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BAURAN PENJUALAN ECERAN DAN
PENGAMBILAN KEPUTUSAN KONSUMEN
MEMBELI DI PASAR SWALAYAN DI MEDAN

Widia Astuty
Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara

ABSTRAK

Penelitian ini bertuyjuan untuk mengetahui (1) pelaksanaan bauran penjualan
eceran di pasar swalayan, (2) pengambilan keputusan pembelian dari konsumen,
(3) Pengaruh pelaksanaan bauran penjuglan eceran terhadap pengambilan kepu-
tusan pembelian, dan (4) Faktor yang paling dominan berpengaruh terhadap
pengambilan keputusan pembelian. Dalam pelaksanaannya, penelitian ini menggu-
nakan bentuk deskriptif, verifikaiif dan metode penelitian survey, serta menggu-
nakan teknik pengambilan sampel simpel random sampling. Ukuran sampel dalam
penelitian ini sebanyak 168 orang yang masing-masing dialokasikan secara
proporsional ke 30 pasar swalayan di Kota Medan. Pengumpulan data dilakukan
dengan menggunakan kuesioner. Analisis data menggunakan analisis jalur (path
analisis). Temuan hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa responden
memberikan respon yang baik terhadap pelaksanaan bauran penjualan eceran
yang dilakukan oleh pasar swalayan. Sedangkan iemuan dari hasil pengufian
statistik menunjukkan adanya pengaruh positif baik secara keseluruhan maupun
secara parsial dari bauran penjualan eceran yang meliputi penyediaan barang,
penetapan harga, promosi, pelayanan dan personalia. Sedangkan fasilitas fisik
mempunyai pengaruh negatif. Disamping itu pelayanan merupakan jakior yang
paling dominan berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian dari
konsumen.

Kata kunci: Bauran Penjualan Eceran, Keputusan Konsumen, dan Pasar Swalayan

Pendahuluan

Perkembangan ilmu pengetahuan, sosial, budaya, dan tingkat
pendapatan perkapita secara umum dapat mempengaruhi peningkatan kebu-
tuhan masyarakat. Dan hal itu menyebabkan terjadinya peningkatan daya
beli, kenyataan tersebut akan berpengaruh terhadap permintaan masyarakat
terhadap barang dan jasa pemuas kebutuhan dari waktu ke waktu. Di sisi
lain, kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi industri menyebabkan
melimpahnya barang konsumsi di pasar. Hal ini tentunya akan berpengaruh
terhadap para produsen yang dituntut untuk mempunyai saluran distribusi
yang tepat agar barang tersebut sampai kepada konsumen. Dalam penyam-
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paiannya, produsen menggunakan perantara yang dapat berhubungan lang-
sung dengan konsumen akhir atau pedagang eceran.

Dewasa ini pertumbuhan bisnis eceran di Indonesia cukup pesat,
khususnya bisnis eceran modern. Bisnis eceran merupakan salah satu in-
dustri penting, karena selain menyediakan barang-barang bagi kebutuhan
konsumen, bisnis eceran ini juga memberikan keuntungan yang besar bagi
pihak pengusaha yang bergerak dalam bisnis eceran ini.

Krisis moneter yang terjadi pada bulan Juli 1997 sedikit banyaknya
memberikan dampak yang kurang baik terhadap bisnis eceran karena ter-
depresiasinya nilai tukar rupiah yang cukup parah, disusul oleh harga ba-
rang yang melambung sedangkan daya beli sebagian masyarakat menurun
drastis. Hal ini tentu saja mendorong produsen dan pedagang eceran untuk
menetapkan strategi yang baru yang sesuai dengan kemampuan daya beli
masyarakat saat ini. Misalnya, dari segi produk bisa dijalankan pola down
scaling dan down grading. Hal ini bisa dilakukan dengan adanya kemasan
yang diperkecil dan yang kedua dilakukan dengan meluncurkan merek
kedua/sekunder, sedangkan strategi yang bisa dilakukan oleh pedagang
eceran untuk mempertahankan konsumennya yaitu dengan jalan menetap-
kan harga grosir, tambahan hadiah atau, potongan harga. Dengan adanya
peran serta dari produsen tersebut otomatis kehadiran bisnis retail tetap
penting dan tidak mengalami perubahan yang berarti.

