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PENDAHULUAN

Teknologi informasi pada era globalisasi saat ini mengalami perkembangan
dengan pesat. Seiring berjalannya waktu, teknologi mengambil peranan yang sangat
penting karena mempermudah manusia dalam melakukan berbagai aktivitas kehidupan.
Dengan adanya teknologi, semua bisa dilakukan dengan cepat dan mudah. Salah satu
teknologi yang saat ini yang banyak digunakan adalah internet. Dewasa ini, internet
banyak digunakan untuk berbagai keperluan, salah satunya adalah untuk keperluan
bisnis. Bisnis kini berkembang bentuk menjadi digital, yang bergeser ke dunia maya
dengan dorongan perkembangan penggunaan internet. Bisnis telah berubah dan
mengubah teknologi menjadi media pemasaran yang efektif. Pemanfaatan internet
dalam kegiatan bisnis dikenal dengan istilah electronic commerce atau disingkat e-
commerce.

E-commerce sendiri merupakan proses transaksi yang dilakukan dengan
mengunakan media internet dalam memperkenalkan produknya. E-commerce sendiri
merupakan proses transaksi yang dilakukan dengan mengunakan media internet dalam
memperkenalkan produknya. E-commerce adalah bisnis dengan mengandalkan jaringan
internet merupakan salah satu revolusi dalam bidang bisnis telah membawa berbagai
keuntungan bagi pelaku usaha. Dengan adanya e-commerce tersebut, kegiatan
pemesaran menjadi lebih mudah dan dapat menjangkau pasar yang lebih luas dengan
biaya dan waktu yang efisien sehingga diharapkan jual beli dan keuntungan yang
diperoleh perusahaan dapat meningkat (Fahrurrozi et al., 2020).

Pada era ekonomi digital ini berbagai usaha atau industri dapat dengan mudah
memasuki pasar sehingga menimbulkan persaingan antar perusahaan dalam memenubhi
kebutuhan konsumen. Dengan semakin banyaknya perusahaan yang menawarkan
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produk yang sama menyebabkan meningkatnya persaingan antara perusahaan untuk
merebut pangsa pasar. Hal ini karena konsumen mempunyai kebebasan yang lebih luas
untuk memilih produk dan produsen yang dinginkan. Pada umumnya perusahaan
didirikan sebagai organisasi yang profit oriented, yaitu memperoleh laba sebanyak-
banyaknya untuk membiayai operasi perusahaan dan mempertahankan kelangsungan
hidupnya serta mampu mengembangkan usahanya dalam lingkungan bisnis yang
semakin dinamis dan kompetitif.

Pemasaran pada perusahaan merupakan fungsi yang menentukan bagi
keberhasilan perusahaan untuk memperoleh laba yang akan berdampak pada
kelangsungan hidup perusahaan. Untuk mencapai laba atau keuntungan yang optimal,
maka tingkat penjualan perusahaan harus maksimal. Setiap perusahaan harus dapat
menangani kegiatan penjualan dengan baik, karena penjualan adalah kegiatan yang
paling utama untuk memperoleh laba. Menurut Rangkuti (2017), penjualan adalah
pemindaian hak milik atas barang atau pemberian jasa yang dilakukan penjualan kepada
pembeli dengan harga yang disepakati bersama dengan jumlah yang dibebankan kepada
pelanggan dalam penjualan barang atau jasa dalam suatu periode tertentu.

Dalam mewujudkan tingkat penjualan yang maksimal, perusahaan harus
mengubah sistem pemasaran sesuai dengan perubahan situasi dan kondisi konsumen.
Perusahaan perlu memiliki strategi yang tepat dalam menyampaikan produknya ke pasar
konsumen. Setiap perusahaan dapat meningkatkan penjualan produknya dengan
mengunakan sistem pemasaran yang efektif dengan mengunakan strategi-strategi
khusus dalam meningkatkan pasar konsumen yang ada. Dengan adanya strategi
pemasaran yang tepat dari perusahaan jelas dapat mempengaruhi konsumen untuk
tertarik dan membeli hasil produk yang di tawarkan oleh perusahaan tersebut.

