 

konsumen. 

3. Fungsi distribusi dari ritel adalah terjalinnya komunikasi dengan 

pelanggan mereka., pengusaha manufaktur, dan pedagang besar. 

4. Bagi para pengusaha manufaktur dan pemasok yang masih kecil, 

pedagang eceran harus dapat menyediakan bantuan yang berguna 

seperti transportasi, penyimpangan, perikJanan, dan pembayaran lebih 

dahulu untuk barang dagangan. 

5. Melalui ritel, transaksi para pelanggan dilengkapi dengan pelayanan 

pelanggan yang lebih baik seperti: pembungkus, pengiriman, dan 

pemesanan. 
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G. Jenis-jenis Penjualan Eceran. 

Kotler (2003:536), membagi tipe-tipe pedagang eceran menjadi tiga bagian 

besar yaitu: 

1. Store Retailer (pedagang eceran bertoko) 

Pedagang eceran bertoko dapat dibagi ke dalam delapan katagori, yaitu 

a. Speciality store (toko khusus) 

Yaitu suatu toko yang mempunyai lini produk terbatas tetapi 

dengan berbagai keragaman daiam hal produk itu. Contoh : toko 

olab raga, toko furniture, toko pakaian, dan toko buku. 

b. Departement Store (toko serba ada) 

Yaitu toko serba ada yang memiliki beberapa lini produk, 

khususnya pakaian, alat-alat rumah tangga, dan perlengkapan 

rumah, dimana setiap lini produk dioperasikan sebagai 

sebuahsebagai sebuah departemen yang terpisah yang dikelola oleh 

pembeli barang khusus. 

c. Supermarket store (toko swalayan) 

Yaitu suatu toko yang cukup besar, menyediakan makanan, 

minuman, kebutuhan rumah tangga, barang-barang kosmetik, 

bahkan obat-obatan. 

d. Convenience store (toko barang kebutuhan sehari-hari) 

Yaitu toko kebutuhan sehari-hari secara relatif merupakan toko 

yang kecil yang berada pada dekat wilayah-wilayah pemukiman. 
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e. Superstore, Combination Store, and Hypermarket (toko super, toko 

gabungan, dan bypermarket) 

Toko super merupakan yang lebib besar dari pada pasar swalayan 

konvensional dengan ruang jual seluas 35.000 kaki persegi. Toko 

ini bertujuan memenuhi kebuthan total konsumen untuk jenis-jenis 

makanan yang dijual secara rutin dan konstan serta jenis-jenis non 

makanan. 

Toko Gabungan merupakan diversifikasi dari pasar swalayan 

dengan memasuki obat-obatan dengan resep, toko ini rata-rata 

mempunyai ruang jual 55.000 kaki persegi. 

Pasar hyper lebih luas dari pada toko gabungan, yaitu 80.000-

220.000 kai persegi. Pasar hyper ini merupakan kombinasi antara 

pasar swalayan, toko diskon, dan prinsip-prinsi pasar eceran 

gudang. 

f. Discount store (toko pemberi potongan harga) 

Yaitu toko yang menjual barang-barang standar dengan harga 

lebih rendah dari pada pedagang konvensional yang menetapkan 

marjin yang lebih tinggi dan volume lebih tinggi. 

g. Offprice retaileriXoko gudang) 

Yaitu tanpa embel-embel diskon, mengurangi operasi pelayanan 

yang menjual pada volume tinggi pada harga rendah. 
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h. Catalog showroom (ruang pamer katalog) 

Merupakan prinsip-prinsip katalog dan pemotongan harga 

terhadap pilihan-pilihan produk yang banyak dengan 

penggembungan ( mark up ) yang tinggi, perputaran cepat (fast 

moving), dan bermerek. 

Non Store Retailer (pedagang eceran bukan toko) 

Penjualan eceran dapt dibagi ke dalam empat katagori, yaitu : 

a. Direct selling (penjualan Iangsung) 

Penjualan Iangsung adalah suatu jenis pedagang eceran yang 

menggunakan metode Iangsung ke konsumen dalam memasarkan 

barang dagangannya dengan melaui tenaga penjual yang 

mendatangi konsumen. 

b. Direct marketing (pemasaran Iangsung) 

Pemasaran Iangsung adalah suatu sistem pamasaran yang 

menarik yang menggunakan suatu metode iklan untik 

mempengaruhi suatu respon yang terukur dan atau transaksi pada 

suatu lokasi. 

c. Automatic vending machine (mesin penjaja otomatis) 

Mesin penjaja otomatis adalah suatu jenis pedagang eceran 

tanpa toko yang menggunakan mesin yang mengoperasikan dengan 

koin dalam melayani pembeli dimana mesin tersebut beroperasi 

secara otomatis. 
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d. Buying service (pelayanan pembeli) 

Pelayanan pembelian merupakan suatu bentuk pedagang eceran 

yang bertindak sebagai agen pembeli untuk kelompok-kelompok 

organisasi besar seperti sekolah, rumah sakit, lembaga-lembaga, 

dan agen-agen. 

3. Retailer Organization (organisasi pedagang eceran) 

Organisasi pedagang eceran mencapai skala ekonomis yang besar, 

pengakuan merek yang lebih luas, daya beli yang lebih besar, dan 

pegawai yang terlayih. Jenis-jenis utama penjualan eceran korporat yaitu: 

a. Corporate chain (rantai perusahaan) 

Rantai perusahaan adalah dua gerai atau lebih yang umumnya 

dimliki dan diawasi, menjual lini produk yang sama, memiliki 

pembeli danbarang dagangan yang terpusat, dan mungkin 

menggunakan motif arsitektur yang seragan 

b. Voluntary chain and retail coorparative (rantai suka rela dan 

koperasi pedagang eceran) 

Voluntary chain terdiri dari kelompok pedagang eceran dalam 

pembeli besar dan barang dagangan umum. 

Retailer coorporative terdiri dari sekelompok pedagang eceran 

yang membentuk sebuah organisasi pembeli terpusat dan melaukan 

usaha-usaha promosi bersama. 
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c. Costumer sooperative (koperasi konsumen) 

Yaitu suatu perusahaan eceran yang dimiliki oleh pelanggannya 

sendiri. 

d. Franchise organization (organisasi hak guna paten) 

Organisasi hak guna paten merupakan sebuah organisasi kontrak 

antara franchiser (perusahaan pedagang besar atau organisasi jasa) 

dan franchise (masyarakat bisnis mandiri yang membeli hak imtuk 

memilih dan menjalankan suatu niat atau lebih dalam sistem 

franchise) 

e. Marchindising conglomerate (konglomerat dagang) 

Konglongmerat dagang merupakan bentuk bebas dari 

perusahaan yang mengkombinasikan beberapa nilai pedagang 

eceran yang terdiversifikasi dan berbentuk-bentuk di bawah satu 

kepemilikan yang mengintegrasikan fungsi-fungsi distribusi dan 

proses manajemen mereka. 

Keputusan mengenai lokasi bagi suatu usaha ritel memegang 

peranan yang sangat penting. Lokasi toko sangat mempengaruhi 

tingkat profitabilitas dan keberhasilan usaha dalam jangka panjang. 

