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1. Latar Belakang
Pada era globalisasi ini, persaingan bisnis akan menjadi sangat ketat. Hal ini disebabkan oleh adanya perkembangan ekonomi global yang bergerak di bidang yang sama sehingga memicu terjadinya persaingan ketat dan banyak hambatan yang dihadapi oleh para pelaku bisnis. Persaingan ketat yang dihadapi oleh para pelaku bisnis dalam memperebutkan dan mempertahankan konsumennya akan mengakibatkan perubahan-perubahan yang terjadi pada sektor perekonomian. Dengan demikian perusahaan akan lebih jeli dalam melihat celah atau prospek bisnis mana yang akan dijalani.
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang dan mendapatkan laba. Oleh sebab itu masing-masing perusahaan berusaha memantapkan posisi pasar bagi produk yang dihasilkan serta meningkatkan kemampuan dalam hal bersaing dengan perusahaan lainnya. Untuk mampu memantapkan posisi pasar serta kemampuan bersaing dalam dunia usaha, maka perusahaan harus dapat menafsirkan keinginan dan memenuhi kebutuhan konsumen yang dikombinasikan dengan data pasar, seperti lokasi konsumen, jumlah maupun kesukaan konsumen. 

Kondisi persaingan yang semakin ketat menuntut setiap perusahaan untuk mampu bertahan hidup. Hal ini merupakan suatu peluang dan tantangan bisnis bagi setiap perusahaan yang beroperasi di Indonesia. Para pengusaha saat ini secara agresif melakukan ekspansi untuk memperluas wilayah usahanya, terutama dalam bidang ritel. Kegiatan yang dilakukan dalam bisnis ritel adalah menjual berbagai produk, jasa atau keduanya kepada konsumen untuk  keperluan konsumsi pribadi maupun bersama (Handoyo, 2009). Bisnis ritel modern di Indonesia yang terus berkembang kemudian dimanfaatkan oleh perusahaan asing yang menanamkan modalnya di Indonesia untuk bersaing dalam memperebutkan pelanggan. Seperti  halnya  yang  terjadi  pada  industri  ritel nasional dimana perkembangan jumlah ritel modern (toko berkonsep swalayan / self service) di Indonesia seperti minimarket, supermarket, hypermarket, dan ritel lainnya terus bertambah. Perkembangan bisnis ritel modern ini dapat ditunjukan pula dari segi omzet yang masih tumbuh secara nyata yakni dari sekitar Rp 42 triliun pada tahun 2005, meningkat menjadi sekitar Rp 58 triliun pada tahun 2007 dan tahun 2008 sudah mencapai sekitar Rp 67 triliun (Majalah Thrust, Oktober 2014).
Indomaret SPBU Gerbang Dayaku adalah salah satu badan usaha yang bergerak dibidang jasa swalayan di kota Tenggarong Seberang. Indomaret SPBU Gerbang Dayaku ini berdiri naan hiburan permarmainan 

































































