Wulandari et al. (2021) menyatakan bahwa terdapat empat elemen pokok yang
mempengaruhi keberhasilan kegiatan pemasaran, yaitu, produk, harga, promosi dan
distribusi. Keempat elemen tersebut dinamakan marketing mix, dimana diperlukan suatu
kombinasi dan koordinasi pada keempat elemen yang ada agar perusahaan mampu
melaksanakan tugas pemasarannya secara efektif untuk meningkatkan penjualan
perusahaan.

Agar tujuan perusahaan dapat tercapai diperlukan strategi promosi yang efektif.
Promosi merupakan kegiatan yang penting bagi perusahaan dalam memasarkan produk
maupun jasa yang ditawarkan perusahaan. Menurut Tjiptono (dalam Ardiansyah &
Soegoto, 2019), promosi adalah suatu bentuk aktivitas pemasaran yang berusaha untuk
menyebarkan informasi, mempengaruhi/ membujuk dan atau mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal
pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Dengan semakin banyak
masyarakat yang mengetahui produk atau jasa yang dipasarkan, diharapkan dapat
menarik minat mereka untuk melakukan pembelian sehingga dapat meningkatkan
penjualan yang akan memberikan keuntungan bagi perusahaan.

Pada dasarnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang
dimaksudkan untuk menyampaikan informasi yang baik kepada konsumen mengenai
keunggulan suatu produk atau jasab sehingga dapat mempengaruhi minat konsumen
untuk melakukan pembelian. Tanpa promosi keberadaan produk kurang mendapat
perhatian dari konsumen atau bahkan konsumen tidak mengenal produk tersebut
sehingga sebaik apapun produk tersebut konsumen tidak akan melakukan pembelian.
Untuk menarik minat konsumen, umumnya kegiatan promosi yang dilakukan
perusahaan melalui periklanan, personal selling dan publisitas. Keseluruhan kegiatan
promosi harus dibuat sedemikian rupa agar menarik sehingga mempunyai kontribusi
yang maksimum bagi keuntungan perusahaan (Sendianto, 2021).
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Promosi merupakan elemen yang penting dalam bauran pemasaran, dengan
kegiatan promosi perusahaan dapat memperkenalkan suatu produk atau jasa kepada
konsumen sehingga dapat mempengaruhi minat konsumen untuk melakukan pembelian.
Pada hakikatnya promosi adalah aktivitas bentuk persuasi langsung menggunakan
berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk. Untuk
melaksanakan hal tersebut salah satunya adalah dengan cara memperkenalkan suatu
produk dan membentuk pemahaman terhadap produk secara terus menerus sehingga
akan menarik minat konsumen untuk mencoba dan membelinya (Nizam, 2021).

Selain promosi, bagi perusahaan yang berorientasi kepada pasar harus
memikirkan bagaimana cara agar produk yang ditawarkan dapat sampai ke pasar
konsumen yang menjadi sasaran pemasaran. Menurut Rahayu (2017), secara garis
besar, pendistribusian dapat diartikan sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen kepada
konsumen sehingga penggunaannya sesuai dengan yang diperlukan dan pendistribusian
suatu produk perusahaan dapat terwujud dengan tepat pada sasarannya (jenis, jumlah,
harga, tempat dan saat dibutuhkan).

Dalam pelaksanaan aktivitas-aktivitas distribusi, perusahaan kerapkali harus
bekerja dengan berbagai perantara (middleman) dan saluran distribusi (distribution
channel) untuk menawarkan produknya ke pasar. Melalui saluran distribusi, konsumen
tidak perlu memikirkan lagi masalah pengangkutan barang yang dibeli. Distribusi
produk yang cepat dan tepat akan berpengaruh pada penjualan kerena menyangkut
kepercayaaan konsumen pada produk tersebut. Perusahaan harus tanggap bahwa
konsumen tentunya menginginkan barang atau produk, kapan dan di mana secara cepat
dan tepat. Keterlambatan dalam penyediaan barang akan dapat mengurangi kepercayaan
pada produk dan konsumen akan berpindah pada produk lain yang mudah dan cepat
didapat (Eduar dan Nidyawati, 2021).

