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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Memasuki era globalisasi sekarang ini banyak terjadi perubahan yang
radikal. Perubahan-perubahan tersebut akan mempengaruhi dunia usaha baik
secara makro maupun mikro. Adanya perubahan dalam bidang _teknolog_i,_
ekonomi, komunikasi dan budaya dipasar terbuka (global marketi menuﬁfuf
pelaku bisnis atau dunia usaha untuk dapat bersaing secara kompetitif demi
mempertahankan kelangsungan hdupnya.

Dalam menghadapt kompetisi global yang semakin ketat, perusahaan
dituntut mampu menciptakan strategi baru yang sesuai dengan kondisi saat ini.
Strategi pemasaran yang tepat akan mampu mengatasi permasalahan pemasaran
yang sudah kompleks, dimana perusahaan selain berorientasi untuk mengejar
keuntungan dan mendapatkan konsumen vang banyak, perusahaan juga perlu
memperhatikan kepuasan dan keinginan konsumen. Aftinya konsumen harus
menjadi orientasi pertama bagi perusahaan.

Dalam pengambilan keputusan tempat pembelian, konsumen dipengaruhi
oleh dua faktor vaitu faktor dari dalam diri sendiri berupa keinginan dan faktor
dari luar berupa apa yang ditawarkan oleh perusahaan. Sehingga tugas perusahaan
adalah memadukan dua faktor tersebut agar tercapai tujuan masing-masing.

Dewasa ini di Indonesia banyak bermunculan perusahaan yang bergerak di
bidang eceran (retailing). Perkembangan bisnis eceran tersebut diantaranya
ditandai dengan banyaknya supermarket hampir di seluruh kota-kota besar dan
sebagian kota kecil di Indonesia. Salah satu perusahaan yang bergerak pada bisnis
eceran adalah PT. Alfa Retailindo Tbk. Meskipun PT. Alfa Retailindo pusat
memiliki wewenang penuh dalam penentuan strateginya, namun bukan berarti
tidak ada koordinasi dengan cabang-cabang yang ada. Artinya peran cabang perlu
mendapat perhatian karena dapat memberikan masukan berupa informasi dari
tiap-tiap daerah dalam menentukan strategi yang akan dipakai.

Dalam menjalankan usahanya PT. Alfa Retailindo Tbk tidak sendiri, ada

banyak pesaing yang bermunculan yang mulai berpengaruh pada perubahan
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IL TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

2.1.1 Penelitian I Nengah Warayantha (2001)

Penelitian ini diberi judul ** Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen
Berbelanja D1 Supermarket Kota Surabaya”, vang dilakukan oleh [ Nengah
Warayantha pada tahun 2001. Faktor-faktor vang diteliti dalam penelitian ini
meliputi faktor produk, harga, promosi, atribut fisik, pelayanan dan lokasi. Objek
penehitian yang dipilith adalah supermarket yang ada di Kota Surabaya, dengan
target populast wanita pekerja pada instansi pemerintah dan non pemerintah.
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian tersebut adalah
menggunakan Analisis Faktor. Hasil dan penelitian yang dilakukan oleh
Warayantha dengan mengambil objek penelitian tersebut di atas, menunjukkan
bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen berbelanja di supermarket
Kota Surabaya adalah faktor produk, harga, promosi, atnibut fisik, pelayanan dan
lokasi. Adapun faktor vang paling dominan yang mempengaruhi konsumen
berbelanja di supermarket Kota Surabaya adalah faktor atribut fisik.

Penelitian tersebut mempunyai persamaan dan perbedaan dengan
penelitian yang dilakukan peneliti saat imi, persamaannya adalah sama-sama
meneliti  tentang keputusan konsumen dalam berbelanja di supermarket.
Perbedaannya meliputt tujuan penelitian, yaitu:

1. untuk mengetahui pengaruh faktor produk, harga, promosi, atribut fisik,
pelayanan dan lokasi terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja pada
supermarket di Kota Surabaya

2. untuk mengetahui faktor yang paling dominan yang mempengaruhi keputusan
konsumen dalam berbelanja pada supermarket di Kota Surabaya

2.1.2 Penelitian Fahmi Rohianah (2003)

Penehitian 1m dibent judul “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku
Konsumen Untuk Menginap Sebagai Dasar Pemilihan Alternatif Strategi
Pemasaran Pada Hotel Kartika Di Jember”, yang dilakukan oleh Fahmi Rohianah

pada tahun 2003. Faktor-faktor yang diteliti dalam penelitizn in1 meliputi faktor
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dilakukan dalam penjualan barang atau layanan secara langsung kepada konsumen

akhir yang membeli untuk kebutuhan pribadi tidak untuk didistribusikan.

