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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of event categories on the sales of Lawson Indonesia's 

products. Amidst the intense competition in the convenience store industry, the effectiveness of 

event marketing strategies is crucial. This research employs a quantitative method using 

secondary data from 72 events Lawson participated in during the July-December 2024 period, 

selected through a saturated sampling technique. Data analysis techniques include validity test, 

reliability test, classical assumption tests (normality, multicollinearity, heteroscedasticity, and 

autocorrelation), F-test, t-test, coefficient of determination, and multiple linear regression 

analysis using SPSS 25. The results show that both the number of visitors and event categories 

have a significant positive effect on sales. The Adjusted R Square value of 0.156 indicates that the 

independent variables explain 15.6% of the variation in sales, while the remaining 84.4% is 

explained by other factors not included in this research model. 

 

Keywords : Event Marketing, Sales, Event Category, Consumer Behavior, Retail Strategy. 

  

https://jurnal.polines.ac.id/index.php/jobs
mailto:%20salma.salsabila@gmail.com


 
Salsabila et al, JOBS Vol. 11, No.1, October. 2025, p: 61 - 68 

62 

 

 

Analisis Penjualan Produk Lawson Indonesia Pada Partisipasi: Studi Kuantitatif 

Periode Juli-Desember 2024 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kategori event terhadap penjualan produk 

Lawson Indonesia. Di tengah ketatnya persaingan industri convenience store, efektivitas strategi 

event marketing menjadi krusial. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan data 

sekunder dari 72 partisipasi event Lawson selama periode Juli-Desember 2024, yang diambil 

menggunakan teknik sampling jenuh. Data dianalisis menggunakan regresi linear berganda 

dengan SPSS. Teknik analisis data meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik 

(normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan autokorelasi), uji F, uji t, koefisien 

determinasi, serta analisis regresi linier berganda menggunakan SPSS 25. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa jumlah pengunjung dan kategori event berpengaruh signifikan positif 

terhadap penjualan. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,156 menunjukkan bahwa variabel 

independen menjelaskan 15,6% variasi penjualan, sedangkan sisanya 84,4% dijelaskan oleh 

faktor lain di luar model penelitian ini. 

 

Kata Kunci : Pemasaran Event, Penjualan, Kategori Event, Perilaku Konsumen, Strategi Ritel 
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PENDAHULUAN 

Lanskap bisnis ritel global telah 

mengalami transformasi fundamental akibat 

globalisasi, yang memicu evolusi perilaku 

konsumen dari pemenuhan kebutuhan 

fungsional menuju pencarian nilai 

pengalaman (experiential value). 

Konsekuensinya, perusahaan ritel tidak lagi 

dapat bersaing hanya pada aspek produk atau 

harga, melainkan pada kemampuan untuk 

menciptakan dan mengelola pengalaman 

pelanggan secara menyeluruh sebagai 

diferensiator kompetitif yang krusial (Kotler 

& Armstrong, 2018). Di Indonesia, sektor 

ritel modern didominasi oleh duopoli 

Indomaret dan Alfamart, yang secara kolektif 

mengoperasikan lebih dari 40.000 gerai pada 

tahun 2024, menciptakan sebuah "samudra 

merah" (red ocean) di mana persaingan 

konvensional mencapai titik jenuh (Trace 

Data Research, 2024; Haque-Fawzi, 2022). 

Sebagai respons persaingan ketat 

tersebut, event marketing muncul sebagai 

manifestasi penting dari pemasaran berbasis 

pengalaman. Strategi ini memfokuskan pada 

penciptaan interaksi langsung antara merek 

dan audiens untuk membangun keterlibatan 

emosional yang mendalam (Lestari et al., 

2022). Berbeda dari media tradisional, 

pengalaman positif yang dirasakan selama 

acara dapat ditransfer menjadi persepsi 

positif terhadap merek (Nufer & Bühler, 

2015) dan pada akhirnya membentuk 

loyalitas pelanggan jangka panjang (Amiri & 

Kamangar, 2021). Potensi ini tercermin dari 

proyeksi pasar industri event global yang 

diperkirakan mencapai $2,1 triliun pada 

tahun 2032 (Cvent, 2023). 