Lokasi akan mempengaruhi jumiah dan jenis konsumen yang akan 

tertarik untuk datang ke lokasi yang strategis, mudah dijangkau oleh^S^rifc^^ 

H. Faktor-faktor yang mendorong majunya toko eceran 

1. Lokasi toko 
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sarana transportasi yang ada, serta kapasitas parkir yang cukup 

memadai bagi konsumen. 

Kotler (2003:447), menyatakan bahwa pebisnis eceran dapat 

menempatkan tokonya dilokasi sebagai berikut: 

a. Daerah pusat bisnis, merupakan daerah kota yang sejak dulu 

paling padat arus lalu lintasnya disebut pusat kota. 

b. Daerah perbelanjaan regional, merupakan mal-mal besar daerah 

pinggiran yang terdiri dari 4 sampai lebih dari 10 toko dan 

menarik pengunjung dengan jarak 5 sampai 10 mil. 

c. Pusat perbelanjaan lingkungan, ini merupakan mal-mal yang 

lebih kecil dari satu toko utama dan 20 sampai 40 toko kecil. 

d. Jalur pembelanjaan, merupakan suatu kelompok toko-toko yang 

melayani kebutuhan normal suatu lingkungan seperti makanan 

dan minuman, peralatan logam, cucian dan bensin. 

2. Pelayanan 

Dunne, Lusch, dan Griffith (2002:447) menyatakan bahwa 

pelayanan yang berkualitas tinggi dapat menggunakan program 

relationship retailing yang didalamnya termasuk desain untuk 

menarik, memelihara dan meningkatkan customer relationship. 

3. Ragam produk yang ditawarkan 

Ragam produk pedagang eceran harus sesuai dengan harapan 

belanja pasar sasarannya, komponen ini merupakan komponen kunci 

dalam persaingan diantara pedagang eceran sejenis. Pedagang eceran 
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harus memutuskan keluasan dan kedalaman ragam produk. Dimensi 

ragam produk yang lainnya adalah kualitas produk, pelanggan akan 

tertarik dengtan kualitas produk dan rentang produk. 

Menurut Kotler (2002:177), beberapa strategi differensiasi produk 

pedagang eceran yaitu : 

a. Menampilkan beberapa merek nasional yang ekslusif yang 

tidak tersedia di pedagang eceran saingan. 

b. Menampilkan terutama barang dagangan bermerek pribadi. 

c. Manampilkan peristiwa berpenampilan istimewa. 

d. Menampilkan barang dagangan kejutan atau yang selalu 

berubah. 

e. Manampilkan barang dagangan terbaru lebih dahulu. 

f. Menawarkan pelayanan penyesuaian barang dagangan. 

g. Menawarkan ragam yang bersasaran sangat khusus. 

4. Harga 

Strategi penetapan hai^a merupakan suatu masalah j ika 

perusahaan menetapkan harga pertama kalinya, karena penetapan 

harga akan mempengaruhi pendapatan total dan biaya. Menurut Kotler 

dan Amstrong (2004:348), harga merupakan faktor utama penentuan 

posisi dan harus disesuaikan dengan pasar sasaran, bauran ragam 

produk, dan pelayanan, serta persaingan. 

Pedagang eceran ingin menetapkan strategi harga tinggi dan 

volume penjualan yang tinggi, tetapi biasanya tidak akan mungkin 
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terwujud kedua-duanya. Pedagang eceran biasanya menetukan 

keuntungan yang tinggi dengan volume yang rendah, atau keuntungan 

yang rendah dengan volume yang tinggi. 

Suasana toko 

Menurut Kotler (2003:542), suasana (atmosphere) setiap toko 

mempunyai tata letak fisik yang memudahkan/menyulitkan untuk 

berputar-putar didalamnya. Setiap toko mempunyai penam[pilan yang 

berbeda-beda baik itu kotor, menrik, megah, dan suram. Suatu toko 

harus membentuk suasana terencana yang sesuai dengan pasar 

sasarannya dan dapat menarik konsumen untuk membeli di toko 

tersebut. 

Menurut Foster (2008:61), agar konsumen merasa senang 

berkunjung, maka pedagang eceran harus senantiasa mengusahakan 

suasana yang menyenangkan bagi para pengimjung, suasana tersebut 

dapat dicipyakan mwlalui 3 hal berikut: 

a. Eksterior 

Eksteriot meliputi keseluruhan bangunan fisik yang dapat 

dilihat dari bentuk bangunan, pintu masuk, dan Iain-lain. 

Dalam usaha eceran, desain eksterior merupakan bagian dari 

fasilitas fisik yang mempunyai peranan dalam memberi tempat 

bagi mereka yang akan datang. 
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b. Interior 

Desain interior yang dimilki toko eceran pada dasamya harus 

sesuai dengan desain eksteriomya. Hal ini sangat perlu untuk 

menjaga keseimbangan citra yang telah terbentuk dari luar 

gedung. Beberapa komponen yang didefinisikan untuk interior 

adalah estetika, perancangan ruangan, dan tata letak (lay out). 

c. Tata Letak (Lay out) 

Tata letak merupakan pengaturan secara fisik dan penempatan 

barang dagangan, perlengkapan toko, dan departemen didalam 

toko. Tujuan dari tata letak toko adalah memberikan gerak 

pada konsumen, memperlihatkan barang dagangan atau jasa, 

serta menarik dan memaksimalkan penjualan secara umum. 

6. Karyawan toko 

Pramuniaga yang berkualitas akan menunjang suatu perusahaan 

untuk dapat mempertahankan konsumennya, perusahaan yang mampu 

membayar lebih pramuniaganya akan mendapat keuntungan yang lebih 

dari pada kompetitomya. Jadi, pengawasan akan memotivasi 

karyawan/ti sangat dibutuhkan untuk menjaga penampilan karyawan. 

7. Metode Promosi 

Komunikasi dengan konsumen adalah penting untuk merangsang, 

mendorong penjualan produk, dan memelihara image toko. Pengecer 

tidak seperti perusahaan lainnya, bias berkomunikasi dengan 

pembelanja dilingkunagn toko sebagaimana halnya di pasar. 
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Menurut Berman dan Evans (2004:474), terdapat empat elemen 

promosi ritel, yaitu: advertising (periklanan), sales promotion 

(promosi penjualan),/?M/?//C relation (kehumasan), dan personal selling 

(penjualan tatap muka). 

I . Volume Penjualan 

Menurut Basu Swasta (2001:141), volume penjualan merupakan suatu 

studi mendalam tentang masalah "penjualan bersih" dari laba rugi perusahaan 

(laporan operasi). 

Menurut Basu Swasta (2001:11), penjualan merupakan istilah tatap muka, 

merupakan intraksi antara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk 

menciptakan, memperbaiki, dan menguasai atau mempertahankan hubungan 

pertukaran yang saling menguntungkan. 

J . Tahap-tahap Pejualan 

Basu Swasta (2001:121) menyatakan bahwa dalam hal ini tahap- tahap 

yang perlu ditempuh oleh pihak penjual meliputi: 

1. Persiapan sebelum penjualan 

Tahap pertama dalam melakukan penjualan tatap muka adalah 

mengadakan persiapan-persiapan sebelum melakukan penjualan. 

