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 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh kualitas pelayanan dan promosi terhadap penjualan pada 

Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. Variabel independen 

dalam penelitian ini adalah kualitas pelayanan (X1) dan promosi (X2), 

sedangkan variabel dependen adalah penjualan (Y). Metode penelitian 

yang digunakan adalah metode kuantitatif dengan pendekatan 

asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 

pernah melakukan pembelian di Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh 

Telang. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive 

sampling dengan jumlah responden sebanyak 100 orang. Pengumpulan 

data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada responden. 

Teknik analisis data menggunakan SmartPLS melalui pengujian outer 

model dan inner model. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas 

pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan dengan 

nilai T-statistics sebesar 1,502 dan P-values sebesar 0,133. Sementara 

itu, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. 

Nilai R-Square sebesar 0,429 menunjukkan bahwa kualitas pelayanan 

dan promosi mampu menjelaskan variabel penjualan sebesar 42,9%, 

sedangkan sisanya sebesar 57,1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar 

penelitian. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa 

promosi memiliki pengaruh yang lebih dominan dalam meningkatkan 

penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang 

dibandingkan kualitas pelayanan. 

Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Promosi, Penjualan, SmartPLS 

 

A B S T R A C T 

This study aims to determine and analyze the effect of service 

quality and promotion on sales at Koperasi Maju Jaya Mart, Buluh 

Telang Village. The independent variables in this study are service 

quality (X1) and promotion (X2), while the dependent variable is sales 

(Y). The research method used is a quantitative method with an 

associative approach. The population in this study consisted of all 

consumers who had made purchases at Koperasi Maju Jaya Mart, 

Buluh Telang Village. The sampling technique used purposive 

sampling with a total of 100 respondents. Data collection was carried 

out through questionnaires distributed to respondents. The data 

analysis technique used SmartPLS through outer model and inner 

model testing. The results showed that service quality did not have a 

significant effect on sales with a T-statistics value of 1.502 and a P-

values value of 0.133. Meanwhile, promotion had a positive and 

significant effect on sales. The R-Square value of 0.429 indicates that 
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service quality and promotion were able to explain the sales variable 

by 42.9%, while the remaining 57.1% was influenced by other 

variables outside this study. Based on the results of the study, it can be 

concluded that promotion has a more dominant influence in increasing 

sales at Koperasi Maju Jaya Mart, Buluh Telang Village compared to 

service quality. 

Key word: Service Quality, Promotion, Sales, SmartPLS 
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PENDAHULUAN 

Perkembangan koperasi di Indonesia memiliki peran penting dalam mendukung pertumbuhan 

ekonomi masyarakat serta meningkatkan kesejahteraan anggota secara adil dan merata. Koperasi tidak 

hanya berfungsi sebagai lembaga ekonomi, tetapi juga sebagai sarana pemenuhan kebutuhan 

masyarakat, khususnya dalam penyediaan kebutuhan pokok sehari-hari (Astutik & Laut, 2025). Di 

tengah persaingan usaha ritel yang semakin ketat, koperasi dituntut untuk mampu meningkatkan kuali-

tas pelayanan serta menerapkan strategi promosi yang efektif agar dapat mempertahankan konsumen 

dan meningkatkan penjualan. 

Kualitas pelayanan merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi kepuasan dan loyali-

tas konsumen. Pelayanan yang cepat, ramah, tepat, dan mampu menangani keluhan pelanggan dengan 

baik akan menciptakan pengalaman positif bagi konsumen sehingga dapat meningkatkan minat 

pembelian ulang. Menurut (Ariyani, 2022), kualitas pelayanan yang baik dapat memberikan nilai 

tambah bagi suatu usaha dalam mempertahankan konsumennya. (Lailatul et al., 2024), pelayanan yang 

optimal juga mampu menciptakan hubungan jangka panjang antara konsumen dan perusahaan. 

Selain kualitas pelayanan, promosi juga menjadi faktor penting dalam meningkatkan penjualan. 

