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Abstract  
This study was conducted at the Barokah Wonojoyo Grocery Store in Gurah Subdistrict, Kediri Regency, with the aim of 
describing service quality, product variety, product availability, and customer satisfaction. This study employed a qualitative 
descriptive methodology, using purposive sampling to select research subjects, which included employees, consumers, and 
the owner. Data were collected through observation, documentation, and in-depth interviews. Data reduction, data 
presentation, and drawing conclusions were then used for analysis. The research findings indicate that responsive and 
friendly service, high-quality products, and consistent product availability can provide a positive experience for customers. 
Buyers feel comfortable shopping because their needs are effectively met. The focus of this study is to use a qualitative 
approach to analyze consumer perceptions and views of traditional grocery stores regarding buyer satisfaction. 
Keywords: customer satisfaction, service, completeness, availability. 
 

Abstrak  
Penelitian ini dilakukan di Toko Sembako Barokah Wonojoyo, Kecamatan Gurah, Kabupaten kediri dengan tujuan untuk 
mendeskripsikan pelayanan, kelengkapan produk, ketersediaan barang, dan kepuasan pembeli. Penelitian ini 
menggunakan metodologi deskriptif kualitatif, dengan teknik sampling purposif untuk memilih subjek penelitian, yang 
meliputi karyawan, konsumen, dan pemilik. Data dikumpulkan melalui observasi, dokumentasi, dan wawancara mendalam. 
reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan kemudian digunakan untuk analisis. Temuan penelitian 
menunjukkan bahwa layanan yang responsif dan ramah, produk yang berkualitas, serta ketersediaan barang yang terjaga 
dapat memberikan pengalaman positif bagi pelanggan. Pembeli merasa nyaman berbelanja karena kebutuhan mereka 
dapat terpenuhi secara efektif. Fokus penelitian ini adalah menggunakan pendekatan kualitatif untuk menganalisis persepsi 
dan pandangan konsumen terhadap toko sembako tradisional terkait dengan kepuasan pembeli. 
Kata Kunci: kepuasan pembeli, pelayanan, kelengkapan, ketersediaan. 
 
 

PENDAHULUAN  
Toko sembako merupakan bentuk usaha ritel yang memiliki peran penting dalam memenuhi kebutuhan 

pokok masyarakat [1]. Keberadaan toko sembako membantu masyarakat memperoleh berbagai kebutuhan 
sehari-hari seperti beras, gula, minyak goreng, telur, dan kebutuhan rumah tangga lainnya dengan mudah dan 
cepat [2]. Selain berfungsi sebagai penyedia kebutuhan pokok, toko sembako juga menjadi bagian dari kegiatan 
ekonomi masyarakat yang mampu mendukung perputaran ekonomi di lingkungan sekitar. Oleh karena itu, 
keberlangsungan usaha toko sembako perlu diperhatikan agar mampu bertahan di tengah persaingan usaha 
yang semakin berkembang.  

Perkembangan usaha ritel di Indonesia saat ini mengalami pertumbuhan yang cukup pesat [3]. Kehadiran 
berbagai bentuk usaha ritel modern seperti minimarket dan supermarket memberikan banyak pilihan bagi 
konsumen dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari [4]. Selain itu, berkembangnya toko tradisional dengan 
berbagai inovasi pelayanan juga menambah tingkat persaingan di sektor ritel. Kondisi tersebut menyebabkan 
pelaku usaha tidak hanya dituntut untuk menyediakan produk yang dibutuhkan konsumen, tetapi juga harus 
mampu memberikan pelayanan yang memuaskan agar dapat mempertahankan pelanggan[5]. Persaingan yang 
semakin ketat mendorong setiap pelaku usaha untuk memahami kebutuhan dan harapan konsumen sehingga 
mampu menciptakan nilai yang lebih baik dibandingkan pesaing [6]. 

Kepuasan pembeli merupakan kunci untuk mempertahankan pelanggan,sudah seharusnya pemilik 
perusahaan memperhatikan kepuasan pengunjung, konsumen atau pembeli [7]. Menurut pembeli yang merasa 
puas cenderung melakukan pembelian ulang, memberikan rekomendasi kepada orang lain, dan memiliki tingkat 
loyalitas yang lebih tinggi terhadap bisnis tertentu. Di sisi lain, jika pembeli merasa tidak puas, mereka dapat 
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beralih ke tempat lain yang lebih mampu memenuhi kebutuhan dan harapan mereka. Karena itu, kepuasan 
pembeli menjadi faktor yang harus dipertimbangkan oleh setiap pelaku ritel. 