Berdasarkan latar belakang penelitian, maka permasalahan pokok
dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: (1) bagaimana pe-
laksanaan bauran penjualan eceran pada pasar swalayan di Kota Medan?
(2) bagaimana pengambilan keputusan pembelian dari konsumen pada pa-
sar swalayan di Kota Medan? (3) sejauhmana pengaruh pelaksanaan
bauran penjualan eceran terhadap pengambilan keputusan pembelian dari
konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan? (4) unsur mana dari
bauran penjualan eceran yang meliputi fasilitas fisik, penyediaan barang
dagangan, penetapan harga, promosi, pelayanan, dan personalia yang
pengaruhnya paling dominan terhadap pengambilan keputusan pembelian
dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan?

Kajian Pustaka dan Hipotesis

Pasar swalayan adalah salah satu jenis dari penjualan eceran yang
menyediakan bermacam-macam produk yang ditawarkan, serta berbagai
macam aktivitas-aktivitas untuk dapat memenuhi keinginan konsumen agar
dapat meningkatkan persaingan antar pasar swalayan, pasar tradisional,
toko-toko kecil dan pedagang grosir. Cara yang digunakan oleh pasar
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swalayan dalam memenuhi keinginan konsumen adalah dengan melaksa-

nakan strategi bauran penjualan eceran dan keputusan pelaksanaan bauran

penjualan eceran yang ditetapkan oleh pasar swalayan juga bertujuan untuk
meningkatkan penjualan serta memperbesar pangsa pasar.

Strategi pemasaran dari pedagang eceran secara konseptual disebut
dengan refailing mix. Retailing mix adalah serangkaian variabel-variabel
pemasaran yang dikuasai oleh pedagang eceran untuk mempengaruhi dan
memenvhi keinginan konsumen (Davidson, Sweeney and Stampfi, 1988:
147). Kegiatan bauran penjualan eceran menurut Davidson, Sweeney, and
Stampft (1988:66) terdiri dari fasilitas fisik, penyediaan barang, penetapan
harga, promosi, pelayanan serta personalia sebagaimana berikut ini:

(1) Fasilitas fisik, menurut Davidson, Sweeney and Stampft (1988:150)
meliputi lokasi dan fasilitas toko yang dimiliki oleh pedagang eceran.
Lokasi toko sangat mempengaruhi kelancaran penjualan barang-barang
dan tingkat profitabilitas serta keberhasilan usaha dalam jangka
panjang. Dalam menentukan lokasi, pedagang eceran harus memper-
timbangkan konsumen sasarannya, karena konsumen sering mencari
toko eceran yang paling dekat dengan tempat tinggalnya dan juga
pemilihan lokasi di tempat-tempat yang strategis akan memudahkan
konsumen untuk berbelanja di tempat-tempat tersebut.

(2) Penyediaan barang merupakan perencanaan dan pengendalian barang
dan jasa. Menurut Dunne, Lusch, and Gable (1995:264) kelengkapan
barang merupakan sekumpuian produk di dalam kelas produk yang
sangat berkaitan atau berhubungan erat karena diarahkan untuk ke-
gunaan akhir yang sama, dijual kepada kelompok konsumen yang sama
dan harga berada dalam skala yang sama.

(3) Penetapan harga, yang dilakukan oleh pedagang eceran menurut
Berman and Evans (1995:516) dari sudut pandang pedagang eceran
adalah: memperoleh keuntungan setelah memperhitungkan harga beli
dan biaya operasi, volume penjualan barang dagangan yang dapat
dijual pada berbagai tingkat harga.

(4) Promosi, Dunne, Lusch, and Gable (1995:372), mengemukakan bahwa:
promosi merupakan aktivitas yang dibutuhkan penjual eceran untuk
menarik dan membujuk konsumen untuk membeli barang. Ada 4 kom-
ponen dari promosi yaitu periklanan, promosi penjualan, publisitas dan
personal selling. Promosi penjual eceran dapat diartikan sebagi segala
bentuk komunikasi yang dilakukan oleh pedagang eceran yang tu-
juannya untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kon-
sumen akan segala aspek tentang pengecer.

Bauran Penjualan Eceran dan Pengambilan Keputusan Konsumen (Widia Astuty)



(5) Pelayanan, menurut Dunne, Lusch, and Gable (1995:307), pelayanan
yang dilakukan penjual eceran untuk memberikan: kemudahan pada
konsumen potensial dalam berbelanja atau mengenal tempat barang/
jasa yang disediakan, kemudahan pelaksanaan transaksi pada saat
konsumen melakukan pembelian, serta kepuasan pelanggan terhadap
barang/jasa setelah transaksi.