Sedangkan pengecer adalah setiap organisasi bisnis yng sumber utama

penjualannya berasal dan eceran.

2.2.2 Tipe-Tipe Pengecer

Menurut Simamora (2001: 268), secara garis besar pengecer dapat

dibedakan menjadi dua bagian yaitu:

a

toko eceran (store retailing)

Toko eceran ini ditandai dengan terdapatnya tempat untuk memamerkan
produk secara tetap. Tidak harus berupa toko, akan tetapi bisa berupa warung,
toko P&G, toko special. supermarket, departemen store, pusat perbelanjaan
dan hypermarket.

eceran bukan toko (non store retailing)

Eceran bukan toko tidak memajang produknya secara tetap, dengan kata lain
pemajangan produk secara tetap bukan menjadi bagiém ecaran. Contoh eceran
bukan toko meliputi telemarketing, internet marketing, direct selling, direci
marketing, multilevel marketing. Kesimpulannya pada tipe eceran bukan toko

promosi penjualan, pemasaran langsung, dan iklan mempunyai peranan yang

pokok dalam menarik minat calon pembeli.

2.2.3 Jenis-Jenis Pengecer

Secara umum bisnis pedagang eceran sesuai tingkat pelayanannya dapat

digolongkan menjadi 4 (empat) kelompok yaitu:

a.

toko eceran dengan layanan penuh

Bisnis atau usaha eceran ini dimiliki oleh pengusaha kecil yang sejenis dan
macam barangnya terbatas dan sering kali juga memberikan layanan kredit
kepada langganannya atau konsumen.

toko eceran dengan sistem swalayan

Bisnis atau usaha eceran sistem ini umumnya dilakukan oleh usaha sejenis
supermarket yang menjual barang-barang atau bahan lain yang tidak
memerlukan penjelasan teknis khusus seperti: peralatan dapur, pakaian dan

obat-obatan. Pengelolaan departemennya tidak sejauh vang dilakukan oleh
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departemen store pada umumnya, melainkan hanya orgamsasi dan
pengawasan departemental toko-toko eceran yang dimiliki oleh pengusaha
kecil saat ini. Namun toko eceran dengan sistem swalayan imi juga sudah
menggunakan sistem swalayan dengan ruangan yang cukup luas jenis dan
macam barangnya cukup banyak, fasilitas perlengkapan dan peralatan toko
yang memadahi seperti penggunaan rak-rak terbuka, cash register dan lain
sebagainya.

toko eceran dengan layanan terbatas

Usaha ini menawarkan jasa seperti kredit atau sistem pengambilan barang
yang jarang didapat pada toko yang berorientasi pada kredit barang dan jasa.
Selain itu usaha ini juga menawarkan lebih banyak asisten penjualan karena
toko jenis ini lebth banyak menawarkan barang belanjaan. Jadi usaha eceran
dengan layanan terbatas ini mempunyai biaya operasional yang cukup tinggi.
toko supermarket

Toko supermarket merupakan jenis toko yang memadukan teknolog
terobosan dalam penanganan bahan dengan profil pengoperasian yang dapat
memberikan kenyamanan bagi konsumen maupun daya tank harga yang kuat.
Bagi kebanyakan orang, supermarket diangggap sebagai tipe toko eceran
yang bergerak dalam bisnis kebutuhan bahan makanan dan minuman, namun
seiring dengan perkembangan jaman supermarket berkembang dengan
menyediakan barang non pangan seperti halnya .obat»obatan, alat-alat
perkakas rumah tangga, barang-barang kelistrikan dan lain-lain.