Kepuasan pembeli dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk pelayanan, kualitas produk, dan 
ketersediaan produk [8]. Pelayanan merupakan salah satu faktor terpenting karena sangat erat kaitannya 
dengan interaksi antara pembeli dan penjual [9]. Pelayanan yang ramah, sopan, cepat, dan responsif dapat 
menciptakan rasa aman bagi pembeli selama proses pembelian. Pelayanan yang baik juga dapat membina 
hubungan positif antara pembeli dan penjual, sehingga meningkatkan kepercayaan terhadap bisnis yang 
dijalankan [10]. Sebaliknya, layanan yang buruk dapat menimbulkan umpan balik negatif dan mengurangi 
keinginan pembeli untuk kembali ke toko tersebut. 

Selain pelayanan, kelengkapan produk memegang peranan penting dalam meningkatkan kepuasan 
pembeli, kelengkapan produk menunjukkan kemampuan toko dalam menyediakan berbagai kebutuhan pelangga 
[11]. Semakin banyak produk yang tersedia, semakin mudah bagi pelanggan untuk membelinya di satu tempat. 
Hal ini membuat proses berbelanja menjadi lebih mudah dan efisien karena pembeli tidak perlu pergi ke toko lain 
untuk mencari apa yang mereka butuhkan. Selain itu, kelengkapan produk dapat menjadi pilihan yang menarik 
bagi konsumen untuk memilih suatu produk sebagai tempat berbelanja rutin. 

Faktor lain yang tidak kalah penting adalah ketersediaan barang. Pelanggan berharap produk yang 
mereka butuhkan selalu tersedia saat dibutuhkan. Ketersediaan barang yang terjaga menunjukkan bahwa kita 
memiliki pengelolaan persediaan yang baik sehingga dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara tepat waktu 
[12]. Di sisi lain, jika barang-barang yang sering dicari tidak tersedia, pembeli mungkin memilih untuk berbelanja 
di tempat lain. Oleh karena itu, manajemen persediaan yang baik merupakan salah satu tugas yang harus 
dipenuhi guna meningkatkan kepuasan pelanggan. 

Meskipun banyak penelitian sebelumnya dilakukan di supermarket, minimarket, atau toko modern dengan 
menggunakan analisis kuantitatif yang berfokus pada hubungan antar variabel, namum penelitian yang mengkaji 
daya beli toko sembako tradisional melalui pendekatan kualitatif masih tergolong kurang memadai. Padahal, toko 
sembako tradisional memiliki karakteristik yang berbeda dari ritel modern, terutama dalam hubungan yang lebih 
akrab antara pembeli dan penjual, pelayanan yang lebih personal, serta produksi barang yang disesuaikan 
dengan kebutuhan masyarakat setempat [13]. Kondisi ini menjadikan toko sembako tradisional menarik untuk 
diteliti secara lebih mendalam. 

Toko Sembako Barokah yang berlokasi di Wonojoyo, Kecamatan Gurah, Kabupaten Kediri merupakan 
salah satu usaha ritel tradisional yang melayani kebutuhan masyarakat sekitar. Dalam menjalankan usahanya, 
toko ini berupaya memberikan pelayanan yang baik, menyediakan produk yang cukup lengkap, serta menjaga 
ketersediaan barang agar kebutuhan pembeli dapat terpenuhi. Namun demikian, untuk mempertahankan 
kepuasan pembeli di tengah persaingan usaha yang semakin ketat, diperlukan pemahaman yang lebih 
mendalam mengenai pengalaman dan persepsi pembeli terhadap pelayanan, kelengkapan produk, dan 
ketersediaan barang yang diberikan oleh toko. Berdasarkan latar belakang penelitian ini bertujuan untuk 
mendeskripsikan pelayanan, pelengkapan produk, ketersediaan barang, dan kepuasan pelanggan. 