Lawson Indonesia, sebagai pemain 

yang relatif lebih kecil, menghadapi 

tantangan signifikan untuk menonjol. Data 

Top Brand Index (TBI) 2024 menunjukkan 

posisi Lawson (2,20%) yang jauh di bawah 

Alfamart (44,80%) dan Indomaret (42,40%), 

sebuah bukti empiris yang menegaskan 

urgensi untuk strategi pemasaran yang lebih 

terukur dan efektif (Top Brand Award, 

2024). Salah satu strategi utama Lawson 

adalah partisipasi aktif dalam berbagai event. 

Namun, observasi awal terhadap kinerja 

penjualan di 74 event selama periode Juli-

Desember 2024 menunjukkan adanya 

variabilitas hasil yang signifikan. Fenomena 

ini mengindikasikan bahwa tidak semua 

event memberikan dampak penjualan yang 

sama, dan pemilihan event yang masih sering 

didasarkan pada popularitas semata 

menimbulkan risiko alokasi sumber daya 

yang tidak efisien. 

Penelitian sebelumnya telah 

mengkonfirmasi hubungan positif antara 

event marketing dengan keputusan 

pembelian (Syarif et al., 2025; Syahrani, 

2024), namun cenderung memperlakukannya 

sebagai konsep tunggal tanpa membedah 

dampaknya secara rinci berdasarkan kategori 

acara yang berbeda terhadap data penjualan 

aktual. Kesenjangan penelitian (research 

gap) inilah yang coba dijawab oleh studi ini. 

Dengan berlandaskan pada Teori Pengaruh 

Situasional oleh Belk (1975), yang 

menyatakan bahwa perilaku konsumen 

sangat dipengaruhi oleh konteks situasional, 

penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

secara empiris pengaruh berbagai kategori 

event—Leisure, Cultural, dan 

Personal/Organizational—terhadap 

penjualan produk Lawson Indonesia 

(Mamuaya & Legi, 2023). Penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan model 

pengambilan keputusan berbasis data bagi 

Lawson untuk merancang strategi partisipasi 

event yang lebih selektif dan memaksimalkan 

laba atas investasi (ROI) (Ritonga, 2020). 

Tinjauan Pustaka 

Teori Pengaruh Situasional 

Teori ini, yang dikemukakan oleh 

Belk (1975), menjadi landasan konseptual 
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utama penelitian ini. Teori ini berargumen 

bahwa faktor-faktor yang melekat pada suatu 

waktu dan tempat tertentu memiliki pengaruh 

sistematis terhadap perilaku konsumen, yang 

pada akhirnya berdampak pada keputusan 

pembelian (Al-Kahtani, 2022). Lima dimensi 

situasional yang diidentifikasi adalah 

Lingkungan Fisik (Physical Surroundings), 

Lingkungan Sosial (Social Surroundings), 

Perspektif Temporal (Temporal Perspective), 

Definisi Tugas (Task Definition), dan 

Kondisi Anteseden (Antecedent States) 

(Mamuaya & Legi, 2023). Dalam penelitian 

ini, Kategori Event dipandang sebagai 

manifestasi dari dimensi-dimensi tersebut, di 

mana setiap kategori menciptakan "situasi" 

yang unik yang secara teoretis akan 

menghasilkan respons perilaku dan tingkat 

penjualan yang berbeda. 

 

Penjualan (Y) 

Menurut Haque et al. (2022), 

penjualan adalah proses bisnis yang 

menghubungkan produk dengan konsumen 

akhir melalui pertukaran yang memberikan 

keuntungan ekonomi. Dalam konteks event 

marketing, volume penjualan menjadi 

indikator kinerja kuantitatif yang paling 

relevan untuk menilai efektivitas dan laba 

atas investasi (ROI) dari sebuah partisipasi 

event (Ritonga, 2020). Indikator yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah total 

pendapatan (omzet) yang dihasilkan dari 

setiap event. 

 

Kategori Event (X) 

Mengacu pada klasifikasi oleh Lestari et 

al. (2022), yang mengadaptasi kerangka dari 

Shone dan Parry (2002), event dapat 

diklasifikasikan berdasarkan orientasi 

aktivitasnya. Penelitian ini 

mengoperasionalkan tiga kategori utama: 

1. Leisure event: Berfokus pada rekreasi 

dan hiburan, seperti konser musik. 