Disini kegiata yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga penjualan 

dengan memberikan pengertian tentang barang yang dijualnya, pasar 

yang dituju, dan teknik-teknik penualan yang harus dilakukan. 
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2. Penentuan lokasi pembeli potensial 

Dengan menggimakan data pembelian yang lalu maupun sekarang, 

penjual dapat menentukan karakteristik calon pembeli atau pembeli 

potensial. 

3. Pendekatan pendahuluan 

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua 

masalab tentang individu atau perusahaan yang dapat diharapkan 

sebagai pembeli. 

4. Melakukan penjualan 

Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk memikat 

perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk mengetahui 

daya tarik atau minat mereka. 

5. Pelayanan puma jual 

Beberap pelayanan yang diberikan oleh penjual sesudah penjualan 

dilakukan antara lain bempa pemberian garansi, pemberian jasa 

reparasi, latihan tenaga-tenaga operasional dan cara penggunaannya, 

dan penghantaraan barang ke rumah. 
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K. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Menurut Basu Swasta (2001:406), faktor-faktor yang mempengaruhi 

penjualan yaitu: 

1. Kondisi dan kemampuan penjual 

Dalam melihat kondisi dan kemampuan penjual harus dipakai 

sebagai masalah penting yang berkaitan dengan penjualan yaitu jenis 

dan karakteristik barang yang ditawarkan, harga pokok dan harga 

penjualan seperti cara pembayaran garansi, dan sebaginya. 

2. Kondisi pasar 

Adapun kondisi pasar yang harus diperhatikan yaitu jenis pasar, 

daya beli, frekuensi pembeli, kebutuhan dan keinginannya serta modal. 

3. Kondisi organisasi perusahaan 

Bagi perusahaan besar, masalah penjualan ditangani oleh bagian 

penjualan. Sedangakan bagi perusahaan kecil masalah yang dihadapi 

masih sederhana dan ditangani Iangsung oleh pimpinan perusahaan. 

Artinya perusahaan besar yang mempunyai suatu manajemen yang besar 

juga faktor yang mempengaruhi penjualan ditangani oleh bagian 

penjualan. Sedangakan dalam perusahaan yang kecil, masalah yang 

terjadi dalam penjualan ditangani oleh pimpinannya karena manajemen 

dalam perusahaan tersebut kecil. 

22 



BAB I I I 

M E T O D E PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini bersifat survey, penelitian survey adalah penelitian yang 

dilakukan pada populasi besar maupun kecil, tetapi data yang dipelajari adalah 

data dari sampel yang diambil dari populasi tersebut, sehingga ditemukan 

kejadian-kejadian relatif, distribusi dan hubungan-hubungan antar variabel 

sosiologis maupun psikologis. (Kerlinger dalam Sugiyono, 2004:7). 

B. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada Toko Tri Indah yang beralamat di Jalan. Yos 

Sudarso No. 283. Tip (0733) 321801. Fax (0733) 323691. Lubuk Linggau. 
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C. Operasional Variabel 

l ^ O \ / a v i a n a l 
V a r i a u e i 

r t f i f i n i e i I t i f l i l f s t n r 

1 1 oualcgl I\ClUII V_ al a IllCIlgClUla lUMJ yall^ _ T n t a c i t f i k f i 

Hilfikiilffin nlph Tnkn Tri 
\Xl I C U v U ^ t U I 1 w i V V ? I l l 

Pelavanan 
Tn/4r in 1 i i n i i l ^ 1 m f i o a i i ndxga 
iintiilf TTipmfl̂ flrWan ^ilfiv- Rapam nrrwink vanp 
aiai iisiriK guna U1 ut war K.all 
meningkatkan penjualan. Sviasana toko 

Karvawan toko 
Metode promosi 

2 Volume Sejumlah alat-alat listrik 
Penjualan yang sudah dijual oleh volume penjualan alat-

Toko Tri Indah Lubuk alat listrik Toko Tri 
Linggau Indah Lubuk Linggau 

tahun 2004-2007 dalam 
Rupiah. 

D. Populasi dan Sampel 

Populasi daiam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan 

transaksi pembelian pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau. 

Di karenakan populasi pada penelitian ini bersiafat infinite (tidak terhitung) 

maka dari populasi tersebut diambil sampel sebanyak 35 orang yang merupakan 

pelanggan toko, karena menurut J. Supranto ( 2000:6), menyatakan bahwa apabila 

populasi tidak diketahui jumiahnya, maka n >30 sudah mewakili dari populasi. 

Sedangkan tehnik pengambilan sampel adalah Accidental Sampling atau 

sampling aksidental, yaitu siapa saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti 

dapat di gunakan sebagai sampel bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu 

cocok sebagi siunber data. 
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E . Data Yang Diperiukan 

Jenis-jenis data menurut J. Supranto (2000:5) yaitu: 

1. Data primer adalah data yang diperoleh secara Iangsung dari 

sumbemya. 

2. Data sekunder adalah data yang dikumpulkan oleh lembaga lain dalam 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 

berupa kuesioner dan data sekunder yang berupa volume penjualan pada 

perusahaan. 

F . Teknik Pengumpulan Data 

1. Metode Kuesioner 

Pengumpulan data dengan menggunakan daftar pertanyaan yang 

disebarkan kepada responden terpilih dalam penelitian ini. 

2. Metode Dokumentasi 

Pengumpulan data dengan cara melakukan pencatatan tertulis 

tentang berbagi kegiatan atau peristiwa masa lalu. 

bentuk yang sudah jadi. 
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Anaiisis Data dan Tehnik Anaiisis 

Anaiisis data menurut Soeratno dan Lincoln (2003:126) terdiri dari : 

1. Anaiisis kualitatif adalah anaiisis yang dilakukan jika data yang 

dikumpulkan hanya sedikit, bersifat monografis atau berwujud kasus-

kasus sehingga tidak dapat disusun kedalam suatu struktur 

klasifikatoris. 

2. Anaiisis kuantitatif adalah anaiisis dilakukan jika data yang 

dikumpulkan berjumlah besar dan mudah diklasifikasikan ke dalam 

katagori. 

Anaiisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah anaiisis data 

kualitatif yang dikuantitatif dengan metode kuesioner. Secara kualitatif 

digunakan skala likert dengan pilihan : 

Sangat setuju = SS 

Setuju = S 

Netral 

Tidak Setuju = TS 

Sangat Tidak Setuju - S I S 
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Kemudian dikuantitatifkan sebagai berikut: 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Netral 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

Dokumentasi dilakukan denagan melihat dan volume penjualan selama 4 

tahun terakhir. 