Beberapa prinsip toko supermarket dalam mengoperasikan usahanya adalah

sebagai berikut:

a.

mengatur barang dagangannya sedemikian rupa, sehingga konsumen dapat
leluasa dan bebas memilih barang yang dibutuhkan dan diinginkan (lebih
menekankan pada kemudahan mendapatkan barang yang akan dibeli);

pelayanan bersifat swalayan (self service), artinya konsumen dalam
melakukan pemilihan barang bertindak sendiri tanpa ada gangguan dari pihak
karyawan dan konsumen diberi keleluasaan dalam mengambil dan membawa

sendiri barang-barang yang telah dipilih untuk dibawa ketempat pembayaran;
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C.

barang-barang yang ditawarkan sangat bervariasi, jemis, maecam merk dan
mutunya serta ukurannya berbeda-beda sehingga akan membeerikan alternatif
pilihan bagi konsumen dalam berbelanja;

promosinya sering dikaitkan dengan strategi harga diemgan memberikan
potongan harga serta hadiah-hadiah untuk pembelian produik ‘tertentu dengan
jumlah tertentu;

suasana belanja yang nyaman dan aman sehingga dapat membuat konsumen

betah untuk berbelanja.

2.2.4 Keputusan-Keputusan Eceran

Keputusan-keputusan eceran menurut Simamora (2001: 269), menyangkut

berbagai hal yang berkaitan dengan kegiatan-kegiatan bauran pemasaran dan

pasar sasaran yang ingin dituju. Keputusan-keputusan eceran tersebut

menyangkut:

a

pasar sasaran adalah siapa yang akan menjadi pasar sasaran, keputusan tentang
pasar sasaran mempengaruhi keputusan lainnya dalam eceran (pasar sasaran
dapat ditinjau dari kelas sosial, arca geografis dan perilaku),

jenis-jenis produk, jenis produk ini meliputi lebar bauran produk (meliputi
banyaknya lini produk) dan kedalaman bauran produk (meliputi banyaknya
variasi dalan setiap produk ), ‘ '

pengadaan produk, differensiasi sangat diperlukan oleh pengusaha eceran
karena dapat digunakan sebagai strategi positioning bagi supermarket yang
unggul dalam hal pengadaan produk dan kualitas produk;

keputusan layanan, layanan merupakan salah satu cara untuk meningkatkan
lini produk sedangkan lini menjadi patokan seseorang untuk memutuskan
suatu pembelian;

keputusan harga, harga merupakan positioning yang paling berpengaruh,
karena harga merupakan faktor yang paling mudah dibandingkan antara satu
tempat belanja dengan tempat belanja yang lain;

keputusan promosi, promosi eceran ditujukan untuk mendatangkan
pengunjung pada eceran yang bersangkutan dalam jangka pendek maupun

jangka panjang;
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g keputusan tempat atau lokasi akan menentukan perillaku kionsumen dalam
melakukan pembelian. Tempat yang mudah dijangkau oleeh: kendaraan atau
angkutan umum akan membuat calon konsumen leluasa berkunjung untuk
melakukan kegiatan belanja.

h Atribut fisik merupakan salah satu daya tarik konsumem untuk berbelanja
karena dengan suasana yang bersih, nyaman dan bemtwk bangunan yang
menarik akan membuat konsumen senang dan betah berlama-lama untuk
berbelanja.

2.2.5 Pengertian Pemasaran

Kotler (1997: 3), menyatakan Pemasaran tidak hanya sekedar pembelian
dan penjualan saja, melainkan meliputi seluruh kegiatan perusahaan yang
bertujuan menciptakan kepuasan pembelian melalui proses pertukaran. Pemasaran
memiliki arti yang sama sekali berbeda dengan penjualan. Pemasaran tidak
seckedar periklanan dan promosi melainkan lebih dan sekedar penjualan yang
mempunyai tujuan untuk memahami dan mengetahui pelamggan dengan sebaik-
baitknya sehingga suatu perusahaan dapat menghasilkan produk yang sesuai
dengan keinginan pelanggan.

Kotler dan Amstrong dalam Simamora (2001: 1), Pemasaran merupakan
proses sosial dan manajerial yang dilakukan oleh individu atau kelompok dalam
memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka, dengan cara membuat dan
mempertukarkan produk dan nilai dengan pihak lain.