2. Cultural event: Menonjolkan elemen 

budaya dan warisan lokal. 

3. Personal/Organizational event: Bersifat 

privat atau diselenggarakan oleh 

perusahaan, seperti pernikahan atau 

pameran dagang. 

Berdasarkan kerangka teori dan tinjauan 

pustaka, hipotesis penelitian ini adalah: 

1. H1: Kategori Leisure event berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

penjualan. 

2. H2: Kategori Cultural event 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap penjualan. 

3. H3: Kategori Personal/Organizational 

event berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap penjualan. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif dengan pendekatan kausal untuk 

menganalisis hubungan sebab-akibat antara 

variabel (Sahir, 2021). Populasi penelitian 

adalah seluruh 74 event yang diikuti oleh 

Lawson Indonesia selama periode Juli–

Desember 2024. Teknik pengambilan sampel 

yang digunakan adalah sampling jenuh 

(sensus), di mana setelah eksklusi 2 event 

dengan data tidak lengkap, sampel final yang 

digunakan berjumlah 72 event (Sahir, 2021). 

Data yang digunakan adalah data 

sekunder yang berasal dari laporan dan 

dokumentasi internal PT Lawson Indonesia 

(Hakimah et al., 2024). Variabel dependen 

adalah Penjualan Produk (Y) yang diukur 

dalam skala rasio (total omzet dalam 

Rupiah). Variabel independen adalah 

Kategori Event (X), sebuah variabel 

kualitatif yang dioperasionalkan 

menggunakan tiga variabel dummy untuk 

analisis regresi: DMusic (mewakili Leisure 

event), DCulture (mewakili Cultural event), 

dan DCeremony (mewakili 

Personal/Organizational event), dengan 

kategori 'Others' sebagai kelompok acuan 
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(baseline). 

Teknik analisis data yang digunakan 

adalah analisis regresi linear berganda 

dengan bantuan perangkat lunak SPSS. 

Sebelum analisis regresi, dilakukan 

serangkaian uji asumsi klasik (normalitas, 

multikolinearitas, autokorelasi, dan 

heteroskedastisitas) untuk memastikan 

validitas model (Hakimah et al., 2024). 

Pengujian hipotesis dilakukan melalui Uji F 

(simultan) dan Uji t (parsial) (Sahir, 2021). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Deskriptif 

Dari total 72 event yang dianalisis, 

distribusi partisipasi Lawson paling banyak 

terdapat pada kategori Personal/ 

Organizational event ('Ceremony') sebanyak 

26 event (36,1%), diikuti oleh Leisure event 

('Music') sebanyak 23 event (31,9%), 

kategori 'Others' sebanyak 18 event (25%), 

dan Cultural event ('Culture') sebanyak 7 

event (9,7%). 

 

Uji Asumsi Klasik 

Data awal menunjukkan distribusi 

yang tidak normal. Setelah dilakukan 

penghapusan outlier dan transformasi akar 

kuadrat (√) pada variabel penjualan, data 

residual terbukti terdistribusi normal 

(Asymp. Sig. Kolmogorov-Smirnov = 0,200 

> 0,05). Model juga terbukti bebas dari 

multikolinearitas (nilai VIF < 10), tidak 

memiliki autokorelasi (nilai Durbin-Watson 

= 2.217), dan tidak menunjukkan adanya 

heteroskedastisitas. Dengan demikian, model 

regresi yang digunakan valid dan dapat 

diandalkan. 

 

Analisis Regresi dan Uji Hipotesis 

Hasil analisis regresi linear berganda 

menghasilkan persamaan sebagai berikut: 

√Penjualan = 2250.623 + 1054.775 DMusic 

+ 465.017 DCulture + 472.258 DCeremony 

Hasil Uji F menunjukkan nilai signifikansi 

0,009 (< 0,05), yang berarti bahwa secara 

simultan, semua kategori event berpengaruh 

signifikan terhadap penjualan. Nilai Adjusted 

R Square sebesar 0,156 mengindikasikan 

bahwa 15,6% variasi dalam penjualan dapat 

dijelaskan oleh model ini. Hasil uji hipotesis 

parsial (Uji t) dirangkum dalam tabel 1.: 

Tabel 1. Hasil Uji Statistik 

Mode

l 

Koefi

sien 

(B) 

t 

hitun

g 

Sig. Keputu

san 

Hipotes

is 

(Kons

tanta) 

2250.