 ini pada tanggal 13 Februari 2018, beralamatkan di Jalan AP. Mangkunegara RT. 03 Teluk Dalam Tenggarong Seberang dengan pimpinan toko Bapak Muhammad Yunus serta jumlah karyawan yang bekerja sebanyak delapan orang. Produk yang rata-rata dijual pada Indomaret SPBU Gerbang Dayaku adalah berbagai macam kebutuhan rumah tangga seperti produk makanan dan minuman, snack ringan, minuman berkarbonat, perlengkapan ASI, barang kebutuhan dapur dan lain sebagainya. Tentunya kesemuanya produk makanan dan minuman tadi kualitasnya benar-benar terjaga dan telah mendapatkan izin dari balai pemeriksa obat-obatan dan makanan (BPOM. Jam operasional Indomaret SPBU Gerbang Dayaku mulai 07.30 - 22.00.
Konsumen atau pelanggan adalah sumber utama pendapatan perusahaan ritel,. Sehingga salah tujuan utama perusahaan ritel adalah menarik konsumen sebanyak mungkin dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Namun dalam prosesnya menarik konsumen baru bukanlah hal yang mudah.  Salah satu strategi pemasaran yang ditempuh oleh Indomaret SPBU Gerbang Dayaku dalam menggaet konsumen sebanyak mungkin adalah dari strategi bauran promosi. Dalam suatu bisnis, promosi adalah hal penting yang harus di perhatikan perusahaan. Cara Indomaret SPBU Gerbang Dayaku paling efektif dalam promosi adalah melalui online dan offline. Online dilakukan dengan membuat website, yakni memasang iklan pada iklan baris. Sedangkan pemasaran offline Indomaret SPBU Gerbang Dayaku membuat promosi dengan cara melalui spanduk. 
Salah satu cara agar Indomaret SPBU Gerbang Dayaku ini dapat terus beroperasi, peneliti berupaya melakukan penelitian dengan mencoba melakukan pendalaman masalah strategi bauran promosi dengan hubungannya peningkatan konsumen ditempat ini. Bauran promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut (Gitosudarmo ; 2009 ; 237 ). Bauran promosi terdiri dari empat jenis yaitu advertensi, personal selling, promosi penjualan dan publisitas.
Pertama adalah advertensi merupakan penyebaran informasi yang dikeluarkan oleh perusahaan sebagai alat utama bagi perusahaan guna mempengaruhi konsumen. Advertensi ini dapat dilakukan melalui surat kabar, radio, majalah, bioskop, televisi dan spanduk dan lain sebagainya. Kedua dengan sales promotion merupakan pemajangan berbagai jenis produk yang digunakan perusahaan untuk menjajakan produk yang dipasarkan sedemikian rupa sehingga konsumen melihat dan bahkan dengan cara melakukan pengaturan-pengaturan tertentu sehingga produk yang dihasilkan menjadi semakin menarik dan peluang terjual semakin besar.