Salah satu bidang usaha yang tumbuh pesat di era teknologi digital saat ini adalah
bisnis kuliner. Bisnis kuliner adalah bisnis yang bergerak dibidang makanan dan
minuman. Bisnis tersebut tidak akan habis dimakan zaman, karena makanan merupakan
salah satu kebutuhan primer yang pasti dicari oleh setiap orang. Seiring meningkatnya
kebutuhan manusia serta semakin beragam, maka munculah sebuah aplikasi e-
commerce dibidang kuliner, yaitu aplikasi Grab Food untuk memudahkan konsumen
dalam memperoleh produk guna memenuhi kebutuhannya.

Rosita (2020) menyebutkan bahwa Grab Food adalah layanan pesan antar
makanan yang dapat diakses menggunakan aplikasi Grab. Makanan selanjutnya akan
diantar oleh pengemudi yang telah bekerjasama dengan layanan Grab Bike. Grab Food
ini memiliki fitur layanan yang cukup lengkap, mulai dari rekomendasi makanan hingga
promo menarik yang diberikan. Dengan Grab Food, konsumen tidak perlu jauh-jauh ke
warung makan yang diinginkan, konsumen dapat dengan bebas memilih dan memesan
makanan dan minuman favorit yang diinginkan hanya lewat posel pintar.

Fitur yang dikembangkan dalam aplikasi Grab Food ini jelas memberikan
keuntungan bagi semua pihak. Konsumen memperoleh kemudahan dalam hal memilih
dan memesan makanan atau minuman yang diinginkan tanpa perlu datang langsung ke
kedai penjual, outlet, cafe bahkan restoran penjual. Selain itu, konsumen juga dapat
membanding harga yang ditawarkan atas suatu produk dari berbagai produsen sehingga
konsumen dapat memperoleh harga yang terbaik. Bagi perusahan layanan Grab, dengan
banyaknya masukan orderan makanan via Grab Food maka akan menambah pemasukan
bagi perusahaan. Sedangan bagi pengusaha kuliner, melalui layanan food delivery
pengusaha memperoleh kemudahan dalam menyampaikan produknya kepada konsumen
sehingga tingkat penjualan diharapkan mengalami kenaikan.
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Hadirnya aplikasi Grab Food ini, membantu para pengusaha kuliner dalam
mengatasi permasalahan yang selama ini menjadi kendala dalam pemasaran produk
yang dihasilkan. Para pengusaha kuliner tidak perlu hawatir lagi dalam memasarkan
usaha dagangannya. Para pengusaha kuliner yang memiliki kesulitan dalam hal promosi
dan lokasi usaha yang tidak strategis, adanya Grab Food dapat menjadi solusi dalam
membantu pemasarannya. Melalui fitur aplikasi Grab Food penjual dapat melakukan
promosi dagangan mereka secara gratis bahkan mendapatkan beberapa diskon dari
masing-masing aplikasi sehingga dapat menambah minat para konsumen untuk
berbelanja.

Berdasarkan fakta diatas, maka peneliti tertarik untuk meneliti seberapa besar
pengaruh layanan promosi dan distribusi melalui food delivery (Grab Food) terhadap
peningkatan penjualan usaha kuliner di Kabupaten Sumbawa. Peneliti ingin melihat
sejauh mana tingkat keuntungan penjualan yang diperoleh para pengusaha kuliner
terutama Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM), yang memiliki budget terbatas
untuk mengembangkan layanan delivery order tanpa harus menyiapkan armada, akan
tetapi dengan memanfaatkan aplikasi Grab Food.

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan jenis penelitian asosiatif. Menurut
Sugiyono (2019), penelitian asosiatif adalah penelitian yang bertujuan untuk
mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih, mencari peranan, pengaruh, dan
hubungan yang bersifat sebab-akibat, yaitu antara variabel bebas (independent) dan
variabel terikat (dependent). Adapun variabel yang dihubungkan dalam penelitian ini
terdiri dari variabel promosi dan distribusi melalui Grab Food terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar. Alur
penelitian ini disajikan pada gambar berikut ini.

1/ 4 N\ ‘|

| Promosi Melalui ;

Grab Food (X3)

1 \_ '

Tingkat Penjualan (Y) ]
| 4 ) !