 
METODE  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metodologi deskriptif. Pendekatan kualitatif 
dipilih karena penelitian ini bertujuan untuk memahami dan mendeskripsikan secara rinci persepsi, pengalaman, 
informasi mengenai layanan, pengembangan produk, ketersediaan barang di tingkat kelurahan, serta kepuasan 
pelanggan di Toko Sembako Barokah. Melalui pendekatan kualitatif, peneliti dapat memperoleh informasi yang 
lebih mendetail mengenai fenomena yang terjadi di lapangan berdasarkan pengamatan yang terjadi di lapangan 
berdasarkan pengalaman dan pemahaman terhadap data  

Penelitian deskriptif digunakan untuk memberikan gambaran yang sistematis, faktual, dan akurat 
mengenai kondisi yang ada di lokasi penelitian [14]. Tujuan penelitian ini bukanlah untuk menguji hipotesis, 
melainkan untuk menggambarkan dan memahami fenomena yang berkaitan dengan pelayanan, kualitas produk, 
ketersediaan produk, dan kepuasan pelanggan. Fokus penelitian ini adalah pada persepsi dan pandangan 
konsumen terhadap pelayanan yang diberikan, kualitas produk yang tersedia, ketersediaan barang, serta tingkat 
kepuasan yang dirasakan saat berbelanja di Toko Sembako Barokah. 

Penelitian dilaksanakan di Toko Sembako Barokah yang berlokasi di Desa Wonojoyo, Kecamatan Gurah, 
Kabupaten Kediri. Pemilihan lokasi penelitian didasarkan pada pertimbangan bahwa toko tersebut merupakan 
salah satu usaha ritel tradisional yang melayani kebutuhan masyarakat sekitar dan memiliki pelanggan yang 
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beragam. Kondisi tersebut memungkinkan peneliti memperoleh informasi yang relevan sesuai dengan fokus 
penelitian. 

Subjek penelitian terdiri atas pemilik toko, karyawan, dan pembeli Toko Sembako Barokah. Informan 
dipilih menggunakan teknik purposive sampling, yaitu pemilihan informan berdasarkan pertimbangan tertentu 
yang dianggap mampu memberikan informasi sesuai dengan tujuan penelitian. Pemilik dan karyawan dipilih 
karena mengetahui proses pelayanan, pengelolaan produk, dan ketersediaan barang di toko, sedangkan 
pembeli dipilih karena memiliki pengalaman langsung dalam melakukan pembelian dan merasakan pelayanan 
yang diberikan. 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi wawancara, observasi, dan 
dokumentasi. Wawancara dilakukan secara langsung kepada informan untuk memperoleh informasi yang 
mendalam mengenai pelayanan, kelengkapan produk, ketersediaan barang, dan kepuasan pembeli. Observasi 
dilakukan untuk mengamati secara langsung kondisi toko, aktivitas pelayanan, serta ketersediaan produk yang 
ada. Dokumentasi digunakan sebagai data pendukung berupa foto, catatan, dan dokumen lain yang berkaitan 
dengan penelitian. 

Analisis data dilakukan melalui tiga tahapan, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpula. 
Reduksi data dilakukan dengan memilih dan menyederhanakan data yang diperoleh dari lapangan sesuai 
dengan fokus penelitian [15]. Selanjutnya, data disajikan dalam bentuk uraian deskriptif agar mudah dipahami. 
Tahap terakhir adalah penarikan kesimpulan berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan sehingga 
diperoleh gambaran mengenai pelayanan, kelengkapan produk, ketersediaan barang, dan kepuasan pembeli di 
Toko Sembako Barokah. Akibatnya, seluruh kegiatan operasional berada di bawah kendali langsung pemilik, 
sehingga proses pengambilan keputusan dapat diselesaikan dengan lebih cepat dan efisien. 

 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Hasil Penelitian 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa kepuasan pembeli di Toko Sembako Barokah dipengaruhi 
oleh beberapa faktor yang saling berkaitan seperti kualitas layanan, Kelengkapan produk, ketersediaan produk, 
dan kepuasan pembeli secara keseluruhan. Keempat aspek tersebut tidak berdiri sendiri, melainkan membentuk 
suatu kondisi yang memengaruhi persepsi dan tingkat keterlibatan pembeli. 

 
Tabel 1. Data Informan 

Kode 
Informan 

Nama Jenis 
Kelamin 

Keterangan  Usia Keterangan 

P1 Sutrisno Laki-Laki Pemilik 
Toko  

50 
Tahun 

Pemilik toko memegang peran 
utama dalam operasional bisnis, 
sehingga dapat dijadikan sumber 
informasi karena memahami strategi 
bisnis, pengelolaan stok, dan cara 
meningkatkan kepuasan pembeli 
secara menyeluruh. 