Ketiga personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan kontak langsung dengan para konsumen. Dengan melakukan kontak langsung ini diharapkan perusahaan dapat menjalin hubungan baik dengan konsumennya. Kontak langsung ini dapat memberikan pengaruh yang lebih intensif terhadap para konsumen. Keempat publication (publikasi) merupakan mekanisme dalam menginformasikan suatu produk ke masyarakat melalui berita. Karena melalui media ini informasi akan langsung diterima oleh masyarakat dan tingkat kepercayaan semakin tinggi.
Human resources are seen as one of the most important assets that must be maintained, especially the existence of employees’ performance, which is needed for the sustainability of organizational performance. Factors which may affect the employees’ performance, are information and communication technology (ICT) and empowerment. Therefore, there is a need for human resources that are able to master technology quickly, adaptively and responsively to changing technologies. Also, it is necessary to empower employees that operate useful information and communication technology to effectively and efficiently complete their work. This study aims to determine the relationship of empowerment toward the organizational performance, to determine the role of ICT as a mediator of empowerment toward the organizational performance. A total of 200 questionnaires were distributed to employees Regional Drinking Water Company East Java Indonesia, and finally 128 questionnaires were collected and used as a sample in this study. The data were examined using smart Partial Least Squares (PLS). The results showed that empowerment has a direct effect on employee performance. In addition, information and communication technology mediated the effect of empowerment on employee performance(Sabran et al., 2022)
This study aimed to investigate the effects of leadership styles on counterproductive work behavior, quality of working life, and psychological empowerment. The target population was employees in SOE Islamic banks in Malang Raya, Indonesia. A proportional random sampling was used to obtain a sample size of 160 from the 310 bank employees. SEM-PLS, a measurement and structural equation model was employed to explain the relationship between variables. The results showed that transformational leadership could reduce employee counterproductive work behavior through quality of work-life, while transactional leadership increases this behavior. Furthermore, the quality of work-life cannot mediate the effect of transactional leadership on counterproductive work behavior, while psychological empowerment cannot moderate the impact of transformational leadership on quality of work-life(Ekowati et al., 2021)
. The purpose of this study was to examine the influence of job satisfaction and organizational commitment towards organizational citizenship behavior. The study was a case study on employees of local water company “Tirta Mahakam” located in Kutai Kartanegara Regency. Quality of service will always be a significant factor for organizations that focus on customer satisfaction. It is done to improve business activity and organizational performance. To have excellent quality services depends on the human resources of the organization. The organization needs human resources that are performing well. Human resources/employees who show strong OCB are believed to be able to perform better. That is why organizations need to create employees with strong OCB. This study was a causal associative study using a quantitative approach. Data were collected using a closed questionnaire with a total sample of 83 respondents, and the selection of respondents chosen using simple random sampling. The results showed that job satisfaction and organizational commitment simultaneously affected organizational citizenship. Job satisfaction partially influenced organizational citizenship behavior. Organizational commitment partly influenced organizational citizenship behavior. Job satisfaction was proven to have the most significant influence(Iskandar et al., 2019)
The aim of this study was to analyze the impact of 900 VA electricity tariff adjustments on household consumption patterns in East Borneo. This policy potentially increased the poverty, considering that in the last few years, East Borneo had experienced a contraction in economic growth. The analysis of this study used the Linear Approximation of Almost Ideal Demand System (LA/ AIDS), and the concept of elasticity to reach the objectives of this study using Susenas in 2016 and 2017. The results of the analysis showed that the policy indirectly had more impact on all residential electricity customers rather than on 900 VA and above customers. The residential electricity customers would generally be more responsive to reduce the non-staple consumption in addition to respond the subsidies revocation, compared to 900 VA and above users. This circumstance was certainly related to the economic condition of 900 VA and above residential electricity customers who were more capable, so the food needs were no longer a household staple. Meanwhile, the middle economic households would continue to maintain the nutritional status of the household by continuing to consume high protein food sources (fish / meat / eggs / milk). Meanwhile, based on the type of region, the revocation of 900 VA subsidies and the increase in household non-subsidized tariffs for rural was more responsive than urban households. This was understandable since the level of electricity dependence of the urban community was quite high than the rural area

2. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan mengkaji hal-hal sebagai berikut :

1. Besarnya pengaruh biaya bauran promosi (advertensi, personal selling, promosi penjualan dan publisitas) terhadap peningkatan jumlah konsumen pada Indomaret SPBU Gerbang Dayaku di Tenggarong Seberang.

2. Variabel yang paling dominan terhadap peningkatan jumlah konsumen pada Indomaret SPBU Gerbang Dayaku di Tenggarong Seberang.

3. Kegunaan Penelitian :

a. Secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan ilmu dan pengetahuan bagi penulis, khususnya di bidang manajemen pemasaran.

b. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi pemilik Indomaret SPBU Gerbang Dayaku di Tenggarong Seberang.