Masing-masing elemen bauran penjualan eceran saling mendukung
dan terkait satu sama lain, karena pada dasarnya masing-masing elemen
saling melengkapi. Pengambilan keputusan pembelian dan memilih toko
adalah proses interaksi antara strategi pemasaran pedagang eceran dengan
karakteristik individu dan situsional dari pembeli. Pilihan toko sama
dengan model pengambilan keputusan umum (Engel, 1995:252). Menurut
Engel (1995:134), Kotler & Armstrong (2001:194) dan Wilkie (1994:481)
rangkaian aktivitas dan proses pengambilan keputusan pembelian dapat
dibedakan dalam lima tahap aktivitas, yakni: tahap pengenalan kebutuhan,
tahap pencarian informasi, tahap evaluasi alternatif, tahap pembelian, dan
tahap perilaku setelah pembelian.

Proses pembelian dimulai ketika konsumen mengenal suatu
masalah dan kebutuhan (problem recognirion). Konsumen merasakan ada-
nya perbedaan antara keadaan mereka yang nyata dengan keadaan yang
diinginkan (Kotler, 1997:192). Munculnya masalah merupakan titik awal
yang mendorong konsumen untuk mulai mengenal kebutuhannya. Dalam
kajian pemasaran, kondisi ini ditandai dengan adanya kesenjangan (gap)
antara apa yang diharapkan oleh konsumen (expected) dengan kenyataan
yang dirasakan (perceived) (Zeithaml & Bitner, 1996:56).

Pengenalan kebutuhan pada hakekatnya berganfung pada seberapa
banyak telah terjadi ketidaksesuaian antara keadaan aktual (situasi kon-
sumen sekarang), dengan keadaan yang diinginkan (situasi yang konsumen
inginkan). Pada saat ketidaksesuaian terjadi telah melebihi tingkat atau
ambang tertentu, maka pada saat itulah kebufihan mulai dikenal oleh kon-
sumen (Engel, 1995:149).

Pengenalan kebutuhan ini dapat dipengaruhi oleh dorongan dari
dalam diri konsumen maupun dari luar diri konsumen. Menurut (Engel,
1995:136) dorongan dari dalam diri konsumen yang dapat mempengaruhi
pengenalan kebutuhan konsumen meliputi sumber daya konsumen,
motivasi dan keterlibatan, pengetahuan, sikap, kepribadian, dan gaya hidup.
Sedangkan dorongan dari luar diri konsumen adalah: budaya, kelas sosial,
pengaruh pribadi, keluarga, dan situasi. Semua dorongan ini dapat memicu
suatu masalah atau kebutuhan. Dengan demikian jelaslah bahwa dorongan
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baik dari dalam maupun dari luar diri konsumen akan sangat mempenga-
ruhi konsumen dalam mengenali kebutuhannya.

Setelah konsumen mengenali kebutuhannya, maka tahap kedua
dalam proses pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian adalah
tahap pencarian informasi (information search). Dalam hal ini konsumen
berusaha untuk mencari lebih banyak informasi tentang kualitas produk,
harga, tempat yang nyaman dan sebagainya. Oleh karena barang yang dibu-
tuhkan konsumen berupa barang kebutuhan sehari-hari (consumer good) di
pasar swalayan. Mereka akan melakukan pencarian informasi aktif melalui
media cetak, media elektronik, teman, atau bahkan akan mendatangi lang-
sung pasar swalayan tempat produk diinginkan berada.

Beberapa pencarian informasi yang dilakukan tergantung pada
kekuatan dorongannya, jumlah informasi yang telah dipunyai, kemudahan
dalam memperoleh informasi tambahan, dan nilai yang diberikan pada
informasi tambahan dan kepuasan yang mereka peroleh demi pencarian
informasi tersebut (Kotler& Armstrong, 2001:195).

Menurut (Kotler & Armstrong, 2001:195) sumber-sumber infor-
masi terdiri dari empat kelompok: (1) sumber pribadi (personal sources):
keluarga, teman, tetangga, dan kenalan; (2) sumber komersial (commercial
sources): iklan, tenaga penjual, pedagang perantara, pengemasan, pertun-
jukkan; (3) sumber umum (public sources): media masa, organisasi rating
konsumen; dan (4) sumber pengalaman (experiental sources): penanganan,
pemeriksaan, penggunaan produk.