K1 Melani Perempuan Karyawan 26 
Tahun 

Pekerja yang secara aktif terlibat 
dalam kegiatan operasional dan 
layanan pembeli sehingga mereka 
dapat memberikan informasi 
mengenai kualitas layanan pembeli 
serta interaksi dengan pembeli 

PB1 Istiani Perempuan Konsumen  40Tahun Pembeli setia yang sudah beberapa 
kali berbelanja di toko tersebut, 
sehingga dapat menilai kualitas 
layanan, kelengkapan produk, dan 
ketersediaan produk. 

Sumber: Data diolah Peneliti (2026) 
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Untuk mengetahui hasil wawancara mengenai kepuasan pembeli di Toko Sembako Barokah, 
peneliti menyajikan transkrip jawaban dari masing-masing informan yang terdiri dari pemilik toko, karyawan, dan 
pembeli. Adapun hasil transkrip wawancara tersebut disajikan pada tabel berikut : 

 
Tabel 2. Transkripsi Wawancara 

Tema Instrumen 
Penelitian 

P1 K1 PB1 

Pelayanan Apakah Bapak/Ibu 
Bisa menceritakan 
bagaimana cara 
melayani pembeli 
sehari-hari di toko 
sembako barokah ini ? 

“Saya berusaha 
melakukannya dengan 
cepat dan ramah. Jika 
ada pembeli yang 
datang, saya akan 
melayani mereka dan 
membantu agar mereka 
tidak bingung atau 
menunggu terlalu 
lama.” 

“Saya membantu 
melayani pembeli 
dan membantu 
mereka mencari 
barang. Jika ada 
pertanyaan, saya 
akan membantu 
mereka agar 
mereka tidak 
merasa kesulitan.” 

“Menurut saya, 
pelayanannya sudah 
bagus. Saat saya 
mencari barang, para 
karyawan yang ramah 
akan membantu.” 

 Kalau ada pembeli 
yang menyampaikan 
keluhan, biasanya 
bagaimana cara 
Bapak/Ibu 
menanganinya? 

“Saya biasanya 
mendengarkan 
keluhannya terlebih 
dahulu lalu mencari 
solusi terbaik, seperti 
memberikan penjelasan 
atau menawarkan 
barang lain sebagai 
pengganti.” 

“Saya biasanya 
mendengarkan 
keluhhannya 
terlebih dahulu, 
lalu saya 
berusaha 
membantu 
mencari solusi, 
misalnya dengan 
menawarkan 
produk lain.” 
 

“Kalau ada masalah 
biasanya langsung 
dibantu. Saya merasa 
tetap diperhatikan dan 
tidak diabaikan.” 

Kelengkapa
n Produk 

Menurut Bapak/Ibu, 
apakah barang-barang 
yang dijual di toko ini 
sudah cukup lengkap 
untuk kebutuhan 
sehari-hari? 

“Untuk kebutuhan 
sehari-hari sudah cukup 
lengkap, seperti bahan 
pokok dan kebutuhan 
rumah tangga, 
walaupun kadang ada 
barang yang habis.” 

“Barang sudah 
cukup lengkap, 
meskipun belum 
semuanya 
tersedia. Kami 
juga berusaha 
menata supaya 
mudah dicari.” 

“Menurut saya sudah 
cukup lengkap, jadi 
tidak perlu ke toko lain 
untuk membeli 
kebutuhan sehari-hari.” 

 Barang apa saja yang 
biasanya paling sering 
tersedia dan mudah 
ditemukan di sini? 

“Biasanya barang 
kebutuhan pokok 
seperti beras, gula, dan 
minyak goreng hampir 
selalu tersedia.” 

“Barang seperti 
sabun, mie instan, 
dan bumbu dapur 
paling sering ada 
dan mudah 
ditemukan.” 

“Saya biasanya mudah 
menemukan sabun dan 
bumbu dapur karena 
hampir selalu tersedia.” 

Ketersediaa
n Barang 

Bagaimana kondisi 
ketersediaan barang di 
toko ini, apakah sering 
ada yang kosong? 

“Saya terbiasa 
memeriksa stok barang 
setiap hari, jadi saya 
selalu mencatat dan 
memesan ulang ke 
pemasok. Saya 
melakukannya agar 
stok barang tidak habis 
terlalu lama, karena 
pembeli bisa kecewa 

“Kadang ada 
barang habis, tapi 
biasanya tidak 
lama karena 
langsung dipesan 
lagi.” 