: Distribusi Melalui . 3

Grab Food (X)

Gambar 1. Desain Penelitian

Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Menurut
Kuncoro (2018), data kuantitatif adalah data yang dapat diukur dalam suatu skala
numerik (angka), yang dapat dibedakan menjadi data interval dan data rasio. Data
kuantitatif dalam penelitian berupa hasil pemberian skor atas tanggapan responden
dalam menjawab pertanyaan yang diberikan melalui kuesioner terkait pengaruh promosi
dan distribusi melalui Grab Food terhadap tingkat penjualan pengusaha kuliner yang
yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.

Dalam penelitian ini sumber data yang digunakan adalah data primer. Menurut
Nur Indriantoro dan Bambang Supomo (2018) data primer adalah sumber data
penelitian yang diperoleh langsung dari sumber asli (tidak melalui media perantara).
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Dalam hal ini, peneliti menggunakan data primer yang diperoleh secara langsung dari
responden penelitian, yaitu seluruh pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab
Sumbawa Besar.

Populasi dan Sampel

Menurut Bahri (2018), populasi merupakan keseluruhan objek penelitian dan
memenuhi Kkarakteristik tertentu. Adapun populasi yang menjadi sasaran dalam
penelitian ini adalah seluruh pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa
Besar yang berjumlah 118 orang.

Sampel menurut Bahri (2018) merupakan bagian dari populasi yang diambil
menggunakan cara-cara tertentu yang memiliki karakteristik tertentu. Penentuan jumlah
sampel pada penelitian ini dilakukan berpedoman pada teori sampling yang
dikemukakan oleh Roscoe (dalam Sugiyono, 2019) yang menyatakan bahwa ukuran
sampel yang layak dalam penelitian berjumlah antara 30 sampai dengan 500. Apabila
sampel yang dibagi dalam kategori, maka jumlah anggota sampel minimal 30. Jika
dalam suatu penelitian akan melakukan analisis dengan multivariat, maka sejumlah
anggota sampel yang dibutuhkan minimal berjumlah 10 kali dari jumlah variabel yang
diteliti. Sesuai dengan pernyataan tersebut di atas, maka jumlah sampel untuk penelitian
ini adalah 10 x 3 = 30 sehingga peneliti mengambil sampel sebanyak 38 orang sebagai
perwakilan untuk menjadi responden.

Teknik Pengumpulan Data

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang dikumpulkan
menggunakan instrumen pengumpulan data yang dalam penelitian ini dilakukan melalui
penyebaran kuesioner kepada responden penelitian. Kuesioner menurut Sujarweni
(2020), merupakan suatu instrumen pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memberikan beberapa pernyataan atau pertanyaan tertulis kepada para responden untuk
mereka jawab. Dalam penelitian ini, kuesioner diukur menggunakan skala likert, yaitu
skala yang digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang, atau
sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala likert, variabel yang akan
diukur dijadikan menjadi indikator variabel, kemudian indikator tersebut dijadikan tolak
ukur untuk menyusun butir-butir pertanyaan. Adapun pada penelitian ini menggunakan
skala skala likert dengan 5 kategori skor, yaitu 1 = Sangat Tidak Setuju, 2 = Tidak
Setuju, 3 = Kurang Setuju, 4 = Setuju, 5 = Sangat Setuju.

Teknik Analisis Data

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan ataupun pengaruh variabel
promosi dan distrubusi melalui Grab Food terhadap tingkat penjualan pengusaha kuliner
yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar. Seluruh data yang telah dikumpulkan
selanjutnya akan diolah dengan menggunakan bantuan program SPSS untuk dikaji
menggunakan teknik yang meliputi analisis regresi linier berganda, uji hipotesis parsial
(uji t), uji hipotesis simultan (uji F), dan uji koefisien determinan (R?) (Ghozali, 2018).

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi berganda dalam penelitian ini digunakan untuk menguji
hubungan atau pengaruh variabel promosi (X;) dan distribusi (Xy) terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar ().
Berdasarkan hasil pengujian dengan bantuan aplikasi SPSS, diperoleh nilai koefisien
regresi yang disajikan pada tabel berikut.
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Tabel 1. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients®

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 20.364 2.227 9.145 .000
Promosi .392 .080 535 4.903 .000
Distribusi .230 .057 441 4,047 .000

a. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber: Output SPSS (data primer diolah), 2023.

