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Abstract. This research explores the impact of implementing incentives at the Bu Ira basic food agency in Krian, 

Sidoarjo on employee performance, with a focus on sales bonuses and non-financial incentives. The research 

results show that sales bonuses related to target achievement provide additional motivation for employees to 

increase sales, especially when bonuses are linked to certain products that have higher profits. Additionally, non-

financial incentives such as recognition for good performance have proven effective in building team spirit and 

increasing job satisfaction. The discussion involved understanding that incentive design must be tailored to the 

grocery store context, taking into account the unique characteristics of this industry. Sales bonuses, when tied to 

specific types of products, can provide a greater motivational boost for employees. Recognition of good 

performance can be realized in the form of promotion or additional training, providing added value in employee 

career development. Flexibility in incentive design, effective communication, and continuous evaluation of the 

effectiveness of incentive programs are the keys to success. The results of this research provide insight for business 

owners and managers in the grocery agency industry to design incentive programs that suit employee needs and 

business goals, as well as accommodate changes in the industrial environment. 
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Abstrak. Penelitian ini mengeksplorasi dampak penerapan insentif di agen sembako Bu Ira di Krian, Sidoarjo 

terhadap kinerja karyawan, dengan fokus pada bonus penjualan dan insentif non-finansial. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa bonus penjualan yang terkait dengan pencapaian target memberikan motivasi tambahan bagi 

karyawan untuk meningkatkan penjualan, khususnya ketika bonus dikaitkan dengan produk-produk tertentu yang 

memiliki keuntungan lebih tinggi. Selain itu, insentif non-finansial seperti pengakuan atas kinerja yang baik 

terbukti efektif dalam membangun semangat tim dan meningkatkan kepuasan kerja. Diskusi melibatkan 

pemahaman bahwa desain insentif harus disesuaikan dengan konteks toko sembako, mempertimbangkan 

karakteristik unik industri ini. Bonus penjualan, saat dihubungkan dengan jenis produk tertentu, dapat memberikan 

dorongan motivasi yang lebih besar bagi karyawan. Pengakuan kinerja yang baik dapat diwujudkan dalam bentuk 

promosi jabatan atau pelatihan tambahan, memberikan nilai tambah dalam pengembangan karir karyawan. 

Fleksibilitas dalam desain insentif, komunikasi yang efektif, dan evaluasi terus-menerus terhadap efektivitas 

program insentif menjadi kunci keberhasilan. Hasil penelitian ini memberikan wawasan bagi pemilik bisnis dan 

manajer di industri agen sembako untuk merancang program insentif yang sesuai dengan kebutuhan karyawan 

dan tujuan bisnis, serta mengakomodasi perubahan dalam lingkungan industri. 

 

Kata kunci: Insentif, agen sembako, bonus penjualan, insentif non-finansial, kinerja karyawan. 
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LATAR BELAKANG 

Toko retail, khususnya agen sembako, memiliki peran yang sangat vital dalam 

memenuhi kebutuhan sehari-hari masyarakat. Dalam menjalankan operasionalnya, toko retail 

tidak hanya mengandalkan manajemen yang baik tetapi juga harus memastikan motivasi dan 

kinerja optimal dari karyawan. Salah satu strategi yang muncul sebagai kunci keberhasilan 

adalah penerapan insentif. Insentif di sini bukan hanya sebatas bonus finansial, tetapi juga 

termasuk berbagai bentuk motivasi dan apresiasi yang dapat merangsang semangat kerja dan 

meningkatkan produktivitas karyawan. Industri retail, terutama agen sembako, menghadapi 

tantangan yang unik dalam memastikan ketersediaan dan aksesibilitas produk- produk pokok 

bagi masyarakat. Dalam menjalankan operasionalnya, agen sembako perlu memperhatikan 

berbagai aspek, termasuk logistik, persediaan, dan interaksi pelanggan (Kayogi et al., 2023). 