“Kadang saya datang 
ke sini dengan tujuan 
beli barang tertentu, 
tapi ternyata tidak ada. 
Kalau sudah begitu, 
rasanya agak kecewa, 
apalagi kalau itu barang 
yang penting. 
Tapi biasanya saya 
tetap beli barang lain 
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Tema Instrumen 
Penelitian 

P1 K1 PB1 

jika stok habis. Namun, 
ada kendala yang tidak 
bisa saya kendalikan, 
seperti keterlambatan 
pengiriman atau barang 
dari pemasok memang 
sedang habis di 
pasaran.” 

dulu atau nanti balik 
lagi, karena biasanya 
tidak lama barangnya 
sudah ada lagi. Jadi 
walaupun kecewa, tidak 
sampai membuat saya 
pindah ke toko lain” 

 Bagaimana cara 
mengatur atau 
mengelola stok barang 
agar tetap tersedia? 

Saya mengecek stok 
setiap hari. Kalau ada 
barang yang mulai 
habis, langsung saya 
pesan lagi supaya tidak 
lama kosong. 

Saya membantu 
mengecek dan 
menata barang 
supaya stok tetap 
terpantau dan 
mudah dicari. 

“Dari yang saya lihat, 
kalau ada barang yang 
mulai habis biasanya 
cepat diisi lagi. Pemilik 
toko juga rutin 
mengecek stok, jadi 
barang yang kosong 
tidak terlalu lama dan 
pembeli masih bisa 
mendapatkan 
kebutuhan yang dicari.” 

Kepuasan 
Pembeli 

Bagaimana biasanya 
Bapak/Ibu mengetahui 
apakah pembeli 
merasa puas setelah 
berbelanja di sini? 
 

“Saya biasanya 
memperhatikan 
kebiasaan para pembeli 
yang sering kembali 
untuk berbelanja. 
Banyak di antara 
mereka yang sudah 
menjadi pembeli tetap 
dan datang hampir 
setiap hari atau 
beberapa kali dalam 
seminggu. Selain itu, 
mereka yang merasa 
puas cenderung lebih 
tenang saat berbelanja 
dan jarang 
menyampaikan 
keluhan.” 

“Menurut 
pengamatan saya, 
pembeli yang 
puas biasanya 
kembali lagi dan 
terlihat nyaman 
saat berbelanja. 
Karena sering 
datang, mereka 
tidak mengalami 
kebingungan dan 
kesulitan dalam 
menemukan 
barang yang 
dicari.” 

“Saya merasa puas 
karena saat berbelanja 
dilayani dengan baik 
dan tidak kesulitan 
mencari barang. Selain 
itu, barang yang saya 
butuhkan sebagian 
besar tersedia.” 

 Menurut Bapak/Ibu, 
apa yang biasanya 
membuat orang 
kembali berbelanja di 
toko sembako barokah 
ini ? 

“Pembeli biasanya 
kembali karena harga 
yang terjangkau, 
barang yang cukup 
lengkap, dan pelayanan 
yang ramah. Kalau 
sudah merasa cocok, 
biasanya mereka akan 
kembali lagi.” 

“Pembeli kembali 
karena merasa 
nyaman saat 
dilayani dan harga 
yang ditawarkan 
juga jauh lebih 
murah 
dibandingkan 
tempat lain.” 

“Saya kembali ke sini 
karena lokasinya dekat, 
harganya lebih murah 
daripada di toko lain, 
dan barang-barang 
yang dibutuhkan 
biasanya tersedia, 
sehingga lebih praktis.” 

Sumber: Data diolah Peneliti (2026) 
 

Berdasarkan proses pengumpulan data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi, diperoleh 
berbagai informasi yang berkaitan dengan pelayanan, kelengkapan produk, ketersediaan barang, dan kepuasan 
pembeli di Toko Sembako Barokah. Data yang diperoleh menunjukkan bahwa pengalaman berbelanja yang 
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dirasakan oleh pembeli dipengaruhi oleh kualitas pelayanan yang diberikan, kemudahan dalam memperoleh 
produk yang dibutuhkan, serta ketersediaan barang yang relatif terjaga. Berbagai temuan tersebut memberikan 
gambaran mengenai faktor-faktor yang membentuk kepuasan pembeli selama berbelanja di Toko Sembako 
Barokah. Hasil penelitian ini selanjutnya disajikan berdasarkan fokus penelitian yang meliputi pelayanan, 
kelengkapan produk, ketersediaan barang, dan kepuasan pembeli. 
 