Dari pengertian-pengertian tersebut dapat diambil kesimpulan bahwa
pemasaran adalah suatu interaksi antar elemen-elemen yang berkepentingan yang
berusaha untuk mencipatkan hubungan pertukaran. Proses pemasaran tidak hanya
selesai pada tahap penjualan tetapi berakhir pada tahap setelah penjualan, artinya
pthak manajemen perusahaan harus mampu mengelola pemasaran yang efektif
yang sesuai dengan prinsip pemasaran.

2.2.6 Konsep Pemasaran

Suatu perusahaan yang sudah mengenal bahwa pemasaran merupakan
faktor penting dalam mencapai kesuksesan usahanya, akan mengetahui adanya

konsep baru yang sesuai dengan keadaan saat ini, konsep baru tersebut adalah
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konsep pemasaran. Konsep ini bertujuan untuk memberikan lke:puasan terhadap
keinginan dan kebutuhan konsumen. Jika perusahaan ingim memimgkatkan volume
penjualannya, maka konsep pemasaran merupakan alternatif” yiamg terbaik karena
konsep ini mengajarkan bahwa kegiatan pemasaran dimuwlai dengan usaha
mengenal dan merumuskan keinginan dan kebutuhan konsurmem. Dengan usaha
mengenal konsumen dan memenuhi keinginannya diharapkan dapat membuat
konsumen merasa puas dan perusahaan dapat mencapai keuntuﬁgan yang
maksimal.
Menurut Swastha dan Handoko (2000: 6), terdapat tiga unsur pokok
konsep pemasaran yaitu:
1. orientasi pada konsumen (consumer oriented)
Hal yang harus dilakukan oleh perusahaan adalah:
a menentukan kebutuhan pokok dari pembeli vang akan dilayani dan
dipenuhi;
b menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan Sasaran penjualan;
menentukan produk dan program sasarannya,
d mengadakan penelitian pada konsumen, untuk mengukur, menilai dan
menafsirkan keinginan sikap serta perilaku mereka;
¢ menentukan dan melaksanakan strategi pemasaran yang paling baik.
2. orientasi kegiatan pemasaran secara integral (integrated marketing)
Kegiatan in1 merupakan kegiatan yang melibatkan semua orang atau setiap
orang dalam bagian perusahaan sehingga semua bagian tersebut turut aktif
bekerja sama dalam suatu usaha yang terkoordinir untuk memberikan
kepuasan konsumen. Dalam kegiatan ini, perusahaan juga melakukan
koordinasi dan penyesuaian antar bauran pemasaran untuk menciptakan
hubungan pertukaran yang kuat dengan konsumen.
3. kepuasan konsumen
Kepuasan konsumen ini merupakan faktor yang penting untuk menentukan
kelangsungan perusahaan dalam menjalankan usahanya.
Konsumen dalam memilih tempat berbelanja tidak terlepas dari atribut

yang ditawarkan oleh perusahaan. Atribut-atribut tersebut dapat berupa lokasi
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didasarkan pada atribut-atribut toko seperti kenyamanan, peirson li;ia toko, dekorasi
yang menarik dan lain-lain. Image dari toko tertentu (kotalk 74)) dikembangkan
sebagai hasil dari karakteristik konsumen, kebutuhan lkomsuumem ddan strategi para
pengecer (advertensi pengecer dan stimulasi dalam toko). Se:m]aakkin sesual 1mage
toko dengan kebutuhan konsumen yaitu (kesesuaian antara kotak: 4 dengan kotak
2 dan 1), maka semakin positif sikap konsumen terhadap tokeo tterrsebut (kotak 5),
maka semakin besar kemungkinan konsumen untuk berbelamja lke toko tersebut
(kotak 6). Jika konsumen puas dengan lingkungan toko yamg; diikarenakan oleh
informasi dalam toko (kotak 7) dan oleh seleksi produk dalam toko (kotak 8)
maka disini terdapat image yang positif pada toko, diperkuat kezmbali pada (kotak
2 dan kotak 4), yang mana hal ini akan membawa kumjungam lkembali ke toko-
tersebut. Proses yang kontinyu akan menumbuhkan store loyalty.