Dengan banyaknya informasi yang masuk kedalam diri konsumen,
konsumen akan mengetahui fasilitas fisik, penyediaan barang, penetapan
harga, promosi, pelayanan, dan personalia pada pasar swalayan mana yang
sesuai dengan apa yang mereka inginkan. Melalui tahap pencarian
informasi, maka calon pembeli akan menemukan beberapa alternatif kepu-
tusan yang dapat dievaluasi secara rasional, sehingga dapat ditentukan
alternatif mana yang paling menguntungkan. Karena itu setelah pencarian
informasi dilakukan, maka tahap berikutnya dalam rangkaian proses
pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian adalah tahap evaluasi
alternatif (evaluation of alternative). Dalam tahap evaluasi alternatif calon
pembeli akan melakukan evaluasi atas kinetja sejumlah alternatif yang
telah ditentukan.

Pada tahap ini Engel (1995:175) dan Howard dalam Winardi (1991
:93) mengemukakan adanya konsep perangkat pertimbangan (evoked set
concept) yang muncul sebelum tahap keputusan membeli yang dilakukan
oleh calon pembeli. Konsep ini memberi pemahaman bahwa konsumen

Bauvran Penjualan Eceran dan Pengambilan Keputusan Konsumen (Widia Astuty)



atau calon pembeli harus memutuskan atribut-atribut (fasilitas fisik, harga,
penyediaan barang dan lain-lain) vang akan digunakan dalam mengevaluasi
beberapa alternatif, maka calon pembeli juga harus menentukan sejumlah
alternatif yang akan masuk dalam perangkat pertimbangan. Oleh karena itu
pada dasarnya perangkat pertimbangan merupakan daftar atau himpunan
yang berisi alternatif-alternatif yang berhasil dihimpun oleh calon pembeli
setelah mereka melakukan aktivitas pencarian informasi.

Dalam kaitannya dengan bauran penjualan eceran, maka konsumen
harus mempertimbangkan bahwa setiap bauran penjualan eceran merupa-
kan rangkaian atribut dengan kekurangan dan kelebihan yang berbeda-beda
dalam memberikan manfaat kepada konsumen diantaranya fasilitas fisik
lengkap dan memuaskan, harga murah, lekasi mudah dijangkau, pelayanan
memuaskan dan lain sebagainya. Atribut-atribut yang menarik bagi konsu-
men berbeda-beda menurut bauran eceran yang dilakukan. Mungkin pasar
swalayan di lokasi tertentu mempunyai atribut sebagai berikut: lokasi pasar
swalayan mudah dijangkau, produk tersedia dengan lengkap, namun harga
agak tinggi. Tetapi pasar swalayan di lokasi yang lain kemungkinan mem-
punyai atribut yang berbeda misalnya, pasar swalayan nyaman, fasilitas dan
ketersediaan barang lengkap, harganya terjangkau namun agak jauh dari
pusat kota atau perumahan. Dengan adanya pertimbangan-pertimbangan
tersebut, konsumen akan memberikan paling banyak pemahaman kepada
atribut yang akan memberikan manfaat yang dibutuhkan konsumen.

Tahap keputusan pembelian (purchase) merupakan tahap keempat
dalam rangkaian proses pengambilan keputusan. Tahap ini merupakan
tahap penting, artinya bahwa tahap ini merupakan kesempatan yang sangat
berarti dalam keseluruhan proses pengambilan keputusan pembelian yang
kita inginkan. Keputusan pembelian dapat disebut sebagai proses psikologi
yang telah dilalui pada tahap-tahap sebelumnya. Pemahaman ini didukung
oleh pendapat Howard dan Sheth, dalam Anwar Prabu (1987:27), yang
menjelaskan bahwa tahap pembelian merupakan suatu “outpur” dari
rangkaian proses pengamatan (perceptual processes) dan proses belajar
(learning processes) yang dilakukan oleh konsumen setelah dia menda-
patkan stimulus.