Promosi dilakukan sebagai upaya untuk menarik perhatian konsumen melalui penyampaian informasi 

yang menarik, jelas, dan mudah dipahami. Promosi yang efektif dapat meningkatkan minat beli masya-

rakat sehingga mendorong terjadinya pembelian produk. (Chaerunnisa et al., 2022) menyatakan bahwa 

promosi memiliki pengaruh terhadap kepuasan konsumen dan keputusan pembelian sehingga mampu 

meningkatkan penjualan suatu usaha 

Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang merupakan salah satu unit usaha yang bergerak di 

bidang ritel dan menyediakan berbagai kebutuhan pokok masyarakat. Koperasi ini didirikan pada 

tanggal 31 Januari 2026 atas gagasan seorang karyawan bernama Immanuel Barus dengan tujuan untuk 

membantu memenuhi kebutuhan masyarakat dan karyawan PT Buluh Telang sekaligus meningkatkan 

kesejahteraan anggota melalui sistem SHU (Sisa Hasil Usaha).  
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Dalam menjalankan usahanya, Koperasi Maju Jaya Mart terus berupaya meningkatkan kualitas 

pelayanan serta melakukan berbagai kegiatan promosi guna menarik minat konsumen. Namun 

demikian, koperasi masih menghadapi beberapa kendala, seperti belum optimalnya pelayanan kepada 

konsumen dan promosi yang masih perlu ditingkatkan agar mampu meningkatkan penjualan secara 

maksimal. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan promosi menjadi faktor 

penting yang perlu diperhatikan dalam meningkatkan penjualan koperasi. 

 Berdasarkan penelitian terdahulu, kualitas pelayanan dan promosi memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian dan penjualan suatu usaha. Akan tetapi, hasil penelitian pada setiap objek usaha 

dapat menunjukkan hasil yang berbeda tergantung kondisi dan karakteristik konsumennya. Oleh karena 

itu, penelitian mengenai pengaruh kualitas pelayanan dan promosi terhadap penjualan pada Koperasi 

Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang penting untuk dilakukan. Berdasarkan uraian latar belakang 

tersebut, maka tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas 

pelayanan dan promosi terhadap penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Metode kuantitatif 

digunakan karena penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan dan pengaruh antara variabel 

kualitas pelayanan dan promosi terhadap penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. 

Menurut (Sugiyono, 2022), metode penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti populasi atau 

sampel tertentu dengan tujuan menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 

Penelitian dilaksanakan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. Populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah melakukan pembelian di Koperasi Maju Jaya Mart 

Desa Buluh Telang. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah 

responden sebanyak 100 orang. Penentuan jumlah sampel dilakukan menggunakan rumus Lemeshow 

dengan kriteria responden pernah melakukan pembelian, bersedia menjadi responden, dan berusia 

minimal 17 tahun. 

Variabel penelitian terdiri dari kualitas pelayanan sebagai variabel independen pertama (X1), 

promosi sebagai variabel independen kedua (X2), dan penjualan sebagai variabel dependen (Y). 

Instrumen penelitian menggunakan kuesioner dengan skala Likert lima tingkat penilaian, yaitu sangat 

setuju, setuju, netral, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. 

Teknik pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada responden serta studi 

pustaka yang diperoleh dari buku, jurnal, dan penelitian terdahulu yang berkaitan dengan kualitas 

pelayanan, promosi, dan penjualan. Data yang diperoleh kemudian dianalisis menggunakan aplikasi 
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SmartPLS. 

Analisis data dilakukan melalui dua tahap, yaitu evaluasi outer model dan inner model. Evaluasi 

outer model digunakan untuk menguji validitas dan reliabilitas instrumen penelitian melalui pengujian 

outer loading, Cronbach’s Alpha, Composite Reliability, dan Average Variance Extracted (AVE). 

Sedangkan evaluasi inner model digunakan untuk menguji hubungan antar variabel melalui pengujian 

R-Square dan uji hipotesis menggunakan bootstrapping. Berdasarkan hasil evaluasi outer model, 

seluruh indikator penelitian memiliki nilai outer loading di atas 0,50 dan nilai Cronbach’s Alpha di atas 

0,70 sehingga instrumen penelitian dinyatakan valid dan reliabel. 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Karakteristik Responden 

Tabel 1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

Laki-laki 59 59% 

Perempuan 41 41% 

Total 100 100% 

Sumber: Data Diolah (2026) 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa mayoritas responden berjenis kelamin laki-laki seba-

nyak 59 responden atau sebesar 59%, sedangkan responden perempuan sebanyak 41 responden atau 

sebesar 41%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen Koperasi Maju Jaya Mart adalah 

laki-laki. 