c. Salah satu syarat untuk memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Kutai Kartanegara. 
4. Tinjauan Pustaka :
a. Strategi Pemasaran Menurut Kotler dan Armstong (2008:56), strategi pemasaran merupakan cara perusahaan untuk menciptakan nilai pelanggan sehingga memberikan keuntungan. Strategi pemasaran dibagi menjadi 4 jenis secara garis besar, yakni Market Development Strategy, Product Development Strategy, Push and Pull Strategy, dan Skimming and Penetration Pricing Strategy
b. Promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut (Assauri ; 2007 ; 267 )
c. Advertensi dalam hubungan kebijakan pemasaran umumnya dan strategi promosi khusunya dikenal sebagai komunikasi massa yang dibayar. Disamping itu adveternsi bersifat non personal untuk menimbulkan kegiatan tertentu, guna mendapatkan keuntungan dari pemasangan advertensi itu yang umumnya diperoleh melalui penjualan produk yang berupa barang atau jasa. Dengan demikian adveternsi dapat diartikan sebagai bentuk-bentuk presentasi non personal yang dibayar oleh sponsor untuk mempresentasikan gagasan atau ide promosi dari barang atau jasa tertentu. (Sari & , Adawiyah, 2019)
d. Human Capital is undeniably a very important factor for economic growth. In this paper, we investigate the impact of Human Capital on growth using the Neoclassical and Endogenous Growth models. We use the Generalized Method of Moment (GMM) method with 8 different Human Capital proxies measured in terms of quantity and quality of education. Using the LSDV method, we find: (i) Human Capital plays a significant role in explaining growth, (ii) Identical initial technology assumption cannot be ignored in the growth model, (iii) The selection of proxies in terms of quantity and quality of education is very influential on the conclusion of the impact of Human Capital. to growth. With the GMM method, it is concluded that followers will diffuse to catch- up leader, while countries that are close to the leader will take advantage of the power of innovation. Our results also reinforce the view that trade and institutions are two of the most influential factors in our model. Finally, it is important to examine the issue of income inequality in developing country growth models and the issue of reverse causality between education and economic growth.(Soegiarto et al., 2022)
e. Personal selling merupakan penyajian secara lisan oleh perusahaan kepada suatu atau beberapa calon pembeli dengan tujuan agar barang atau jasa yang ditawarkan dapat terjual. Jadi dalam personal selling terdapat kontak pribadi secara langsung antara penjual dan pembeli, sehingga dapat menciptakan komunikasi dua jalur antara pembeli dan penjual. (Suratno, 2011 ; 222)
f. Promosi penjualan merupakan kegiatan promosi untuk menggugah atau untuk menstimulasi pembelian sehingga merupakan usaha penjualan khusus. Jadi dapat dikatakan bahwa promosi penjualan merupakan kegiatan promosi selain dari advertensi, personal selling dan publisitas yang dapat mendorong pembelian oleh konsumen yang dapat meningkatkan efektivitas para penyalur dengan mengadakan pameran display, eksibisi, peragaan / demonstasi dan berbagai kegiatan penjualan yang lain yang dlakukan sewaktu-waktu dan tidak bersifat rutin. (Suratno, 2011 ; 222)
g. Publisitas merupakan stimulasi permintaan akan suatu barang atau jasa, dengan cara memuat berita yang mempunyai arti komersial, pemuatan berita ini pada dasarnya tidak dibayar oleh perusahaan sponsor. Dengan penyajian berita tersebut, perusahaan dan produknya dapat menjadi perhatian umum. Jadi dapat dinyatakan bahwa publisitas merupakan rangsangan terhadap permintaan akan suatu produk yang berupa barang atau jasa dan akan suatu unit perdagangan atau usaha tertentu, dengan menyusun berita yang menarik mengenai produk atau unit usaha / perdagangan tersebut. (Suratno, 2011 ; 222).
5. Penelitian Terdahulu :
a. Mubira, 2021, Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Peningkatan Penjualan Pada Dealer Yamaha Matramas Motor Di Makassar".
b. Khamdan Suriyok, 2020, Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Volume Penjualan (Studi Pada UMKM “Kedai Hijau Coco” Pasuruan).

c. Fitri Kurnaiti, 2020,  Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Peningkatan Volume Penjualan Produk Pada Mini Market Duta Mart Talang Jambe Palembang.
6. Variabel Pokok / Utama Yang Diteliti :


Variabel utama dalam penelitian ini adalah bauran promosi (advertensi, personal selling, promosi penjualan dan publisitas)
7. Indikator Variabel :
a. Biaya advertensi tahun 2021 - 2022.
b. Biaya personal selling tahun 2021 - 2022
c. Biaya promosi penjualan tahun 2021 - 2022
d. Biaya publisitas tahun 2021 - 2022
e. Data pembeli konsumen tahun 2021 - 2022
8. Alat / Model Analisis 
a. Regresi Berganda

:  Y    = a + b1XI + b2X2 + b3X3 + e 
b. Uji F
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c. Uji t
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d. Korelasi

               Ry  =  b1 X1Y  +  b2 X2Y + b3 X3Y + b4 X4Y
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