Tehnik Anaiisis 

Teknik anaiisis pada penelitian ini menggunakan anaiisis kualitatif 

desktiptif yaitu suatu metode penelitian yang dilakukan dengan 

membandingkan teori yang terdapat pada landasan teori untuk 

memecahkan masalah atau menjawab permasalahan yang sedang 

dihadapi perusahaan pada masa sekarang. Dan anaiisis data kuesioner 

menggunakan perhitungan rata-rata digunakan rumus Mean 

Aritmatika, menurut Sutrisno Hadi (2000:246) mean aritmatika adalah 

anaiisis yang diperoleh dari jumiah seluruh nilai dan membaginya 

dengan jumiah individu atau responden : 

Ex 

N 
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dimana: 

M = Mean / rata-rata 

X = Jumiah nilai seluruh jawaban responden 

N = Jumiah individu atau responden 

Analisi perhitungan rata-rata dilakukan untuk menentukan skor kinerja 

untuk menemukan indikator seluruh produk. Pengukurannya dikatakan 

tepat apabila nilai rata-rata >3. 
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BAB I V 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Sejarah Singkat Perusahaan 

Toko Tri Indah merupakan salah satu perusahaan yang berada di kota 

Lubuk Linggau dan bergerak dibidang penjualan alat-alat listrik yang berdiri pada 

tanggal 14 November 1992 yang terletak di Jl. Yos Sudarso No. 238 Lubuk 

Linggau dan didirikan oleh Bapak Amrizal yang sekaligus sebagai pimpinan Toko 

Tri Indah Lubuk Linggau. 

Toko Tri Indah Lubuk Linggau memperoleh Surat Izin Tempat Usaha 

(SITU) Surat Keputusan Walikota Lubuk Linggau No. 530 / 01 / IV / SITU / 

2004 tentang pemberian Izi Usaha Perdagangan pada dengan masa beriaku izin 

usaha 14 November 2009. Pada awal berdirinya toko ini hanya memiliki 3 orang 

karyawan, namun setelah toko ini mengalami kemajuan maka karyawanpun 

ditambah sebanyak 2 orang sehingga jumiah karyawan seluruhnya saat ini 

berjumlah 5 orang tidak termasuk pimpinan dan beroperasi setiap hari senin 

sampai dengan minggu mulai pukul 08.00 WIB sampai dengan pukul 17.00 WIB, 

khusus pada hari minggu Toko beroperasi hanya sampai pukul 13.00 WIB. 

2. Gambaran Indikator 

Adapun aktivitas usaha yang dilakukan untuk memasarkan produk yang 

ada pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau adalah sebagai berikut: 



a. Lokasi Toko 

Lokasi adalah kunci dari kemampuan imtuk menarik pelanggan. 

Adapun lokasi Toko Tri Indah Lubuk Linggau terletak di Jalan. Yos 

Sudarso No. 238 Lubuk Linggau. Lokasi Toko bisa dikatakan cukup 

strategis karena berada ditengah kota Lubuk Linggau dan di pinggiran 

jalan utama Lubuk Linggau sehingga banyak kendaraan umum yang 

melalui jalan tersebut yang memudahkan para konsumen yang ingin 

berkunjung ke toko tersebut baik dengan menggunakan kendaraan 

pribadi maupun kendaraan umum, baik itu angkot, ojek, maupun 

becak. Selain itu letak toko yang tepat berada di depan kantor 

Kepoiisian kota Lubuk Linggau menjamin keselamatan konsumen dan 

juga pihak toko itu sendiri. 

b. Pelayanan 

Adapun pelayan yang dilakukan oleh pihak Toko Tri Indah Lubuk 

Linggau yaitu dengan melakukan pelayanan Iangsung kepada 

konsumen yang datang ke toko. Selain itu bagi konsumen yang 

memesan barang via telepon, pihak toko mengantarkan barang 

Iangsung kepada konsumen sesuai dengan pesanan. 

c. Suasana Toko 

Toko Tri Indah Lubuk Linggau berlokasi di Jalan. Yos 

Sudarso,adaiah sejenis Ruko 4 lantai dengan ukuran luas toko sebesar 

7 x 6 meter berada di pinggir jalan yang hampir setiap kendaraan 

melintasi toko tersebut. Alat penerangan toko yaitu 4 buah lampu 
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masing-masing 20 watt dan 1 buah kipas angin, selain itujuga ada alat 

untuk menguji lampu yang akan dibeli oleh konsumen. Jika ada 

pemadaman listrik (mati lampu). Toko Tri Indah Lubuk Linggau juga 

menyediakan mesin diesel sebgai alat Bantu tenaga listrik. Selain itu 

didalam toko terdapat lemari etalase yang memanjang dari bagian 

muka toko sampai kedalam sebagai tempat memajang bfirang 

dagangan yang berupa lampu-lampu berbagai jenis. Sedangkan khusus 

untuk kabel-kabel di pajang di lantai toko. Semua kegiatan penjualan 

dilakukan dilantai satu, sedangkan untuk lantai dua, tiga, dan empat 

digunakan sebagai gudang. 

d. Ragam Produk Yang Ditawarkan 

Setiap perusahaan hendaknya dapat memilih dengan cepat jenis 

barang, ukuran, dan merek yang akan diperdagangkan. Karena hal ini 

akan mempengaruhi kegiatan pemasaran yang dilakukan, sebab 

apabila pemilihan jenis barang. 

Pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau mengutamakan mutu barang 

yang dibelinya dari agen atau perantara. Untuk menjamin barang yang 

diterima dalam keadaan baik, maka barang akan diperiksa oleh pihak 

toko sebelung barang tersebut dijual kepada pihak konsumen. Ragam 

produk yang dijual oleh Toko Tri Indah Lubuk Linggau adalah alat-

alat listrik yang berupa lampu, kabel, stop kontak dan lainnya. 
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e. Harga 

Harga merupakan salah satu faktor penunjang yang tak kalah penting 

dalam memasarkan produknya, khususnya bagi konsumen yang peka 

akan harga. Dan menyadari akan hal itu maka harga yang ditetapkan 

Toko Tri Indah Lubuk Linggaubervariasi sesuai dengan ukuran, 

kualitas, merk, dan kegunaan masing-masing produk tersebut. 

f. Karyawan Toko 

Bisnis eceran bukan hanya sekedar bisnis penjualan barang, tetapi 

didalamnya melibatkan unsur jasa. Ujung tombak usaha jasa adlah 

orang atau dalam suatu bisnis eceran biasa disebut sebagai 

pramuniaga. Pramuniaga yang berkualitas akan menunjang suatu 

perusahaan untuk dapat mempertahankan konsumennya, perusahaan 

yang mampu membayar lebih pramuniaganya akan mendapat 

keuntungan yang lebih dari pada kompetitomya. Jadi, pengawasan 

akan memotivasi karyawan/ti sangat dibutuhkan untuk menjaga 

penampilan karyawan. 

Awal mulanya karyawan yang bekeija pada Toko Tri Indah hanya 

berjumlah 3 orang dimana sang pemilik toko merangkap Iangsung 

sebagai kasir, namun setelah mengalami kemajuan maka penilik toko 

merekrut 2 orang sebagai karyawan toko sehingga pada saat sekarang 

ini jumiah keseluruhan karyawan yang bekerja pada Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berjumlah 5 orang. Di mana masing karyawan tersebut 

bertugas sebagai pelayan dalam penjualan dan salah satunya sebagai 
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kasir dan 1 orang sebagai supir yang bertugas mengantar barang 

pesanan kepada konsumen yang berada baik di dalam kawasan Kota 

Lubuk Linggau, maupun di luar kawasan Kota Lubuk Linggau. 

g. Metode Promosi 

Sebelum konsumen mengunjungi suatu toko, mereka harus 

menyadari keberadaan toko tersebut, mengetahui lokasinya, dan 

memiliki pengetahuan akan apa saja barang yang ada ditoko tersebut. 