Setelah tahap pembelian (purchase), maka tahap akhir dari proses
pengambilan keputusan adalah perilaku konsumen setelah pembelian (post
purchase behavior). Dua kemungkinan yang dapat terjadi dalam tahap ini
adalah munculnya kepuasan (satisfaction) dan ketidakpuasan (disatisfac-
tion) yang dialami oleh konsumen setelah mereka melakukan proses kon-
sumsi.
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Dalam hal kepuasan dan ketidakpuasan (Kotler & Armstrong
2001:197) mengemukakan, kepuasan pembeli merupakan fungsi dari sebe-
rapa dekat antara harapan pembeli atas unsur-unsur yang terdapat dalam
penjualan eceran tersebut dengan daya guna yang dirasakan dari
unsur-unsur tersebut. Jika daya guna unsur-unsur penjualan eceran tersebut
berada di bawah harapan pembeli, pembeli tersebut merasa dikecewakan.
Jika memenuhi harapan, pembeli tersebut akan merasa puas, jika melebihi
harapan, pembeli akan sangat puas.

Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen terhadap unsur-unsur
penjualan eceran akan mempengaruhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen
merasa puas, dia akan menunjukkan probabilitas yang lebih tinggi untuk
melakukan pembelian atas suatu barang yang dijual di pasar swalayan yang
sama. Juga konsumen yang merasa puas cenderung akan mengatakan
hal-hal yang baik mengenai penjualan eceran yang dilakukan oleh suatu
pasar swalayan kepada orang lain. Sedangkan konsumen yang merasa tidak
puas akan bertindak sebaliknya.

Menurut Kotler (1997:228) model tahap-tahap pengambilan
keputusan pembelian dari konsumen menyiratkan bahwa konsumen terse-
but melalui lima tahap dalam membeli suatu produk. Tetapi hal ini tidak
terjadi pada semua kasus, terutama pembelian dengan ketetlibatan rendah
seperti pembelian produk kebutuhan sehari-hari, konsumen mungkin
melewatkan atau mengulangi tahap-tahap tertentu.

Berdasarkan kerangka pemikiran, maka hipotesis utama adalah:
pelaksanaan bauran penjualan eceran yang dilakukan pasar swalayan di
Kota Medan berpengaruh ferhadap proses pengambilan keputusan
pembelian dari konsumen. Selanjutnya subhipotesis pada penelitian ini
adalah:

1. Fasilitas fisik berpengaruh terhadap proses pengambilan keputusan
pembelian dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan.

2. Penyediaan barang berpengaruh terhadap proses pengambilan kepu-
tusan pembelian dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan.

3. Penetapan harga berpengaruh terhadap proses pengambilan keputusan
pembelian dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan,

4. Promosi berpengaruh terhadap proses pengambilan keputusan
pembelian dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan.

5. Pelayanan berpengaruh terhadap proses pengambilan keputusan pem-
belian dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan.

6. Personalia berpengaruh terhadap proses pengambilan keputusan
pembelian dari konsumen pada pasar swalayan di Kota Medan.
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Berdasarkan uraian di atas, pengaruh bauran penjualan eceran ter-
hadap pengambilan keputusan pembelian dari konsumen dapat disederha-
nakan dalam paradigma penelitian sebagai berikut;

Bauran Penjualan Eceran
Fasilitas Fisik Proses Pengambilan
Keputusan
Penyediaan Barang Pembelian oleh Konsumen
Penetapan Harga + Pengenalan
' Kebutuhaan
4+ Pencarian Informasi
Promasi ¢ Evaluasi Alternatif
¢+ Keputusan
Pelayanan pembelian
- ¢+ Perilaku Setelah
P : Pembelian
ersonalia

el bl S

Gambar 1. Paradigma Penelitian

Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan adalah metode explanatory
survey, merupakan penelitian yang dilakukan untuk menjelaskan hubungan
antar variabel-variabel, dimana informasi diperoleh dari sampel dengan
menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpul data utama (Singarimbun
dan Sofyan Effendi,1995:3).