2.2.7 Pasar dan Pasar Sasaran

Pasar terdiri dari pelanggan potensial yang meniliiki kebutuhan dan
keinginan tertentu yang sama, yang mungkin bersedia danm mampu melaksanakan
transaksi untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan, Mierek:a dapat berbeda
dalam hal keinginan, daya beli, lokasi perilaku pembelian ‘Qﬂn jpraktek pembelian.
Menurut Kotler ( 1995: 184), menyatakan bahwa arti pasar adalah sekelompok
orang atau organisasi yang terdiri dari para pembeli yafig'nyata méupun potensial
atas produk atau jasa.

Pasar Sasaran menurut Simamora (2001: 26), adalaih bagian pasar yang
dijadikan sebagai tujuan pemasaran. Untuk menentukan pasar sasaran terdapat
empat pendekatan yang harus dilakukan oleh perusahaan yaitu mengukur dan
memperkirakan permintaan, mensegmehtasi pasar, memilih pasar sasaran dan
menentukan pasar sasaran. Inti dari pasar sasaran adalah mensegmentasi pasar,
dengan membagi pasar yang lebih luas dengan permintaan yang berbeda ke dalam
segmen pasar yang lebih kecil, yang mana permintaan lebih bersifat homogen.
Dengan segmentasi pasar, perusahaan dapat menggunakan sumber daya dan
kemampuan yang terbatas melalui spesialisasi. Rancangan program pemasaran

dengan segmentasi pasar akan lebih mengenai sasaran apabila telah diketahui
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perilaku belanja dari orang-orang yang ada pada pasarr sasaran, sehinggga
nantinya perusahaan dapat menerapkan strategi yang tepat.
2.2.8 Perilaku Konsumen

Pembelajaran mengenai perilaku konsumen sangat dijperlukan dalam usaha
pedagang eceran, karena dapat digunakan sebagai alat umtulk mengetahui tentang
bagaimana proses pengambilan keputusan dalam pembelian suatu produk,
pertimbangan-pertimbangan apa yang digunakan ketika menentukan pembelian
suatu produk atau jasa tertentu pada suatu toko atau tempat lain. Perilaku
konsumen juga berfungsi sebagai alat pengkajian yang memdialam bagi perusahaan
untuk mengetahui karakter konsumen dan kebiasaan komswmen, karena konsumen
yang beraneka ragam dalam hal usia, pendidikan, pemdapatan dan selera akan
mempengaruhi perbedaan dalam pengambilan keputusan berbelanja.

Menurut Swastha dan Handoko (2000: 10), Perillaku Konsumen adalah
kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang-barang dan jasa termasuk di dalamnya proses
pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.
Terdapat dua elemen penting dari definisi tersebut yaitk: adanya suatu proses
pengambilan keputusan dan kegiatan fisik yang keduanya akan melibatkan
individu dalam menilai, mendapatkan dan mempergunakan barang-barang- dan
jasa ekonomis.

Dalam usaha memahami dan mengenal pelanggan merupakan hal yang
sulit, karena konsumen yang menyatakan keinginan terhadap suatu produk belum
tentu dalam tindakannya atau keputusannya melakukan pembelian. Dengan
demikian suatu perusahaan harus dapat menyediakan pelayanan maksimal dalam
bentuk pemanjaan , perasaan yang positif sehingga konsumen merasa puas dan
mau untuk melakukan pembelian bahkan pembelian ulang. Tetapi jika pelanggan
tidak puas terhadap produk yang ditawarkan maka pelanggan tidak akan
melakukan pembelian ulang dan akan menceritakan pada orang lain yang berarti
akan merugikan pihak perusahaan.