Oleh karena itu, kinerja optimal dari karyawan menjadi kunci untuk menjaga keberlanjutan 

bisnis. Manajemen yang efektif di agen sembako mencakup perencanaan persediaan yang baik, 

strategi harga yang kompetitif, serta pelayanan pelanggan yang prima. Dalam mengelola toko 

retail, pemilik atau manajer harus memastikan bahwa proses operasional berjalan efisien dan 

efektif. Perencanaan persediaan yang tepat waktu dan manajemen stok yang efisien menjadi 

krusial untuk menghindari kekurangan atau kelebihan persediaan. Karyawan yang termotivasi 

memiliki dampak signifikan terhadap kesuksesan operasional toko retail. Mereka tidak hanya 

menjalankan tugas-tugas harian mereka tetapi juga dapat memberikan kontribusi lebih dalam 

meningkatkan pengalaman pelanggan (Rasyid et al., 2016). 

Dalam industri agen sembako, di mana interaksi pelanggan memainkan peran penting, 

karyawan yang bersemangat dapat menciptakan lingkungan yang ramah dan membantu. 

Penerapan insentif bukan hanya tentang memberikan bonusfinansial, meskipun itu tetap 

menjadi elemen penting. Insentif juga mencakup pengakuan atas kinerja yang baik, kesempatan 

untuk pengembangan karir, dan program pelatihan yang memperkuat keterampilan karyawan. 

Dengan menciptakan sistem insentif yang holistik, toko retail dapat memotivasi karyawan 

untuk mencapai lebih banyak prestasi (Pujianti, 2022). 

 

KAJIAN TEORITIS 

Pemberian insentif di tempat kerja telah menjadi strategi yang umum digunakan untuk 

meningkatkan kinerja karyawan di berbagai sektor, termasuk toko retail. Dalam konteks toko 

retail, agen sembako memiliki peran yang sangat penting dalam memastikan ketersediaan dan 

aksesibilitas produk-produk pokok bagi masyarakat. Studi-studi sebelumnya menunjukkan 

bahwa penerapan insentif yang tepat dapat memiliki dampak positif terhadap kepuasan kerja, 
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loyalitas karyawan, dan pada akhirnya, produktivitas. Dalam artikel ini, kita akan menjelajahi 

peran dan implementasi insentif di toko retail, khususnya pada agen sembako, serta bagaimana 

strategi ini dapat disesuaikan dengan karakteristik industri tersebut. Agen sembako, sebagai 

perantara antara produsen dan konsumen, memiliki tanggung jawab yang krusial dalam 

menjaga rantai pasok produk- produk pokok. Kinerja agen sembako sering kali diukur oleh 

kemampuannya dalam menjaga persediaan barang yang cukup, memastikan kualitas produk, 

serta memberikan layanan pelanggan yang baik. Dalam konteks ini, insentif dapat menjadi 

instrumen yang efektif untuk mendorong karyawan agen sembako mencapai tujuan mereka dan 

meningkatkan efisiensi operasional (Prasetya, 2018). 

Pemberian insentif di agen sembako dapat mencakup berbagai bentuk, dan tidak selalu 

terbatas pada insentif finansial. Selain bonus atau komisi penjualan, insentif dapat berupa 

pengakuan atas kinerja yang baik, peluang pengembangan karir, atau program pelatihan 

khusus. Pengakuan seperti "Karyawan Bulan Ini" atau pemberian sertifikat prestasi dapat 

memberikan dorongan motivasi yang kuat. Program insentif juga dapat dirancang untuk 

mencakup aspek pelayanan pelanggan. Karyawan yang menerima umpan balik positif dari 

pelanggan atau mencapai target pelayanan tertentu dapat diberikan hadiah atau penghargaan. 

Initidak hanya memberikan motivasi tambahan tetapi juga dapat meningkatkan hubungan 

antara agen sembako dan pelanggan (Martini & Amri, 2021). 