Variabel- variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari
dua jenis variabel, yaitu variabel independén dan dependen. Variabel
independen dalam penelitian ini adalah pelaksanaan bauran penjualaaan
eceran (X), dimana bauran penjualan eceran ini terdiri dari enam sub varia-
bel yaitu: Fasilitas Fisik (X,), Penyediaan Barang (X;), Penetapan Harga
(X3), Promosi (X,), Pelayanan (X;), dan Personalia (X;). Sementara itu,
Variabel dependen yang digunakan dalam penelitian ini adalah Proses
pengambilan keputusan pembelian dari konsumen (Y), dengan indikator:
Pengenalan Kebutuhan, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputus-
~an Pembelian, dan Perilaku Setelah Pembelian.
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Populasi untuk penelitian ini merupakan para konsumen yang
melakukan pembelian di 30 pasar swalayan yang tersebar di kota Medan
propinsi Sumatera Utara. Penelitian ini menggunakan sensus atas seluruh
poplasi sebagai unit analisis. Untuk menentukan banyaknya konsumen
yang melakukan pembelian di masing-masing pasar swalayan dapat dilihat
dari jumlah transaksi pembelian yang terdapat di kassa pembayaran, kemu-
dian data tersebut dihitung selama 30 hari. Hal tersebut dilakukan untuk
memperoleh jumlah rata-rata konsumen yang berbelanja dalam satu hari,
karena adanya perbedaan jumlah transakst pembelian antara hari-hari biasa
dengan hari-hari libur.

Ukuran sampel kensumen yang berbelanja di pasar swalayan, dapat
dihitung melalui rumus ukuran sampel minimal untuk koefisien korelasi
terkecil antara variabel Xi dan Yi. Menurut Harun Al-Rasjid (1994)
besarnya ukuran sampel (n) minimal dapat dihitung secara iteratif, dimana
proses ini terus diulang sampai terjadi harga n berikutnya sama dengan
harga n untuk satvannya.

Setelah data hasil jawaban kuesioner terkumpul yang didapat dari
setiap responden, maka sebelum dihitung terlebih dahulu diuji instrumen
penelitiannya melalui pengujian validitas data dan uji reliabilitas data.
Untuk menguji hipotesis yang telah diajukan, penulis menganalisis data
dengan menggunakan path analysis yaitu untuk mengetahui besarnya
pengaruh langsung dan tidak langsung dari variabel independen terhadap
variabel dependen. Untuk meneliti pengaruh diantara sub-variabel pene-
litian, data hasil tabulasi diterapkan pada pendekatan penelitian yaitu
dengan analisis jalur.

Hasil Penelitian
1. Pelaksanaan Bauran penjualan eceran yang dilakukan pasar swala-
yan di Kota Medan berpengaruh terhadap proses pengambilan
keputusan pembelian dari konsumen
Pengaruh variabel bauran penjualan eceran, yang meliputi fasilitas
fisik, penyediaan barang dagangan, penetapan harga, promosi, pelayanan,
personalia terhadap pengambilan keputusan pembelian dari konsumen pada
pasar swalayan di kota Medan, diketahui dengan cara menganalisis
pengaruh antara skor item variabel bebas dengan variabel terikat. Untuk
menguji hipotesis tersebut dihitung besarnya koefisien path dari masing-
masing variabel.
Hasil analisis R2xy menunjukkan pengaruh bauran penjualan
eceran (X) terhadap pengambilan keputusan pembelian (Y) 0,6816 atau
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{68,16%) dan uji statistik F sebesar 8,2053 dan F tabel sebesar 2,5277,
maka Hipotesis Ho di tolak, yang berarti bauran penjualan eceran yang
meliputi fasilitas fisik, penyediaan barang dagangan, penetapan harga,
promosi, pelayanan, dan personalia, secara keseluruhan berpengarub posi-
tif terhadap pengambilan keputusan pembelian dari konsumen pada pasar
swalayan di kota Medan. Variabel sisanya yang dipengaruhi oleh faktor
luar Epsilon dari hasil analisis statistik Path Analysis 0.3184 atau sebesar
(31,84%)

Faktor luar yang dapat mempengaruhi, selain keenam unsur bauran
penjualan eceran terhadap pengambilan keputusan pembelian dari konsu-
men diantaranya adalah faktor dari luar yaitu lingkungan usaha. Menurut
Rhenald Kasali (1999:69) ia harus melakukan analisis lingkungan, yaitu
faktor-faktor yang tidak dapat dikendalikan yang dapat mempengaruhi
keberhasilan, faktor-faktor ini adalah pesaing, pemerintah, ekonomi,
keadaan politik, hukum, perbankan, prasarana, perkembangan teknologi,
keadaan sosial budaya, dan sebagainya.