Konsumen juga menginginkan informasi tentang harga, pelayanan, 

waktu buka toko, dan sebagainya, dan perlu dibujuk bahwa yang 

ditawarkan pengecer adalah paling pas dengan kebutuhan mereka. 

Dalam melakukan promosi, Toko Tri Indah Lubuk Lingaau hanya 

menggunakan media massa yaitu Koran dan promosi dari mulut ke 

mulut,. Selain itu dengan memajang etalase di depan toko sehingga 

dapat dilihat calon konsumen yang lewat atau melintasi toko tersebut. 

Adapun penjualan yang telah dicapai oleh Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

dilihat dari pendapatan per bulan dalam kurun waktu 4 tahun dari tahun 2004 

sampai dengan tahun 2007, dapat dilihat dari tabel IV. 1 pada halaman berikut: 
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Tabel IV. 1 

Penjualan Toko Tri Indab Lubuk Linggau Dilihat Dari 

Fendapatan Per Buian Dari Tahun 2004 - 2007 

Dalam Rupiah 

Bulan 
Tahun 

Bulan 
2004 2005 2006 2007 

j a n u a n 11 f\A 1 i ^ n 11 .U4i . Z J U o n e o n o ^ n ZU.cSVU. J J U 1 A RAO A A A lO.oOZ.UUU 1 Q 9 9 1 AAA 1 o . Z J 1 .UUU 

r c D r u a n iR inn 1 0 . JJv.DJU 1 5 QRA 95n 
I J.zOD.Z JU 

10 9AA AAA 

IV ldTCl 1 O 1 1 4 f\f\f\ 
IV. 114.UUU 

z l .jUU.UUU 1 Q CAA A A A 
I V . J U U . U U U 

1 Z 9 < A 1 ^ A 
I J . /JU.1 J U 

/\pni IV.VZJ.4UU A A A A A 
O . J J U . U U U 

9/1 9 ^ A 9 ^ A 

Z 4 . J J U . J J U 
1 A A^9 A A A 

14.ODZ.UUU 

IV lC i n QS7 500 1 5 500 650 9 9 1 ^4 650 10 954 950 

Juni 12.350.000 24.385.000 20.964.000 19.611.500 

Juli 19.701.200 17.435.400 18.642.350 17.914.950 

Agustus 13.446.800 16.100.000 15.300.000 20.664.000 

September 21.372.650 14.056.000 19.635.000 18.578.900 

Oktober 18.326.250 19.450.200 23.861.400 14.600.300 

November 11.562.000 20.352.000 16.500.850 U.800.000 

Desember 16.500.000 11.630.000 14,250.300 16.320.500 

Jumiah 183.938.150 206.199.850 228.007.150 198328.250 

Sumber: Toko Tri Indah Lubuk Linggau, 2008 

Dilihat dari tabel IV. 1, maka dapat dilihat pendapatan yang dihasilkan 

dari penjualan dari tahun 2004 sampai dengan 2006 cenderung naik, tetapi terjadi 

penurunan pada tahun 2007. pendapatan tahun 2007 sebesar Rp. 198.328.250 

lebih rendah dari tahun sebelumnya yaitu tahun 2006 sebesar Rp. 228.007.150. 
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3. Gambaran Responden 

Penelitian ini menggunakan metode kuesioner, peneliti telah 

menyebarkan kuesioner kepada 35 orang responden yaitu konsumen yang 

melakukan transakasi pembelian di Toko Tri Indah Lubuk Linggau. 

Karakteristik responden diklasifikasikan berdasarkan jenis kelamin, usia, 

pekerjaan, pendapatan per bulan, dan kunjungan yang konsumen lakukan ke 

Toko Tri Indah Lubuk Linggau. 

a. Karakteristik responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel IV. 2 

Karakteristik Responden 

Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumiah Persentase 

(Orang) (%) 

Laki-laki 24 68,5% 

Perempuan n 31,5% 

Jumiah 35 100% 

Sumber : Perfaitungan Data Primer, 2008 

Berdasarkan tabel IV.2 diatas jika ditinjau dari karakteristik 

responden berdasarkan jenis kelamin, maka dapat dilihat bahwa 

sebagian besar responden berjenis kelamin laki-laki, yaitu sebanyak 24 

orang (68,5%). Sedangkan yang berjenis kelamin perempuan hanya 

sebanyak 11 orang (31,5%). 
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b. Karakteristik responden Berdasarkan Usia 

Tabel IV. 3 

Karakteristik Responden 

Berdasarkan Usia 

Usia Jumiah Persentase 

(Tahun) (Orang) (%) 

15-25 2 5,7% 

26-35 8 22,9% 

36-45 13 37,1% 

Diatas 45 12 34,3% 

Jumiah 35 100% 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Dari table diatas menunjukan bahwa responden dengan tingkat 

usia 36 - 45 tahun menempati urutan pertama dengan presentase 

sebesar 37,1%. Disusul responden dengan usia diatas 45 tahun 

diurutan kedua dengan presentase sebesar 37,3%. Kemudian disusul 

responden dengan 26 - 35 tahun diurutan ketiga dengan presentase 

sebesar 22,9%, dan responden dengan usia 1 5 - 2 5 tahun diurutan 

terakhir dengan presentase sebesar 5,7%. 
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Karakteristik responden Berdasarkan Pekerjaan 

Tabel IV. 4 

Karakteristik Responden 

Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan Jumiah Persentase 

(Orang) (%) 

Pelajar / Mahasiswa I 2,8% 

PNS 5 14,3% 

Pegawai Swasta 9 25,7% 

Wiraswasta 12 34,4% 

Lain-lain 8 22,8% 

Jumiah 35 100% 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Tabel IV. 4 diatas menunjukan bahwa responden dengan 

pekerjaan sebagai wiraswasta menempati urutan pertama yaitu 

sebanyak 12 orang (34,4%), diurutan kedua ditempati oleh responden 

dengan pekerjaan sebagai pegawai swasta yaitu sebanyak 9 orang 

(25,7%), diurutan ketiga ditempati oleh responden dengan pekerjaan 

lain-lain atau bekerja selain sebagai pelajar/mahasiswa, PNS, pegawai 

swasta, dan wiraswasta yaitu sebanyak 8 orang (22,8%). Diurutan 

keempat ditempati responden dengan pekerjaan sebagai PNS yaitu 

sebanyak 5 orang (14,3%), dan diurutan terakhir ditempati responden 

dengan pekerajaan sebagai pelajar/mahasiswa 1 orang (2,8%). 
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d. Karakteristik responden Berdasarkan Pendapatan per Bulan 

Tabel IV. 5 

Karakteristik Responden 

Berdasarkan Pendapatan Per Bulan 

Pendapatan Per Bulan Jumiah Persentase 

(Rp) (Orang) (%) 