Berdasarkan tabel tersebut, maka dapat dirumuskan persamaan regresi linear
berganda sebagai berikut:

Y:a+B1X1+B2X2+e
Tingkat Penjualan = 20.364 + 0.392 (Promosi) + 0.230 (Distribusi) + e

Persamaan regresi linear berganda tersebut dapat diinterpretasikan sebagai
berikut:

a. Nilai constanta (a) sebesar 20.364, hal ini menunjukan bahwa apabila variabel-
variabel promosi (X;) dan distribusi (Xz) bernilai konstan (0), maka nilai
konsisten tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab
Sumbawa Besar adalah sebesar 20.364.

b. Nilai B; koefisien regresi variabel promosi adalah sebesar 0.392 dan bernilai
positif. Hasil positif menunjukkan hubungan yang searah yang berarti jika nilai
variabel promosi (X;) mengalami kenaikan sebesar satu satuan, maka tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar (Y) juga
akan mengalami peningkatan sebesar 0.392, dengan asumsi nilai variabel bebas
lainnya, yaitu distribusi (X;) adalah konstan (0).

c. Nilai B, koefisien regresi variabel distribusi adalah sebesar 0.230 dan bernilai
positif yang menunjukkan hubungan yang searah. Hasil ini mengandung arti
bahwa jika nilai variabel distribusi (X2) mengalami kenaikan sebesar satu satuan,
maka tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa
Besar () juga akan mengalami peningkatan sebesar 0.230, dengan asumsi nilai
variabel bebas lainnya, yaitu promosi (X;) adalah konstan (0).

. Uji Hipotesis Parsial (Uji-t)

Uji hipotesis parsial atau uji-t pada penelitian ini digunakan untuk melihat
signifikan pengaruh masing-masing variabel bebas yang terdiri atas promosi (X;) dan
distribusi (X) terhadap tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT.
Grab Sumbawa Besar (Y). Variabel bebas dikatakan memiliki pengaruh terhadap
variabel terikat secara parsial, jika nilai thiwng lebih besar dari pada nilai tiae dan nilai
signifikansi yang dihasilkan lebih kecil dari 0.05.

Hasil pengujian hipotesis parsial (uji-t) dengan bantuan aplikasi SPSS yang
telah dilakukan dapat disajikan pada tabel berikut ini.
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Tabel 2. Hasil Pengujian Hipotesis Parsial (Uji-t)
Coefficients®

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 [ (Constant) 20.364 2.227 9.145 .000
Promosi .392 .080 535 4.903 .000
Distribusi .230 .057 441 4.047 .000

a. Dependent Variable: Tingkat Penjualan

Sumber: Output SPSS (data primer diolah), 2023.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis parsial (uji-t) yang disajikan pada tabel 2
diatas, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
a. Pengaruh Promosi Terhadap Tingkat Penjualan
Berdasarkan hasil pengujian pengaruh promosi terhadap tingkat penjualan,
diperoleh nilai thiung adalah sebesar 4.903 dan nilai twane pada derajat kebebasan
(df=n-k=38-3=35) dan a = 5% (0.05) adalah sebesar 2.030, sehingga nilai thiwung
lebih besar dari pada nilai tipe (4.903>2.030) dan nilai signifikan yang dihasilkan
adalah sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05 (0.000<0.05). Hasil ini menunjukkan
bahwa promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.
b. Pengaruh Distribusi Terhadap Tingkat Penjualan
Berdasarkan hasil pengujian pengaruh distribusi terhadap tingkat penjualan,
diketahui bahwa nilai thiwng adalah sebesar 4.047 dan nilai twne pada derajat
kebebasan (df=n-k=38-3=35) dan a = 5% (0.05) adalah sebesar 2.030, sehingga
nilai thiuung lebih besar dari pada nilai tape (4.047>2.030) dan nilai signifikan yang
dihasilkan adalah sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05 (0.000<0.05). Hasil ini
menunjukkan bahwa distribusi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab
Sumbawa Besar.

3. Uji Hipotesis Simultan (Uji F)

Uji hipotesis simultan atau uji F pada penelitian ini bertujuan untuk menguiji
ada tidaknya pengaruh simultan variabel-variabel bebas yang terdiri atas promosi
(X1) dan distribusi (X3) terhadap variabel terikat tingkat penjualan pengusaha kuliner
yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar (Y). Variabel-variabel bebas dikatakan
memiliki pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel terikat, jika nilai Fpiwng
lebih besar dari pada nilai Fipe dan nilai signifikansi yang dihasilkan lebih kecil dari
0.05.