Berdasarkan pendapat tersebut yang dapat mempengaruhi di luar
variabel yang diteliti diduga adalah kebijakan pemerintah, diantaranya
dengan diperbolehkannya pe-ritel asing masuk ke Indonesia, keadaan poli-
tik yang tidak stabil dapat mengakibatkan turun naiknya nilai tukar rupiah
sehingga dapat mempengaruhi proses keputusan pembelian yang menga-
kibatkan harga-harga produk di pasar swalayan tidak stabil. Keadaan pere-
konomian yang tidak stabil juga mempengaruhi pada pengambilan kepu-
tusan pembelian sebab dengan menurunnya pendapatan masyarakat oto-
matis daya beli masyarakatpun akan turun pula.

Hasil analisis statistika menunjukkan bahwa dari keseluruhan ke-
enam usur bauran penjualan eceran yang diuji menunjukkan pengaruh
positif terhadap pengambilan keputusan pembelian dari konsumen pada pa-
sar swalayan di kota Medan dan pengujian dapat diteruskan pada pengujian
parsial. Hasil perhitungan tersebut dapat dilihat dalam Tabel 1 berikut ini.
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Tabel 1. Pengaruh Secara Parsial Unsur Bauran Penjualan Eceran
Terhadap Pengambilan Keputusan Pembelian Dari Konsumen

konsumen

Hipotesis t hitung t tabel Kesimpulan
Statistik

Fasilitas fisik berpengaruh - ! Ho diterima, artinya
terhadap pengambilan -0.0961 J139 X, tidak
keputusan pembelian dari berpengaruh
konsumen lerhadap Y
Penyediaan barang terhadap 1 1 Ho ditolak.
pengambilan keputusan 7330 7139 artinya X;
pembelian dari konsumen berpengaruh
: posifif terhadap Y
Penetapan harga berpengaruh i 1 Ho ditolak,
terhadap pengambilan 8959 7139  artinya X3
keputusan pembelian dari berpengaruh positif
konsumen terhadap Y
Promosi berpengaruh 1 1 Ho ditolak,
terhadap pengambilan .7306 7139  artinva X4
keputusan pembelian dari berpengaruh positif
konsumen terhadap Y
Pelayanan berpengaruh 1 1 Ho ditolak, artinya
terhadap pengambilan 9305 7139  Xsberpengaruh
keputusan pembelian dari posilif terhadap Y
konsumen
Personalia berpengaruh I 1 Ho ditolak, artinya
terhadap pengambilan 7704 7139 X, berpengaruh
keputusan pembelian dari positif terhadap Y

2. Unsur Yang Memiliki Pengaruh Paling Dominan

Untuk mengetahui keenam unsur bauran penjualan eceran yang
memiliki pengaruh yang paling dominan diantara unsur bauran penjualan
eceran, dilakukan dengan cara menganalisis hubungan diantara unsur
bauran penjualan eceran dengan sekor item variabel bebas dengan variabel
terikat. Untuk menguji hipotesis tersebut dihitung besarnya korelasi di
antara masing-masing unsur bauran penjualan eceran. Perhitungan analisis
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statistik dengan memasukkan angka-angka pada masing-masing unsur
bauran penjualan eceran yang meliputi Fasilitas Fisik (X;), Penyediaan
Barang (X;), Penetapan Harga (X3), Promosi (X4), Pelayanan (X;s), dan
Personalia(Xs) serta pengambilan keputusan pembelian dari konsumen (Y).

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis, unsur bauran penjualan
eceran berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian dari
konsumen pada pasar swalayan di kota Medan, yaitu pada unsur fasilitas
fisik berkorelasi dengan penyediaan barang dagangan sebesar 0,0612 atau
(6,12%); fasilitas fisik berkorelasi dengan penetapan harga sebesar 0,1212
atau (12,12%); fasilitas fisik berkorelasi dengan promosi sebesar -0,0100
atau (-1%); fasilitas fisik berkorelasi dengan pelayanan sebesar 0,3296 atau
(32,96%); fasilitas fisik berkorelasi dengan personalia sebesar 0,5436 atau
(54,36%); penyediaan barang dagangan berkorelasi dengan penetapan
harga sebesar 0,3784 atau (37,84%); penyediaan barang dagangan
berkorelasi dengan promosi sebesar 0,1160 atau (11,60%); penyediaan
barang dagangan berkorelasi dengan pelayanan scbesar 0,3871 atau
(38,71%); penyediaan barang dagangan berkorelasi dengan personalia
sebesar 0,4434 atau (44,34%); penetapan harga berkorelasi dengan promosi
sebesar 0,0142 atau (1,42%), penetapan harga berkorelasi dengan
pelayanan sebesar 0,3747 atau (37,47%); penetapan harga berkorelasi
dengan personalia sebesar 0,5412 atau (54,12%); promosi berkorelasi
dengan pelayanan sebesar 0,7070 atau (70,70%); promosi berkorelasi
dengan personalia sebesar 0,0668 atau (6,68%); dan pelayanan berkorelasi
dengan personalia sebesar 0,6252 atau (62,52%).