300.000-500.000 2 5,8% 

500.000-1.000.000 10 28,6% 

1.000.000-1.500.000 14 40% 

Diatas 1.500.000 8 22.8% 

Tidak Berpenghasilan 1 2,8% 

Jumiah 35 100% 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Tabel IV. 5 menunjukan bahwa responden yang berpenghasilan 

sebesar Rp. 1.000.000 - Rp, 1.500.000 per bulan menempati urutan 

pertama yaitu sebanyak 14 orang (40%), di urutan kedua ditempati 

responden dengan penghasilan Rp. 500.000 - Rp. 1.000.000 per bulan 

yaitu sebanyak 10 orang (28,6%). Responden yang berpenghasilan 

diatas Rp. 1.500.000 per bulan diurutan ketiga sebanyak 8 orang 

(22,8%), diurutan keempat ditempati responden yang berpenghasilan 

sebesar Rp. 300.000 - Rp. 5000.000 per bulan sebanyak 2 orang 

(5,8%), dan diurutan terakhir ditempati responden yang tidak 

berpenghasilan yaitu sebanyak 1 orang (2,8%). 
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. Karakteristik responden Berdasarkan Kunjungan 

Tabel IV. 6 

Karakteristik Responden 

Berdasarkan Frekuensi Kunjungan 

Kunjungan Jumiah Persentase 

(Orang) (%) 

1 Kali 24 68,6% 

2 - 3 Kali 6 17,2% 

4 - 5 Kali 4 11,4% 

Lebih Dari 5 Kali 1 2,8% 

Jumiah 35 100% 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Tabel IV. 6 diatas menunjukan bahwa responden yang datang 

berkunjung 1 kali setiap minggunya ke Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

menempati urutan pertama yaitu sebanyak 24 orang (68,6%). Diurutan 

kedeua ditempati oleh responden yang berkunjung 2 - 3 kali yaitu 

sebanyak 6 orang (17,2%), diurutan ketiga ditempati oleh responden 

yang datang berkunjung 4 - 5 kali sebanyak 4 orang (11,4%), dan 

diurutan terakhir ditempati oleh responden yang datang berkunjung 

lebih dari 5 kali sebanyak 1 orang (2,8%). 
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B. Pembahasan Hasil Penelitian 

Salah satu cara yang ditempuh oleh perusahaan dalam mencapai tujuan 

untuk menarik minat konsumen akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan 

adalah dengan menetapkan srtategi yang tepat di perusahaan tersebut. Karena 

tepat atau tidaknya suatu strtategi yang digunakan oleh suatu perusahaan akan 

sangat berpengaruh terhadap jumiah pelanggan. Semakin meningkatnya jumiah 

pelanggan bagi suatu perusahaan maka akan semakin meningkat volume 

penjualan pada perusahaan tersebut. 

Dalam menetapkan strategi yang tepat. Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

menghadapi berbagai masalah . Oleh karena itu untuk dapat mengetahui apakah 

stategi yang dipakai oleh Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat atau belum 

tepat, berikut dapat dilihat hasil perhitungan data primer yang telah dihimpun 

penulis yang berupa jawaban dari 35 orang responden beserta skor dari masing-

masing jawaban adalah sebagai berikut: 

1. Berdasarkan lokasi dari Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

Tabel IV. 7 

Hasil Jawaban Responden 

Dari Indikator Lokasi 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) 

SS S N TS STS 

1 
Lokasi Toko Tri 
Indah Lubuk Linggau 
strategis 

30 5 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 
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Dari tabel IV. 7 dapat dilihat bahwa indikator lokasi pada Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau responden yang menjawab sangat setuju adalah sebanyak 30 

orang dan yang menjawab setuju sebanyak 5 orang dan tidak ada responden yang 

memilih altematif jawaban lain yang disediakan. Adapun jumiah skor dari 

masing-masing jawaban adalah 150 untuk 30 jawaban sangat setuju dan 20 untuk 

5 jawaban setuju. Sehingga jumiah skor keseluruhan adalah sebesar 170. 

Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator lokasi toko dapat dilihat dari anaiisis 

berikut ini 

Z x 
M = 

N 

170 
M = 

35 

M = 4,86 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

besar dari 3 (4,86 > 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator lokasi toko sudah tepat, konsumen merasa 

bahwa lokasi toko tersebut strategis, karena letaknya berada dipusat kota dan 

berada pada jalan utama yang sering dilalui kendaraan umum maupun kendaraan 

pribadi. 



2. Berdasarkan pelayanan yang diberikan oleh Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

label IV. 8 

Hasil Jawaban Responden 

Dari indikator pelayanan 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) No Pertanyaan 

SS S N TS STS 

2 
Pelayanan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau baik 20 11 4 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Dari tabel IV. 8 dapat dilihat bahwa indikator pelayanan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau responden yang menjawab sangat setuju adalah sebanyak 

20 orang dan yang menjawab setuju sebanyak 11 orang, responden yang 

menjawab netral sebanyak 4 orang dan tidak ada responden yang memilih 

jawaban tidak setuju ataupun sangat tidak setuju. Adapun jumiah skor dari 

masing-masing jawaban adalah 100 untuk 20 jawaban sangat setuju, 44 untuk 11 

jawaban setuju. Dan 12 untuk 4 jawaban netral. Sehingga jumiah skor 

keseluruhan adalah sebesar 156. 

Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator pelayanan dapat dilihat dari anaiisis 

berikut ini: 
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M = 
N 

156 
M = 

35 

M = 4,46 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

besar dari 3 (4,46 > 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator pelayanan sudah tepat, konsumen merasa 

bahwa pelayanan yang diberikan oleh pihak toko tersebut sudah baik. 

3. Berdasarkan ragam produk yang ditawarkan oleh Toko Tri Indah Lubuk 

Linggau 

Tabel IV. 9 

Hasil Jawaban Responden 

Dari Indikator Ragam Produk 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) 

SS S N TS STS 

3 
Ragam produk yang 
di jual pada Toko Tri 
Indah Lubuk Linggau 
lengkap 

19 10 3 3 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Dari tabel IV. 9 dapat dilihat bahwa indikator ragam produk pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau responden yang menjawab sangat setuju adalah sebanyak 

19 orang dan yang menjawab setuju sebanyak 10 orang, responden yang 
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menjawab netral sebanyak 3 orang dan responden yang tidak setuju sebanyak 3 

orang. tidak ada responden yang memilih jawaban sangat tidak setuju. Adapun 

jumiah skor dari masing-masing jawaban adalah 95 imtuk 19 jawaban sangat 

setuju, 40 untuk 11 jawaban setuju, 9 untuk 3 jawaban netral, dan 6 untuk 

jawaban tidak setuju. Sehingga jumiah skor keseluruhan adalah sebesar 150. 

Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator ragam produk dapat dilihat dari 

anaiisis berikut ini: 

Ex 
M = 

N 

150 
M = 

35 

M = 4,28 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

besar dari 3 (4,28 > 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator ragam produk sudah tepat, konsumen 

merasa bahwa toko tersebut menyediakan produk yang beragam. 
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4. Berdasarkan Harga yang ditawarkan oleh Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

Tabel IV. 10 

Hasil Jawaban Responden 

Dari Indikator Harga 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) 

SS S N TS STS 

4 
Penetapan harga pada 
Toko Tri Indah Lubuk 
Linggau layak. 

16 18 1 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Dari tabel IV. 10 dapat dilihat bahwa indikator harga pada Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau, responden yang menjawab sangat setuju adalah sebanyak 16 

orang dan yang menjawab setuju sebanyak 18 orang, responden yang menjawab 

netral sebanyak 1 orang dan tidak ada responden yang memilih alternative 

jawaban lain yang disediakan. Adapun jumiah skor dari masing-masing jawaban 

adalah 80 untuk 16 jawaban sangat setuju dan 72 untuk 18 jawaban setuju, dan 3 

untuk 1 jawaban netral. Sehingga jumiah skor keseluruhan adalah sebesar 155. 

Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator harga dapat dilihat dari anaiisis 

berikut ini 

Ix 
M = 

N 

155 
M = 

35 
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M = 4,43 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

besar dari 3 (4,86 > 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator harga sudah tepat, konsumen merasa bahwa 

harga produk yang ditetapkan oleh toko tersebut lebih menarik minat konsumen 

dari pada toko lain yang menjual produk sejenis. 

5. Berdasarkan suasana Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

Tabel IV. 11 

Hasil Jawaban Responden 

Dari Indikator Suasana Toko 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) 

SS S N TS STS 

5 
Suasana Toko Tri Indah 
Lubuk Linggau 
nyaman. 

3 6 2 24 

Sumber : Perhitungan Data Primer, 2008 

Dari tabel IV. 11 dapat dilihat bahwa indikator suasana toko pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau responden yang menjawab sangat setuju adalah sebanyak 3 

orang dan yang menjawab setuju sebanyak 6 orang, responden yang menjawab 

netral sebanyak 2 orang, responden yang tidak setuju sebanyak 24 orang dan tidak 

ada responden yang memilih jawaban sangat tidak setuju. Adapun jumiah skor 

dari masing-masing jawaban adalah 15 untuk 3 jawaban sangat setuju, 24 untuk 6 

jawaban setuju, 6 untuk 2 jawaban netral, dan 48 untuk 24 jawaban tidak setuja 

Sehingga jumiah skor keseluruhan adalah sebesar 93. 
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Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator suasana toko dapat dilihat dari 

anaiisis berikut ini: 

Ix 
M = 

N 

93 
M = 

35 

M = 2,65 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

kecil dari 3 (2,65 < 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator suasana toko belum tepat, konsumen 

merasa bahwa suasana di toko tersebut tidak nyaman. Hal ini disebabkan karena 

ruangan toko begitu sempit ukurannya dan dirasakan kurang sejuk karena hanya 

memiliki 1 buah kipas angin, oleh karena itu diharapkan pihak Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau jika mungkin memperluas ruangan atau membuat kesan ruangan 

lebih luas dengan cara menyimpan sebagian barang yang dianggap tidak terlalu 

penting untuk di pajang, serta menambah jumiah kipas angin atau memasang AC 

agar ruangan terasa sejuk. 
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6. Berdasarkan kinerja karyawan Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

Tabel IV. 12 

Hasil Jawaban Responden 

Dari Indikator Karyawan Toko 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) 

SS S N TS STS 

6 
Penampilan kinerja 
karyawan Toko Tri 
Indah Lubuk Linggau 
menarik. 

16 14 2 3 

Sumber : Perhitungan DaU Primer, 2008 

Dari tabel IV. 12 dapat dilihat bahwa indikator kinerja karyawan pada Toko 

Tri Indah Lubuk Linggau, responden yang menjawab sangat setuju adalah 

sebanyak 16 orang dan yang menjawab setuju sebanyak 14 orang, responden yang 

menjawab netral sebanyak 2 orang, responden yang tidak setuju sebanyak 3 orang 

dan tidak ada responden yang memilih jawaban sangat tidak setuju. Adapun 

jumiah skor dari masing-masing jawaban adalah 80 untuk 16 jawaban sangat 

setuju, 56 untuk 14 jawaban setuju, 6 untuk 2 jawaban netral, dan 6 untuk 3 

jawaban tidak setuju. Sehingga jumiah skor keseluruhan adalah sebesar 148. 

Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator kinerja karyawan dapat dilihat dari 

anaiisis berikut ini: 
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Ix 
M = 

N 

148 
M = 

35 

M = 4,23 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

besar dari 3 (4,23 > 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator karyawan toko sudah tepat, konsumen 

merasa bahwa penampilan para karyawan toko tersebut sudah menarik. 

7. Berdasarkan promosi yang dilakukan oleh Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

Tabel IV. 13 

Hasil Jawaban Responden 

Dari Indikator Metode Promosi 

No Pertanyaan 
Jawaban Responden 

(Orang) 

SS S N TS STS 

7 
Promosi yang dilakukan 
Toko Tri Indah Lubuk 
Linggau sudah tepat-

18 13 4 

Sumber : Perhitungan DaU Primer, 2008 

Dari tabel IV. 13 dapat dilihat bahwa indikator metode promosi pada Toko 

Tri Indah Lubuk Linggau, responden yang menjawab sangat setuju adalah 

sebanyak 18 orang dan yang menjawab setuju sebanyak 13 orang, responden yang 

menjawab netral sebanyak 4 orang dan tidak ada responden yang memilih 
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alternative jawaban lain yang disediakan. Adapun jumiah skor dari masing-

masing jawaban adalah 90 untuk 18 jawaban sangat setuju dan 52 untuk 13 

jawaban setuju, dan 12 untuk 4 jawaban netral . Sehingga jumiah skor 

keseluruhan adalah sebesar 154. 

Untuk mengetahui bagaimana strategi eceran yang digunakan pada Toko Tri 

Indah Lubuk Linggau berdasarkan indikator metode promosi dapat dilihat dari 

anaiisis berikut i n i : 

Ix 
M = 

N 

154 
M = 

35 

M = 4,40 

Dari perhitungan diatas maka dapat diketahui bahwa nilai rata-rata lebih 

besar dari 3 (4,40 > 3), sehingga strategi yang digunakan oleh Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau berdasarkan indikator metode promosi sudah tepat, konsumen 

sudah merasa bahwa metode promosi yang disampaikan oleh pihak toko tersebut 

telah mampu menarik minat konsumen untuk berkunjung ke toko Tri Indah Lubuk 

Linggau. 
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C. Perbandingan Hasil Penelitian Dengan Hasil Penelitian Sebelumnya 

Dari anaiisis yang dilakukan penulis, maka dapat diketahui perbandingan 

antara penelitian yang dilakukan penulis dengan penelitian sebelumnya yang 

berjudul Strategi Eceran Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Toko 

Aqas Palembang, yaitu : terdapat persamaan pada judul skripsi, dalam 

hubungannya dengan indikator terdapat enam indikator yang sama yaitu lokasi, 

ragam produk, harga, pelayanan, suasana toko dan promosi. Dan pada penelitian 

ini hanya suasana toko yang strategi ecerannya belum tepat. Tetapi hasil anaiisis 

penelitian sebelumnya tidak dapat dibandingkan dengan penelitian yang dilakukan 

penulis karena penelitian sebelumnya menggunakan metode kualitatif, sedangkan 

pada penelitian yang dilakukan penulis menggunakan metode kuantitatif. 
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B A B V 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. SIMPULAN 

Setaelah melihat hasil pembahasan mengenai strategi retail dalam 

meningkatkan volume penjualan pada toko Tri Indah Lubuk Linggau, dengan 

menggunakan alat anaiisis rumus mean aritmatika maka dapat diambil kesimpulan 

dari masing-masing indikator sebagai berikut: 

1. Pada indikator lokasi toko, nilai rata-ratanya sebesar 4,86 > 3, maka 

strategi yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat. 