Tabel 1. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah Persentase 

17–20 Tahun 25 25% 

21–25 Tahun 27 27% 

26–30 Tahun 24 24% 

31–35 Tahun 10 10% 

36–40 Tahun 14 14% 

Total 100 100% 

Sumber: Data Diolah (2026) 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa mayoritas responden berada pada rentang usia 21–25 

tahun sebanyak 27 responden atau sebesar 27%. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen koperasi 

didominasi oleh usia produktif. 

Uji Validitas 

 Uji validitas konvergen dilakukan untuk mengetahui kemampuan indikator dalam mengukur 
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variabel laten. Indikator dinyatakan valid apabila memiliki nilai outer loading di atas 0,50. 

 

Gambar 1. Hasil Uji Validitas Konvergen 
Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS, 2026 

 Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan SmartPLS, seluruh indikator pada variabel 

kualitas pelayanan, promosi, dan penjualan memiliki nilai outer loading di atas 0,50 sehingga seluruh 

indikator dinyatakan valid dan layak digunakan dalam penelitian. Nilai outer loading tertinggi terdapat 

pada indikator X2.6 sebesar 0,829 sedangkan nilai terendah terdapat pada indikator X1.2 sebesar 0,513. 

Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas dilakukan menggunakan Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability. Variabel 

dinyatakan reliabel apabila memiliki nilai lebih besar dari 0,70. 

 
Gambar 2. Hasil Uji Reliabilitas 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS, 2026 

 Berdasarkan hasil pengujian reliabilitas, seluruh variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha di 

atas 0,70 sehingga seluruh instrumen penelitian dinyatakan reliabel. Variabel promosi memiliki tingkat 

reliabilitas tertinggi dibandingkan variabel lainnya. 
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Average Variance Extracted (AVE) 

 Average Variance Extracted (AVE) digunakan untuk mengukur kemampuan konstruk dalam 

menjelaskan indikator-indikatornya. Konstruk dinyatakan baik apabila memiliki nilai AVE lebih besar 

dari 0,50. 

 

Gambar 3. Hasil AVE SmartPLS 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS, 2026 

 Berdasarkan hasil pengujian AVE, variabel promosi memiliki nilai AVE di atas 0,50 sehingga 

memenuhi validitas konvergen dengan baik. Sedangkan variabel kualitas pelayanan dan penjualan 

memiliki nilai mendekati 0,50 sehingga masih dapat diterima dalam penelitian ini. 

Uji R-Square  

 

Gambar 4. Hasil Uji R-Square 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS, 2026 

Hasil pengujian R-Square menunjukkan nilai sebesar 0,429 atau 42,9%. Hal ini menunjukkan 

bahwa variabel kualitas pelayanan dan promosi mampu menjelaskan pengaruh terhadap penjualan 

sebesar 42,9%, sedangkan sisanya sebesar 57,1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian 

seperti harga, kualitas produk, lokasi, dan faktor lainnya. 

Uji Hipotesis 

 

Gambar 5. Hasil Uji Hipotesis 

Sumber: Hasil Pengolahan Data SmartPLS, 2026 

 Hasil pengujian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap 

penjualan karena memiliki nilai T-statistics sebesar 1,502 < 1,96 dan nilai P-values sebesar 0,133 > 

0,05 sehingga hipotesis pertama ditolak. Sementara itu, promosi berpengaruh positif dan signifikan 
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terhadap penjualan karena memiliki nilai T-statistics sebesar 3,893 > 1,96 dan nilai P-values sebesar 

0,000 < 0,05 sehingga hipotesis kedua diterima. 

PEMBAHASAN 

Kualitas Pelayanan Terhadap Penjualan 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap 

penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. Hal ini dibuktikan melalui hasil uji 

hipotesis yang menunjukkan nilai T-statistics sebesar 1,502 lebih kecil dari 1,96 dan nilai P-values 

sebesar 0,133 lebih besar dari 0,05 sehingga hipotesis pertama ditolak. Kondisi tersebut menunjukkan 

bahwa kualitas pelayanan belum menjadi faktor utama yang mempengaruhi peningkatan penjualan pada 

koperasi tersebut. 