Menurut Kotler (1995: 203), Perilaku Konsumen adalah interaksi dinamis

antara pengaruh dan kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar kita di mana
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manusia melakukan aspek pertukaran dalam hidup merelka,. [Dari definisi tersebut

mengandung tiga elemen penting yaitu:

a. Perilaku konsumen adalah dinamis artinya bahwa setorrang konsumen atau
masyarakat luas selalu berubah dan bergerak sepamjmng waktu sehingga
implikasinya pada perubahan stategi pemasaran dan study perilaku konsumen
menurut periode waktu tertentu.

b. Perilaku konsumen melibatkan interaksi, artinya jperilaku konsumen
melibatkan interaksi antara pengaruh dan kognisi, perilaku dan kejadian
sekitar. Sehingga dalam menerapkan strategi pemasairan yang tepat kita harus
mengetahui dan memahami apa yang mereka pikirkam, apa yang mereka
rasakan dan apa yang mereka lakukan.

¢. Perilaku konsumen melibatkan pertukaran artinya perilaku konsumen adalah
pertukaran antara individu, menciptakan pertukaran diemgan konsumen melalui
formulasi dan penerapan strategi pemasaran.

Perilaku Konsumen daiam eceran (Simamora, 20001 275), adalah suatu
hal yang dinamis yang mencakup suatu hubungan interaktif antara afektif dan
kognitif, perilaku dan lingkungan, sehingga perilaku konsumen bukanlah sekedar
mengenai pembelian barang tetapi juga melibatkan pertukaran antara dua pihak
atau lebih, yang mana masing-maing pihak memberi dam menerima sesuatu yang
berharga. :

Dari uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen
merupakan proses pengambilan keputusan yang dipengaruhi oleh b_e.Bempa- f;l;tor
baik dari dalam diri pribadi maupun lingkungan, termasuk informasi mengenai
produk atau jasa dalam melakukan evaluasi menerima atau menolak. Artinya
bahwa keputusan konsumen untuk membeli produk atau jasa tertentu pada suatu
supermarket adalah merupakan suatu hasil reaksi yang dibuat oleh konsumen
terhadap rangsangan dari perusahaan (berupa kualitas produk dan layanan).

2.2.9 Masalah-Masalah Dalam Perilaku Konsumen

Pemahaman mengenai perilaku konsumen sangat diperlukan oleh
perusahaan, karena dapat digunakan sebagai dasar penentuan strategi pemasaran

lebith lanjut. Namun studi tentang perilaku konsumen tidak terlepas dari
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permasalahan-permasalahan yang ada. Beberapa permias@laahan atau kendala

dalam mempelajari perilaku konsumen menurut Loudon d@an1 David (1993: 33),

dibagi menjadi 4 bagian yaitu:

44

kesulitan dalam proses pengambilan mengenai perilakw komsumen

Kesulitan tersebut disebabkan karena banyaknya variabel ' yang harus diamati
secara tepat. Di samping itu variabel tersebut memilikii aspek yang berbeda
dan dapat berubah sepanjang waktu tergantung periode waktu penelitian
sehingga apabila penelitian dilakukan dalam dua periodie 'yang berbeda maka
akan menghasilkan dua kesimpulan yang berbeda memurut karakteristiknya.
Implikasi dari permasalahan ini adalah kita harus melakulkan penelitian pada
setiap periode waktu tertentu.

terjadi subyektivitas perilaku vigi
Subyektivitas terjadi karena pengalaman sescoranig akan mempengaruhi
bagaimana ia memandang suatu hal. Setiap orang mempunyai pengalaman
yang berbeda dalam setiap waktu tertentu sehingga menimbulkan perbedaan
cara pandang dan pemikiran berbeda pula. Kesimpulannya setiap orang
bertindak berdasarkan pada persepsi masing-masing individu dalam menilai
suatu permasalahan.

terdapat banyak variabel yang berpengaruh

Banyaknya jumlah variabel yang mempengaruhi perilaku konsumen sangat
menentukan hasil kesimpulan yang diperoleh. Terdapat dua variabel input
yaitu variabel internal dan eksternal. Variabel internal adalah faktor yang
berpengaruh yang berasal ~dari diri individu, sedangkan variabel eksternal
variabel yang terdapat dari luar individu.

terjadinya interaksi antar variabel

[nteraksi antar variabel dapat terjadi karena adanya penambahan atau

pengahapusan ataupun pengalihan antar variabel yang satu dengan yang lain.