2. Pada indikator pelayanan, nilai rata-ratanya sebesar 4,46 > 3, maka strategi 

yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat. 

3. Pada indikator ragam produk, nilai rata-ratanya sebesar 4,28 > 3, maka 

strategi yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat. 

4. Pada indikator harga, nilai rata-ratanya sebesar 4,43 > 3, maka strategi 

yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat. 

5. Pada indikator suasana toko, nilai rata-ratanya sebesar 2,65 < 3, maka 

strategi yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau tidak tepat. 

6. Pada indikator karyawan toko, nilai rata-ratanya sebesar 4,23 > 3, maka 

strategi yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat. 

7. Pada indikator metode promosi, nilai rata-ratanya sebesar 4,40 > 3, maka 

strategi yang dilakukan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah tepat. 
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Saran 

1. Untuk indikator Lokasi toko, pelayanan, ragam produk, harga dan 

metode promosi, perlu dipertahankan karena dari hasil anaiisis strategi-

yang digunakan untuk indikator-indikator tersebut sudah tepat. 

2. Untuk indikator suasana toko, pihak Toko Tri Indah Lubuk Linggau pelu 

memperluas ruangan atau membuat kesan ruangan lebih luas denagn cara 

menyimpan sebagian barang yang dianggap tidak terlalu penting untuk di 

pajang, serta menambah jumiah kipas angin atau memasang AC agar 

ruangan terasa sejuk. 
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t TOKO TRI INDAH 
Jl. Yos Sudarso No. 283 Teip (0733) 321801 Lubuk Linggau 

Kepada : 
Yth. Dekan Fakultas Ekonomi 
Universitas Muhammadiyah 

d i -
Paieinbang 

Menindaklanjuti surat sebelumnya maka dengan ini kami Toko Tri Indah 

Lubuk Linggau Perihal Mohon Bantuan Data untuk menyusun skripsi dalam mata 

kuliah Manajemen Pemasaran kepada mahasiswa ; 

Nama : Muhammad Dhyah Uddin 

NIM : 2I20040I5 

Jurusan : Manajemen 

Pada prinsipnya kami tidak keberatan yang bersangkutan untuk melakukan penelitian 

sesuai dengan data yang diperiukan. 

Demikian disampaikan, terima kasih. 

Lubuk Linggau, 18 November 2008 
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DAFTAR PERTANYAAN 

S T R A T E G I R E T A I L DALAM MENINGKATKAN PENJUALAN PADA 

T O K O TRI INDAH LUBUK LINGGAU. 

Kami mohon kesediaan Saudara/I untuk partsipasi dengan menjawab pertanyaan 

yang telah kami sediakan dalam bentuk kuesioner sebagai bahan penulisan Usulan 

Penelitian 

No. Responden (Diisi oleh Penulis) 

Petunjuk Pengisian 

Isilah dengan altcmatif jawaban yang telah disediakan sesuai dengan pendapat 

saudaraq yang sesuai dengan penilaian saudara/i. 

A. Karakteristik Responden 

1. Jenis kelamin : L / P 

2. Usia 

a. 15-25 Tahun c. 36-45 Tahun 

b. 26 - 35 Tahun d. Diatas 45 Tahun 

3. Pekerjaan 

a. Pelajar/Mahasiswa c. Pegawai swasta e. Wiraswasta 

b. PNS d. Lain-lain 

4. Pendapatan Perbulan 

a. Rp. 300.000 - Rp. 500.000 c. Rp. 1000.000 - Rp. ! .500.000 

b. Rp. 500.000 - Rp. 1000.000 d. Diatas Rp. 1500.000 

e. Tidak Berpenghasilan 
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5, Berapa kali dalam 1 Minggu anda berkunjung ke Toko Tri indah 

Lubuk Linggau untuk melakukan pembelian? 

a. 1 kah d. Lebih Dari 5 Kali 

b. 2 - 3 kali 

c. 4 - 5 

B. Pertanyaan 

1. Lokasi Toko Tri Indah Lubuk Linggau strategis. 

a Sangat setuju d. Tidak setuju 

b Setuju e. Sangat tidak setuju 

c Netral 

2- Pelayanan yang diberikan pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah baik. 

a. Sangat setuju d. Tidak Setuju 

b. Setuju e. Sangat tidak setuju 

c. Netra! 

3. Ragam produk yang ditawarkan pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau 

efektif dan sesuai dengan harapan belanja para konsumen. 

a. Sangat setuju d. Tidak Setuju 

b Setuju e. Sangat tidak setuju 

c. Netral 

4. Penetapan harga produk pada Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah layak. 

a. Sangat setuju d. Tidak Setuju 

b. Setuju e. Sangat tidak setuju 
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c. Netral 

5. Suasana Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah nyaman. 

a. Sangat setuju d. 1'idak Setuju 

b. Setuju e. Sangat tidak setuju 

c. Nelra! 

6. Kinerja karyawan Toko Tri Indah Lubuk Linggau sudah menarik. 

a. Sangat setuju d. Tidak Setuju 

b. Setuju e. Sangat tidak setuju 

c. Netrai 

7. Promosi dari Toko Tri Indah Lubuk Linggau dengan konsumen sudah 

berjalan dengan efektif. 

a. Sangat setuju d. Tidak Setuju 

b. Setuju e. Sangat lidak setuju 

c. Netral 

Saya ucapkan terima kasih atas kesediaan Saudara/i yang teiah meiuangkan 

waktunya untuk mengisi kuisioncr 

Nama : Muhammad Dhyah Uddin 

NIM : 2I20040I5 
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HASIL KUESIONER 

NO Item Pertanyaan 
Res 1 2 3 4 5 6 7 

1 5 5 5 4 5 4 4 
" '2" ' 5 ' 4 " - „ _ .... 2 5 

3 5 5 5 5 2 5 5 
4 •• ' " ' 5 " •""5 5 5 2 4 " 4 ' 
5 5 1 ... 5 2 4 4 
6 5 5 5 5 2 4 3 
7 5 3 3 J 3 3 3 
8 5 5 4 4 2 2 5 
9 5 4 5 4 2 4 4 
10 5 5 5 5 5 5 5 
11 5 5 5 5 5 4 4 
12 5 5 5 4 2 5 5 
13 5 3 5 5 2 5 5 
14 5 5 4 4 4 4 4 
15 5 5 5 5 2 5 5 
16 5 5 5 5 2 5 5 
17 5 4 3 4 3 3 3 
18 5 5 4 5 2 2 4 
19 4 3 5 4 2 5 5 
20 5 5 3 5 2 5 5 
21 5 4 4 4 4 4 4 
22 4 5 5 5 2 5 5 
23 4 4 2 4 2 5 5 
24 5 5 4 4 2 5 5 
25 4 4 4 4 4 4 4 
26 5 4 2 4 2 5 5 
27 5 3 4 4 2 5 5 
28 5 4 2 5 2 5 5 
29 5 4 4 4 4 4 4 
30 5 4 5 5 2 4 3 
31 5 5 5 5 2 4 4 
32 5 4 5 4 2 5 5 
33 5 5 5 5 2 5 5 
34 5 4 4 4 4 4 4 
35 4 4 5 5 4 4 4 