Industri agen sembako memiliki karakteristik unik yang perlu dipertimbangkan dalam 

merancang program insentif. Pertama-tama, keberhasilan agen sembako sering kali terkait 

dengan manajemen persediaan yang efisien. Oleh karena itu, insentif dapat diberikan kepada 

karyawan yang berhasil mengelola stok dengan baik, mengurangi pemborosan, dan 

menghindari kekurangan persediaan yang dapat mengganggu pelayanan pelanggan. Selain itu, 

interaksi dengan pelanggan dalam agen sembako memiliki peran sentral. Program insentif 

dapat difokuskan pada pelayanan pelanggan yang ramah dan membantu. Karyawan yang 

mendapatkan umpan balik positif dari pelanggan atau mencapai target penjualan tertentu dapat 

mendapatkan insentif, menciptakan lingkungan yang bersahabat dan meningkatkan 

pengalaman berbelanja pelanggan. Penting juga untuk mempertimbangkan perubahan tren 

konsumen dalam industri ini. Jika ada pergeseran dalam preferensi produk atau tuntutan 

pelanggan baru, program insentif dapat dirancang untuk mendorong karyawan agar cepat 

beradaptasi dan memahami kebutuhan pasar (Noeryansyah & Soegesti, 2021). 

Meskipun manfaatnya besar, ada beberapa tantangan yang perlu diatasi dalam 

penerapan insentif di agen sembako. Salah satunya adalah penilaian yang adil dan transparan 

tentang pencapaian karyawan. Dalam lingkungan di mana banyak faktor dapat memengaruhi 
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kinerja, penting untuk memiliki metrik yang jelas dan obyektif untuk menilai kontribusi 

masing-masing karyawan. Tantangan lainnya adalah memastikan keberlanjutan program 

insentif tanpa merugikan keuangan perusahaan. Pengeluaran tambahan untuk bonus atau 

penghargaan dapat menjadi beban jika tidak diimbangi dengan peningkatan kinerja dan 

keuntungan yang sesuai. Oleh karena itu, perusahaan perlu melakukan evaluasi reguler 

terhadap efektivitas program insentif dan mengajustmen sesuai dengan kebutuhan dan tujuan 

bisnis (Indrawati et al., 2015). 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian dilakukan melalui pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus. Toko 

retail sembako dipilih sebagai objek studi, dan data dikumpulkan melalui wawancara dengan 

manajer toko, observasi langsung di lapangan, dan analisis dokumen terkait. Pengumpulan data 

dilakukan secara sistematis untuk mendapatkan pemahaman yang komprehensif tentang 

penerapan insentif di agen sembako. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan insentif di agen sembako memberikan 

dampak positif terhadap kinerja karyawan. Bonus penjualan yang diberikan berdasarkan 

pencapaian target memberikan motivasi ekstra bagi karyawan untuk meningkatkan penjualan. 

Selain itu, insentif non-finansial seperti pengakuan atas kinerja yang baik juga terbukti efektif 

dalam membangun semangat tim. Dalam pembahasan, perlu diperhatikan bahwa desain 

insentif harus sesuai dengan konteks toko sembako. Misalnya, penggunaan bonus dapat 

dikaitkan dengan penjualan produk tertentu yang memiliki keuntungan lebih tinggi. Pengakuan 

kinerja juga dapat diberikan dalam bentuk promosi jabatan atau pelatihan tambahan untuk 

meningkatkan keterampilan karyawan. 

Penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa penerapan insentif di agen sembako 

memiliki dampak positif yang signifikan terhadap kinerja karyawan. Bonus penjualan yang 

diberikan berdasarkan pencapaian target membuktikan diri sebagai motivator ekstra yang 

efektif bagi karyawan untuk meningkatkan penjualan produk. Hasil penelitian ini 

mencerminkan pentingnya desain insentif yang sesuai dengan konteks toko sembako, 

mengingat karakteristik unik industri ini. Dalam mengimplementasikan insentif di agen 

sembako, bonus penjualan menjadi salah satu elemen yang paling memberikan dampak positif. 

Memberikan insentif finansial berupa bonus kepada karyawan berdasarkan pencapaian target 

penjualan tidak hanya memberikan dorongan motivasi tambahan, tetapi juga memberikan 
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penghargaan yang langsung terkait dengan kontribusi karyawan terhadap hasil bisnis. Dengan 

mengaitkan bonus penjualan dengan target tertentu, agen sembako dapat merancang sistem 

insentif yang fokus dan terukur. 