Pembahasan  

Berdasarkan hasil observasi, wawancara, dokumentasi, dan analisis data yang telah dilakukan, peneliti 
membahas temuan di lapangan mengenai strategi pemasaran dalam meningkatkan kepuasan pembeli di Toko 
Sembako Barokah. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemilik toko menerapkan beberapa strategi untuk 
membuat pembeli merasa nyaman saat berbelanja. Strategi tersebut dilakukan melalui pelayanan yang ramah 
dan cepat, penyediaan produk yang cukup lengkap, menjaga ketersediaan barang, serta membangun hubungan 
yang baik dengan pembeli. Dengan adanya strategi tersebut, pembeli merasa lebih nyaman, puas, dan memiliki 
keinginan untuk kembali berbelanja di Toko Sembako Barokah. Dalam penelitian ini, strategi pemasaran yang 
diterapkan di Toko Sembako Barokah terdiri dari empat aspek utama, yaitu pelayanan, kelengkapan produk, 
ketersediaan barang, dan kepuasan pembeli. 
Pelayanan Toko Sembako Barokah 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa layanan yang diberikan di Toko Sembako Barokah telah berjalana 
dengan baik. Pemilik dan karyawan memberikan layanan yang ramah, sopan, dan responsif terhadap kebutuhan 
pelanggan. Sikap tersebut membuat pelanggan merasa nyaman selama bertransaksi dan memberikan bantuan 
ketika menghadapi kesulitan dalam mencari barang yang dibutuhkan. Pengiriman yang cepat dan tanggap juga 
memudahkan pembeli sehingga transaksi dapat berjalan lancar. 

Salah satu faktor penting yang memengaruhi daya beli pelanggan dalam bisnis ritel adalah pelayanan 
[16]. Pembeli tidak hanya memeriksa produk yang dijual, tetapi juga mengamati bagaimana mereka diperlakukan 
selama proses pembelian. pelayanan yang baik dapat menghasilkan pengalaman berbelanja yang positif, yang 
akan meningkatkan kepercayaan dan kenyamanan pembeli[17]. Namun, layanan yang buruk dapat 
menimbulkan ketidak puasan dan berpotensi menyebabkan pelanggan pindah ke tempat lain. 

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa keramahan, kesopanan, dan kesigapan karyawan dalam 
membantu pelanggan menghasilkan hasil yang positif. Situasi tersebut menunjukkan bahwa pelayanan yang 
baik tidak hanya memenuhi kebutuhan pembeli, tetapi juga membantu menciptakan hubungan yang positif 
antara pembeli dan penjual. Hubungan yang baik seperti ini dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan 
mendorong mereka untuk melakukan pembelian ulang. 
Kelengkapan Produk Toko Sembako Barokah 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ketersediaan produk di Toko Sembako Barokah cukup lengkap 
untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari pelanggan. Berbagai kebutuhan pokok tersedia sehingga pembeli dapat 
membeli barang yang diperlukan di satu tempat. Kelengkapan produk ini memudahkan pelanggan karena 
mereka tidak perlu mencari kebutuhan ditoko lain. 

Kelengkapan produk merupakan salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen 
karena berkaitan dengan kemampuan kita dalam memenuhi kebutuhan mereka [18]. Semakin lengkap produk 
yang tersedia, semakin mudah bagi konsumen untuk membeli barang yang diperlukan. Karena semua 
kebutuhan dapat dipenuhi di satu tempat, hal ini memberikan efisiensi waktu dan biaya bagi konsumen. 

Temuan penelitian menunjukkan bahwa konsumen dipengaruhi oleh keragaman produk yang mereka 
butuhkan. Selain itu, kelengkapan produk memberikan lebih banyak pilihan kepada konsumen sehingga mereka 
dapat memilih barang yang sesuai dengan kebutuhan dan kemampuan mereka. Oleh karena itu, meningkatkan 
kualitas produk merupakan salah satu strategi terpenting untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan 
meningkatkan daya saing usaha.  
Ketersediaan Barang Toko Sembako Barokah 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ketersediaan produk di Toko Sembako Barokah sangat baik. 
Pemilik toko secara rutin melakukan pengecekan stok dan pemesanan ulang ketika persediaan mulai menipis. 
Tujuan dari proses ini adalah untuk memastikan bahwa kebutuhan pembeli dapat terpenuhi. 