623 

9.971 .00

0 

- 

DMu

sic 

(Leis

ure) 

1054.

775 

3.500 .00

1 

H1 

Diterim

a 

DCult

ure 

(Cult

ural) 

465.0

17 

1.090 .28

0 

H2 

Ditolak 

DCer

emon

y 

(Pers

onal/

Org.) 

472.2

58 

1.582 .11

8 

H3 

Ditolak 

Sumber: Data diolah peneliti, 2025 

Pembahasan 

Hasil Uji t menunjukkan bahwa 

hanya variabel DMusic (Leisure event) yang 

memiliki pengaruh positif dan signifikan 

secara statistik terhadap penjualan (Sig. = 

0,001). Temuan ini mengonfirmasi H1 dan 

sangat selaras dengan Teori Pengaruh 

Situasional. Event musik menciptakan 

"lingkungan fisik dan sosial" yang meriah 

dan hedonis, yang efektif memicu pembelian 
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impulsif produk F&B sebagai bagian dari 

pengalaman hiburan (Yılmazel, 2024). Hal 

ini didukung oleh penelitian yang 

menemukan bahwa atmosfer festival dan 

kehadiran musik dapat meningkatkan 

pengeluaran konsumen untuk makanan dan 

minuman (Colorado Restaurant Association, 

2023; Atvenu, 2025). 

Sebaliknya, variabel DCulture dan 

DCeremony tidak menunjukkan pengaruh 

yang signifikan. Ini tidak berarti partisipasi 

pada event tersebut tidak menghasilkan 

penjualan, melainkan kinerja penjualannya 

secara statistik tidak berbeda secara 

signifikan dari kategori acuan ('Others'). Hal 

ini dapat dijelaskan oleh "Definisi Tugas" 

pengunjung yang pada event budaya lebih 

fokus pada apresiasi (Richards & King, 

2022), dan pada event seremoni lebih bersifat 

formal dan sosial, sehingga tidak kondusif 

untuk pembelian impulsif dari vendor 

eksternal. Pengeluaran tamu pada acara 

personal seperti pernikahan cenderung 

dialokasikan untuk hadiah dan perjalanan, 

bukan untuk konsumsi di tempat (The Knot, 

2024; LendingTree, 2024). 

SIMPULAN DAN SARAN 

Simpulan 

Berdasarkan analisis data, dapat 

disimpulkan bahwa: 

1. Partisipasi dalam kategori Leisure event 

(diwakili oleh event musik) terbukti 

memiliki pengaruh positif dan signifikan 

secara statistik terhadap penjualan 

produk Lawson Indonesia. 

2. Partisipasi dalam kategori Cultural 

event dan Personal/Organizational 

event tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan secara statistik terhadap 

penjualan jika dibandingkan dengan 

kategori acuan. 

3. Model penelitian ini mampu 

menjelaskan 15,6% variasi dalam 

penjualan, yang mengindikasikan bahwa 

pemilihan kategori event adalah faktor 

penentu yang signifikan, namun 

sebagian besar variasi penjualan (84,4%) 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lain 

yang tidak diteliti dalam model ini. 

Saran 

Bagi manajemen Lawson Indonesia, 

disarankan untuk memprioritaskan alokasi 

sumber daya pemasaran pada event-event 

kategori Leisure untuk tujuan yang 

berorientasi pada penjualan langsung. Untuk 

partisipasi dalam event kategori Culture dan 

Ceremony, tujuan strategis sebaiknya 

dialihkan ke pencapaian target non-

transaksional seperti brand awareness atau 

pengembangan bisnis B2B, dengan metrik 

keberhasilan yang disesuaikan. 

Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk 

mengembangkan model yang lebih 

komprehensif dengan memasukkan variabel-

variabel lain yang berpotensi memengaruhi 

penjualan, seperti skala event, biaya 

partisipasi (untuk mengukur ROI), jenis 

promosi di lokasi, dan kehadiran kompetitor, 

untuk menjelaskan sisa 84,4% variasi 

penjualan yang tidak terjelaskan oleh model 

ini. 
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