 Penting untuk mencatat bahwa jenis produk yang menjadi fokus penjualan dapat 

memengaruhi efektivitas bonus penjualan. Misalnya, mengaitkan bonus dengan penjualan 

produk tertentu yang memiliki keuntungan lebih tinggi dapat memberikan dorongan yang lebih 

besar bagi karyawan. Hal ini dapat mendorong karyawan untuk lebih berfokus pada 

peningkatan penjualan produk-produk tersebut, memberikan manfaat ganda bagi agen 

sembako dalam meningkatkan pendapatan dan profitabilitas. Namun, pemberian insentif tidak 

selalu terbatas pada bonus finansial. Insentif non-finansial juga terbukti efektif dalam 

memotivasi karyawan di agen sembako. Pengakuan atas kinerja yang baik menjadi elemen 

penting dalam membangun semangat tim. Pengakuan ini dapat berupa apresiasi langsung dari 

manajemen atau rekan kerja, menciptakan lingkungan kerja yang positif dan berkolaborasi. 

Dalam konteks ini, desain insentif non-finansial dapat mencakup promosi jabatan 

sebagai bentuk pengakuan terhadap kinerja yang luar biasa. Promosi jabatan memberikan 

sinyal positif kepada karyawan bahwa kontribusi mereka diakui dan dihargai, sehingga dapat 

meningkatkan motivasi untuk terus memberikan yang terbaik. Selain itu, pelatihan tambahan 

sebagai insentif non- finansial juga dapat diimplementasikan untuk meningkatkan 

keterampilan dan pengetahuan karyawan, mempersiapkan mereka untuk tanggung jawab yang 

lebih besar. 

Dalam mendesain insentif, perlu diperhatikan bahwa setiap karyawan memiliki 

motivator yang berbeda. Oleh karena itu, fleksibilitas dalam desain program insentif menjadi 

kunci. Beberapa karyawan mungkin lebih responsif terhadap insentif finansial, sementara yang 

lain mungkin lebih terdorong oleh pengakuan dan peluang pengembangan karir. Memahami 

kebutuhan individu dan mempersonalisasi insentif dapat meningkatkan efektivitas program 

secara keseluruhan. Selain itu, komunikasi yang efektif juga menjadi faktor kunci dalam 

keberhasilan program insentif. Karyawan perlu memahami dengan jelas bagaimana mereka 

dapat memenuhi syarat untuk menerima insentif, baik finansial maupun non-finansial.  

Transparansi dalam komunikasi membantu menciptakan ekspektasi yang jelas dan 

menghindari kebingungan atau ketidakpuasan di antara karyawan. Penerapan insentif bukanlah 

solusi instan. Evaluasi secara berkala terhadap efektivitas program insentif diperlukan untuk 

memastikan bahwa mereka tetap relevan dengan tujuan bisnis dan perubahan dalam lingkungan 

industri. Pengukuran kinerja karyawan dan dampak program insentif terhadap hasil bisnis 
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harus dilakukan secara teratur untuk menentukan apakah perubahan atau penyesuaian 

diperlukan (Wardhanie et al., 2017). 

 

KESIMPULAN  

Penerapan insentif pada toko retail, khususnya agen sembako adalah langkah strategis 

untuk meningkatkan kinerja dan mencapai tujuan bisnis. Bonus penjualan, pengakuan kinerja, 

dan insentif lainnya dapat merangsang motivasi karyawan, menciptakan lingkungan kerja yang 

positif, dan pada akhirnya, meningkatkan produktivitas. Penting bagi manajemen toko retail 

untuk merancang insentif yang sesuai dengan karakteristik industri sembako agar dapat 

memberikan dampak yang optimal. Melalui pemahaman mendalam tentang kebutuhan 

karyawan dan dinamika industri, toko retail sembako dapat mencapai keberhasilan jangka 

panjang. 
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