2.2.10 Model Perilaku Konsumen

Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen terbagi menjadi

beberapa model perilaku, yang dibuat oleh para ahli dalam mempelajari perilaku
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konsumen dalam melakukan pembelian. Salah satu modell pperilaku konsumen
dikembangkan oleh Kotler, {

Model Perilaku Konsumen dari Kotler, merupakani moddel stimulus respon
(rangsangan dan jawaban), rangsangan yang dimaksud dalaah rangsangan dari
luar yang berupa pemasaran dan lingkungan, rangsangan tterssebbut masuk kedalam
sehingga dapat menghasilkan jawaban tertentu. Rlamgssangan pemasaran
(penjualan) terdiri dari empat unsur yaitu produk, harga,, tempat dan promosi ,
sedangkan rangsangan dari lingkungan berupa perekomomiiam, teknologi, politik
dan budaya. Semua rangsangan tersebut melewati karakiter pembeli dan proses
keputusan pembelian sehingga menghasilkan seperangkat: jawzaban yang teramati
yaitu keputusan pembelian suatu produk, jenis merk, penentuan waktu pembelian

dan jumlah pembelian.

Perangsang | Perangsang Karakter Proses keputiusan Keputusan
Penjualan lain pembel: pembeliam pembeli
- produk |- perekono ‘
- harga mian —» -  budaya - Pengenallan  [P] -  memilih
i | tempat |- fhcibleg - sosial masakah produk
e - perorang | - Pemcairian - memilih
- promosi | - politik an informasi jenis
< budaya » ke]lwaan ¥ Ewiwi e memilih
“ Kepﬁﬁusan pemasok
‘membieli - penentuan
- Perilalku saat
setelath pembelian
pembelizan - jumiah
pembelan
jaan

Gambar 3., Model Perilaku Konsumen
Sumber : Kotler (1995: 203)
2.2.11 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Kebudayaan, sosial, personal dan psikologi merupakan faktor yang
mempengaruhi perilaku konsumen, tetapi tidak semua faktor tersebut mempunyai
pengaruh yang sama pada perilaku pembelian produk. Artinya peran faktor-faktor
tersebut berbeda sesuai dengan produk yang akan dibeli. Faktor-faktor yang

mempengaruhi perilaku konsumen dapat digambarkan sebagai berikut:
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Kebudayaan
Sosial
Kultur Personal
Kelompok : ' : :
Rujukan Usia Psikolwmgii
Tahap daur 5 E
hidup Motivasi
Persiepssi _
eligggs ?::ézzn Learning Pembel
Ekonomi K‘eperc:a)ya;an
Peran dan Gaya‘ hidgp Sikap
Sub kultur status sosial Kepribadian
Konsep diri
Kelas sosial

Gambari® : Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen
Sumber : Simamora (2001: 87)

Sebagaimana telah dijelaskan dalam model perfilaku. konsumen, secara
umum dikemukakan bahwa faktor-faktor yang mempengairuhi perilaku konsumen
dalam melakukan pembelian adalah faktor bauran pemasawran, faktor kebudayaan,
faktor sosial, faktor personal dan faktor psikologis, u’htﬁk lebih jelasnya diura‘ikén
sebagai berikut: |
I. Faktor bauran pemasaran

Bauran pemasaran terdiri dari empat kegiatan atau lebith dikenal dengan istilah
4P yaitu produk (product), harga (price), promosi (promotion) dan lokasi
(place). Perpaduan dari variabel tersebut merupakan variabel yang dapat
dikontrol (terkendali) yang dapat digunakan perusahaan untuk mempengaruhi

tanggapan konsumen dan segmen pasar tertentu yang dituju perusahaan.

Penjelasan mengenai kombinasi dari aspek-aspek perpaduan atau marketing
mix tersebut dapat dirinci sebagi berikut:
a. produk meliputi kualitas, merk, product line dan kemasan yang

ditawarkan;
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b. harga meliputi tingkat harga, potongan harga, waktu pembayaran, syarat
pembayaran dan cadangan;

. tempat meliputi saluran distribusi, jangkauan distribusi, lokasi penjualan,
pengangkutan, persediaan dan penggudangan:

d. promosi meliputi periklanan, personal selling, promosi, penjualan dan
publikasi.