Berikut disajikan hasil perhitungan uji hipotesis simultan atau uji F yang telah
dilakukan menggunakan bantuan aplikasi SPSS.
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Tabel 3. Hasil Hipotesis Parameter Simultan (Uji-F)
ANOVA’
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.

1 |Regression 124.799 2 62.399 28.647 .000°

Residual 76.236 35 2.178

Total 201.035 37
a. Predictors: (Constant), Distribusi, Promosi
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan

Sumber: Output SPSS (data primer diolah), 2023.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis simultan atau uji F yang telah dilakukan,
dapat diketahui bahwa nilai Fpiwng Sebesar 28.647 dan Fpel pada derajat kebebasan
(df1=k-1=3-1=2) dan (df2=n-k=38-3=35) sebesar 3.27, sehingga Fniwng lebih besar
dari pada Fpe (28.647>3.27) dan nilai signifikan yang dihasilkan adalah sebesar
0.000 lebih kecil dari 0.05 (0.000<0.05). Dengan demikian, maka dapat dinyatakan
bahwa promosi dan distribusi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.

4. Uji Koefisien Determinasi (R')
Koefisien determinasi (R“) dilakukan untuk melihat seberapa besar konstribusi
variabel-variabel bebas yang terdiri atas promosi (X;) dan distribusi (X;) terhadap
variabel terikat tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab
Sumbawa Besar (Y). Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan nila R-Square.
Nilai R-Square semakin mendekati satu, maka variabel-variabel independen
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel
dependen.
Berikut disajikan hasil perhitungan koefisien determinasi (R?) menggunakan
bantuan aplikasi SPSS.
Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®
Adjusted R
Square
599

Std. Error of the
Estimate

1.475867

Model R R Square

1 .788° 621
a. Predictors: (Constant), Distribusi, Promosi
b. Dependent Variable: Tingkat Penjualan
Sumber: Output SPSS (data primer diolah), 2023.

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi (R?) yang telah dilakukan,
diketahui nilai koefisien determinasi (R?) yang ditunjukkan melalui nilai R-Square
adalah sebesar 0.621. Hal ini berarti bahwa derajat pengaruh promosi dan distribusi
terhadap tingkat penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa
Besar adalah sebesar 62,1%, sedangkan sisanya sebesar 37,9% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini, seperti kualitas produk, harga
jual produk, dan harga jual produk pesaing (Prastiwi et al., 2022).
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Pembahasan
1. Pengaruh Promosi Terhadap Tingkat Penjualan

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh promosi terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa promosi
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan
pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar. Hasil positif
menunjukkan hubungan yang searah, yang berarti bahwa apabila semakin baik
strategi promosi yang dilakukan dalam memasarkan suatu produk, maka akan
semakin meningkat pula tingkat penjualan yang diperoleh pengusaha kuliner yang
terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar. Namun sebaliknya, apabila semakin buruk
penerapan strategi promosi yang dilakukan dalam memasarkan suatu produk, maka
tingkat penjualan yang diperoleh pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab
Sumbawa Besar juga akan mengalami penurunan.

Promosi merupakan elemen yang penting dalam bauran pemasaran. Fungsi
promosi dalam bauran pemasaran adalah untuk mencapai tujuan komunikasi dengan
para konsumen. Dengan kegiatan promosi perusahaan dapat memperkenalkan suatu
produk atau jasa kepada konsumen, dengan demikian konsumen akan mengetahui
adanya suatu produk atau jasa sehingga diharapkan dapat mempengaruhi minat
konsumen untuk melakukan pembelian. Efektif atau tidaknya suatu promosi akan
ditentukan dengan tinggi rendahnya hasil penjualan barang. Semakin efektif promosi
yang dilakukan oleh perusahaan, maka tingkat penjualan akan semakin meningkat.
Sebaliknya, semakin tidak efektif promosi yang dilakukan, maka akan berpengaruh
terhadap penurunan tingkat penjualan.

Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan
olehn Khamo Waruwu et al. (2021) yang mengungkapkan bahwa secara parsial
promosi memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap volume penjualan
batik pada BT Batik Trusmi Medan. Promosi sangat berperan untuk meningkatkan
penjualan produk dan jasa yang dihasilkan perusahaan, dengan promosi yang
terencana dengan baik dan teratur diharapkan bisa meningkatkan minat konsumen
sehingga dapat meningkatkan penghasilan perusahaan. Tetapi sebaliknya kalau
promosi tidak berhasil, maka hanya akan menambah pengeluaran sehingga
perusahaan mengalami kerugian.

2. Pengaruh Distribusi Terhadap Tingkat Penjualan

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh distribusi terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.
Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa
distribusi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan
pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar. Hasil positif
menunjukkan hubungan yang searah, artinya apabila semakin baik saluran distribusi
yang digunakan dalam menyampaikan suatu produk kepada konsumen, maka akan
semakin meningkat pula tingkat penjualan yang diperoleh pengusaha kuliner yang
terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar. Sebaliknya, semakin buruk saluran distribusi
yang digunakan dalam menyampaikan suatu produk kepada konsumen, maka tingkat
penjualan yang diperoleh pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa
Besar juga akan mengalami penurunan.

Selain promosi, perusahaan perlu melakukan upaya saluran distribusi agar
produk yang ditawarkan perusahaan bisa tersebar secara luas dan merata. Dengan
banyaknya produk-produk pesaing yang muncul di pasar konsumen, maka keputusan
perusahaan menggunakan saluran distribusi yang tepat menjadi hal yang sangat
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penting dan dapat menentukan keberhasilan pemasaran. Oleh karena itu, dalam
pendistribusian suatu produk, perencanaan sangat mutlak diperlukan untuk
mempermudah penyampaian barang ke konsumen serta untuk meningkatkan
keunggulan daya saing atas suatu produk. Perencanaan perlu senantiasa ditajamkan
dalam strategi pendistribusian suatu produk perusahaan agar tujuan distribusi dapat
terwujud dengan tepat pada sasarannya. Semakin baik saluran distribusi atas suatu
produk yang ditawarkan perusahaan, maka tingkat penjualan juga akan semakin
meningkat.

Hasil penelitian ini selaras dengan hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh Jainuddin dan Sri Ernawati (2020) yang menyatakan bahwa saluran distribusi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan Be Mart Cabang
Bima. Saluran distribusi yang luas dapat manambah peluang pasar karena dapat
mempermudah penyampaian barang dari produsen ke konsumen, selain itu juga
untuk menunjang keunggulan daya saing suatu produk sehingga membuat volume
penjualan perusahaan meningkat dan tujuan perusahaan untuk memperoleh laba
maksimun bisa tercapai.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dikemukakan sebelumnya,

maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1.

2.

3.

Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat penjualan
pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.

Distribusi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.

Promosi dan distribusi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap tingkat
penjualan pengusaha kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar.

. Derajat pengaruh promosi dan distribusi terhadap tingkat penjualan pengusaha

kuliner yang terdaftar di PT. Grab Sumbawa Besar adalah sebesar 62,1%, sedangkan
sisanya sebesar 37,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini, seperti kualitas produk, harga jual produk, dan harga jual produk
pesaing.

SARAN

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan, maka saran yang dapat diberikan

dari hasil penelitian ini adalah:

1.

Kepada Pengusaha Kuliner

Selain kualitas produk, kegiatan pemasaran memegang peranan yang sangat
penting dan sangat menentukan keberhasilan suatu bisnis. Oleh karena itu, para
pengusaha kuliner dituntut untuk dapat menghadirkan produk-produk yang kreatif
dan inovatif untuk memenuhi kebutuhan dan keinganan konsumen serta dapat
mengoptimalkan pemanfaatan berbagai saluran pemasaran dengan tepat demi
mendukung kesuksesan pemasaran di masa yang akan datang.

. Bagi Konsumen

Seiring perkembangan dunia bisnis yang semakin meningkat, banyak produk-
produk baru yang bermunculan di pasar. Konsumen diharapkan agar dapat lebih
selektif dalam memilih berbagai produk untuk memenuhi kebutuhannya. Kualitas
produk harus menjadi pertimbangan utama dalam memilih suatu produk sehingga
dapat memberikan jaminan keamanan dan kenyaman saat menggunakannya.
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