Ketersediaan barang memegang peranan penting dalam bisnis ritel karena berkaitan erat dengan 
kemampuan kita untuk memenuhi permintaan pelanggan [19]. Pembeli mengharapkan barang yang mereka 
butuhkan selalu tersedia saat berbelanja. Jika barang yang diinginkan tidak tersedia, pembeli mungkin menjadi 
kecewa dan memilih untuk mencari barang di tempat lain. 
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Berdasarkan temuan penelitian, banyak konsumen yang kebutuhan mereka terpenuhi karena barang 
yang mereka cari sering tersedia. Meskipun terdapat beberapa kendala seperti keterlambatan pengiriman dari 
pemasok, pemilik usaha secara rutin melakukan pengadaan ulang agar stok tetap terjaga. Hal ini menunjukkan 
bahwa pengelolaan persediaan yang baik dapat meningkatkan kepercayaan pembeli terhadap produk serta 
memberikan pengalaman berbelanja yang menyenangkan. 
Kepuasan Pembeli Toko Sembako Barokah 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pembeli merasa puas berbelanja di Toko Sembako Barokah. 
Kepuasan tersebut dari rasa nyaman selama berbelanja, kemudahan dalam memperoleh barang yang 
dibutuhkan, serta bantuan yang diberikan oleh pemilikdan karyawan. Selain itu, terdapat keinginan di kalangan 
pembeli untuk kembali berbelanja, yang menandakan bahwa kebutuhan dan harapan mereka telah terpenuhi 
dengan memuaskan. 

Kepuasan pelanggan adalah perasaan senang yang dirasakan oleh pelanggan setelah membeli dan 
menggunakan produk  atau jasa[20]. Dalam penelitian ini, kepuasan pembeli dicapai melalui kombinasi layanan 
yang baik, kelengkapan produk, dan ketersedian barrang yang terjaga kualitasny. Ketiga aspek ini selalu saling 
terkait dan berkontribusi pada terciptanya pengalaman berbelanja yang positif. 

Temuan ini menunjukkan bahwa pembeli tidak hanya berfokus pada satu aspek saja dalam menentukan 
tingkat kepuasan mereka, tetapi melihat keseluruhan pengalaman yang terjadi selama proses pembelian. Ketika 
pelayanan yang baik diberikan, produk yang dibutuhkan ditawarkan secara komprehensif, dan stok barang dapat 
memenuhi permintaan konsumen, tingkat kepuasan pelanggan pun meningkat. Oleh karena itu, pelayanan, 
kelengkapan produk, dan ketersediaan produk harus terus diperkuat dan ditingkatkan untuk menjaga jumlah 
pembeli tetap stabil serta mendukung bisnis Toko Sembako Barokah di industri ritel yang semakin berkembang. 

 

KESIMPULAN  
Di Toko Sembako Barokah Wonojoyo, Kecamatan Gurah, Kabupaten Kediri, pelayanan, kelengkapan 

produk, dan ketersediaan barang merupakan elemen penting yang berkontribusi terhadap kepuasan pelanggan. 
Pelayanan yang ramah, sopan, dan responsif memberikan rasa nyaman bagi pelanggan saat berbelanja. Produk 
yang selalu tersedia dapat memenuhi kebutuhan sehari-hari konsumen, sementara barang yang selalu tersedia 
memudahkan konsumen untuk membeli barang yang diinginkan. Ketiga faktor ini menciptakan pengalaman 
berbelanja yang positif, yang mendorong pembeli untuk ingin melakukan pembelian lagi. 

Temuan penelitian ini memberikan implikasi praktis bagi pemilik usaha untuk terus meningkatkan kualitas 
produk, memastikan ketersediaan produk, dan meningkatkan kepuasan pelanggan. Secara teoritis, penelitian ini 
menambah referensi mengenai daya beli usaha ritel tradisional. Penelitian selanjutan diharapkan dapat mengkaji 
faktor-faktor lain yang memengaruhi keputusan pembelian, seperti harga, lokasi, promosi, dan loyalitas 
pelanggan, dengan menggunakan metode penelitian yang lebih mendalam. 
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