Hasil analisis memberikan gambaran bahwa keenam unsur bauran
penjualan eceran satu dengan lainnya mempunyai peran saling mengisi
dalam mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian. Untuk
mengetahui terdapat unsur yang memiliki pengaruh yang dominan diantara
unsur bauran penjualan eceran yang meliputi fasilitas fisik, penyediaan
barang dagangan, penectapan harga, promosi, pelayanan dan personalia
terhadap pengambilan keputusan pembelian dari konsumen pada pasar
swalayan di kota Medan, yaitu promosi yang berkorelasi dengan pelayanan
yaitu sebesar 0,7070 atau (70,70%). Sedangkan yang dominan berpengaruh
langsung terhadap pengambilan keputusan pembelian adalah pelayanan
yaitu sebesar 0,34166 atau 34,166%, dan koefisien parh yang memiliki
pengaruh yang paling dominan adalah pelayanan yaitu sebesar 0,5845 atau
(58,45%). 5
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Penutup

Berdasarkan temuan-temuan di atas, disarankan hal-hal berikut ini.
Pertama, pelaksanaan unsur bauran penjualan eceran yang meliputi fasilitas
fisik, penyediaan barang dagangan, penetapan harga, promosi, dan
personalia harus ditingkatkan agar lebih efektif dan pengaruhnya lebih
besar, yaitu dengan cara: (1) fasilitas fisik yang dimiliki oleh pasar swa-
layan perlu didisain lebih menarik dan unik; (2) pasar swalayan diharapkan
jangan kehabisan produk yang ditawarkan pada saat konsumen sedang
membutuhkan dan hal ini dapat dihindari dengan adanya pengaturan system
persediaan barang dagangan yang baik; (3) harga yang ditetapkan oleh
pasar swalayan diharapkan sesuai dengan daya beli masyarakat saat ini dan
jangan menetapkan harga terlalu tinggi dibandingkan dengan pasar swala-
yan lainnya; (4) melakukan pomosi dengan gencar lewat surat kabar dan
brosur yang memuat informasi tentang harga-harga produk yang ditawar-
kan, selain itu promosi dapat dilakukan dengan melakukan publisitas
sehingga keberadaan pasar swalayan dapat diketahui oleh konsumen; (5)
meningkatkan pelayanan melalui pengelolaan dengan baik sarana dan pra-
sarana pasar swalayan schingga membuat konsumen merasa nyaman pada
saat berbelanja; (6) pasar swalayan diharapkan memiliki karyawan yang
ramah sehingga dapat membantu dan menarik minat beli konsumen.

Kedua, personalia pada pasar swalayan disarankan agar memiliki
keterampilan dan pengetahuan yang lebih baik tentang produk yang
ditawarkan sehingga dapat menarik minat beli konsumen yang kurang
mengetahui tentang produk, yaitu dengan cara pemberian pelatihan. Ketiga,
karena pelayanan sangat diperlukan untuk menjaga kesetiaan konsumen
dan pelayanan merupakan unsur paling dominan yang mempengaruhi ter-
hadap pengambilan keputusan pembelian dari konsumen, maka pasar
swalayan hendaknya bisa mempertahankan atau bahkan meningkatkan
pelayanan yang diberikan, misalnya dengan cara menambah jumlah kasa
pembayaran dan pembagian tempat proses transaksi pemba-yaran. Contoh-
nya berdasarkan jumlah produk yang dibeli, pembayaran tunai atau dengan
kartu kredit. Adanya papan petunjuk barang yang sesuai dengan letak
produk yang ditawarkan, cepat tanggap dalam memberikan pelayanan
setelah transaksi pembelian dan lain sebagainya. Dengan ditambahnya
pelayanan tersebut secara langsung konsumen merasa memperoleh banyak
kemudahan dalam berbelanja di pasar swalayan.
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