Tidak signifikannya pengaruh kualitas pelayanan terhadap penjualan dapat disebabkan karena 

koperasi masih berada pada tahap awal perkembangan sehingga sistem pelayanan yang diberikan 

kepada konsumen belum sepenuhnya optimal. Selain itu, sebagian konsumen kemungkinan lebih 

mempertimbangkan faktor kebutuhan produk dan kemudahan memperoleh barang dibandingkan 

kualitas pelayanan yang diberikan. Meskipun demikian, kualitas pelayanan tetap menjadi aspek penting 

yang harus diperhatikan karena pelayanan yang baik dapat menciptakan kepuasan dan loyalitas 

pelanggan dalam jangka panjang. 

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian Ariyani, (2022) yang menyatakan bahwa 

kualitas pelayanan memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan dan kepuasan 

pelanggan. Perbedaan hasil penelitian tersebut dapat dipengaruhi oleh perbedaan karakteristik objek 

penelitian, kondisi usaha, serta perilaku konsumennya. 

Promosi Terhadap Penjualan 

Sementara itu, hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. Hal ini dibuktikan dengan nilai 

T-statistics sebesar 3,893 lebih besar dari 1,96 dan nilai P-values sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 

sehingga hipotesis kedua diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa promosi menjadi faktor yang 

paling dominan dalam meningkatkan penjualan koperasi. 

Promosi yang dilakukan koperasi melalui penyampaian informasi produk, pemberian informasi 

harga, serta komunikasi kepada konsumen mampu menarik perhatian dan meningkatkan minat beli 

masyarakat. Strategi promosi yang dilakukan secara menarik dan konsisten dapat memperkuat 

keputusan pembelian konsumen sehingga berdampak pada peningkatan penjualan. Semakin baik 

promosi yang dilakukan, maka semakin besar pula peluang peningkatan penjualan pada koperasi. 

https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/


995 
 

JIBEMA: Jurnal Ilmu Bisnis, Ekonomi, Manajemen, dan Akuntansi 

Volume 3, No. 4, April 2026, p. 988-997 

 

Website: http://jibema.murisedu.id/index.php/JIBEMA Copyright ©2026, JIBEMA 

Licensed under  a Creative Commons Attribution-NonCommercial 4.0 International 
License 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Chaerunnisa et al. (2022) yang menyatakan bahwa 

promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan penjualan. Promosi yang 

efektif mampu meningkatkan ketertarikan konsumen terhadap produk yang ditawarkan sehingga 

mendorong terjadinya pembelian. 

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi (R-Square), diketahui bahwa variabel kualitas 

pelayanan dan promosi mampu menjelaskan pengaruh terhadap penjualan sebesar 42,9%, sedangkan 

sisanya sebesar 57,1% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian seperti harga, kualitas produk, 

lokasi usaha, dan daya beli masyarakat. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan dan promosi 

memiliki kontribusi yang cukup baik terhadap peningkatan penjualan, meskipun masih terdapat variabel 

lain yang turut mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut, Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang disarankan 

untuk lebih meningkatkan strategi promosi yang kreatif dan konsisten agar mampu menarik lebih 

banyak konsumen. Selain itu, koperasi juga perlu memperbaiki kualitas pelayanan secara bertahap agar 

konsumen merasa lebih nyaman dan loyal dalam melakukan pembelian di koperasi. 

SIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh kualitas pelayanan dan promosi terhadap 

penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang, dapat disimpulkan bahwa kualitas 

pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap penjualan. Hal ini dibuktikan dengan nilai T-statistics 

sebesar 1,502 dan nilai P-values sebesar 0,133 sehingga hipotesis pertama ditolak. Kondisi tersebut 

menunjukkan bahwa kualitas pelayanan belum menjadi faktor utama yang mempengaruhi peningkatan 

penjualan pada koperasi. 

Sementara itu, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai T-statistics sebesar 3,893 dan nilai P-values sebesar 0,000 sehingga hipotesis kedua 

diterima. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi menjadi faktor yang paling dominan dalam 

meningkatkan penjualan pada Koperasi Maju Jaya Mart Desa Buluh Telang. 

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi (R-Square), kualitas pelayanan dan promosi 

mampu menjelaskan pengaruh terhadap penjualan sebesar 42,9%, sedangkan sisanya sebesar 57,1% 

dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian seperti harga, kualitas produk, lokasi usaha, dan daya 

beli masyarakat. Oleh karena itu, koperasi disarankan untuk meningkatkan strategi promosi yang lebih 

kreatif dan konsisten serta tetap memperbaiki kualitas pelayanan agar mampu meningkatkan penjualan 

dan mempertahankan loyalitas konsumen. 
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