Faktor kebudayaan

Faktor kebudayaan mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling dalam

terhadap perilaku konsumen. Pemasar harus memahami peran yang dimainkan

oleh kultur, sub kultur dan kelas sosial.

a

kultur adalah faktor penentu paling pokok dari keinginan dan perilaku
konsumen, kultur yang berbeda dapat menyebabkan perbedaan persepsi
konsumen, sehinggga pemasar diharuskan untuk mengamati pergeseran
kultur setiap daerah dalam waktu tertentu:

sub kultur merupakan bagian dari kultur yeng meliputi daerah geografik
tertentu, etnik tertentu dengan minat dan ciri khas yang berbeda;

kelas sosial adalah susunan yang relatif permanen dan teratur dalam suatu
masyarakat yang anggotanya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang

sama.

Faktor sosial

Faktor sosial sangat berpengaruh pada tanggapan konsumen. Oleh karena itu,

pemasar harus benar-benar memperhitungkannya dalam usaha menyusun

strategi pemasaran. Faktor sosial terdiri dari:

a

kelompok rujukan adalah kelompok yang merupakan titik perbandingan
melalui tatap muka atau interaksi tidak langsung dalam pembentukan sikap
seseorang;

keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting
dalam masyarakat, pengaruh keluarga sangat kuat terhadap perilaku

pembeli;

peran dan status, peran berisikan kegiatan-kegiatan yang diharapkan

seseorang untuk dilakukan yang mengacu pada orang-orang di sekitarnya,
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d kepercayaan dan sikap, kepercayaan adalah pemikiran deskriptif yang
dimiliki seseorang tentang sesuatu. Sedangkan sikap merupakan
perpaduan motivasi, perasaan emosioanal, persepsi dan proses kognitif

terhadap suatu obyek.

2.2.12 Proses Keputusan Pembelian

Secara umum terdapat dua proses pengambilan keputuasn oleh konsumen,

yaitu pengambilan keputusan sederhana dan pengambilan keputusan yang

komplek. Menurut Hawkin et al dalam Tyiptono  (1995: 78), membagi proses

pengambilan keputusan kedalam tiga jenis yaitu:

s

pengambilan keputusan yang luas (exten decision making)

Merupakan jenis pengambilan keputusan paling lengkap yang bermula dari
pengenalan masalah konsumen yang dipecahkan melalui pembelian produk
sampai pada tahap mengevaluasi hasil dan keputusannya tersebut.
pengambilan keputusan yang terbatas

Merupakan proses pengambilan keputusan vang terjadi apabila konsumen
mengenal masalahnya kemudian mengevaluasi beberapa alternatif produk
berdasarkan pengetahuan yang dimiliki tanpa berusaha mendapatklan
informasi yang baru tentang produk tersebut.

pengambilan keputusan yang bersifat kebiasaan (habitual)

Merupakan proses yang paling sederhana yaitu konsumeﬁ mengenal
masalahnya kemudian langsung mengambil keputusan untuk membeli suatu

produk.

Adapun tahap-tahap dalam pengambilan keputusan konsumen dalam membel;

suatu produk dapat digambarkan sebagai berikut:

Pengenalan _p| Pencarian | p| Evaluasi _p| Keputusan _yp| Perilaku
masalah informasi alternatif pembelian Purna beli

Gambarf3 : Proses keputusan pembelian

Sumber : Kotler dan Amstrong (1997: 174)
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produk memenuhi harapan maka konsumen merasa puzas, tetapi jika produk
tidak memenuhi harapan maka konsumen tidak puas.
2.2.13 Pengertian Strategi

Pada dasarnya stategi dususun untuk membenttuk respon terhadap
perubahan eksternal yang relevan dari suatu organisasi atau perusahaan.
Perubahan ek:stemal tersebut harus dapat dimanfaatkan secara maksimal dengan
mendayagunakan keungggulan yang dimiliki oleh perusahaan  (internal
perusahaan). Sehinggga suatu strategi berguna untuk memnjaga, mempertahankan,
meningkatkan kinerja serta keunggulan bersaing dari suatu perusahaan.

Definisi strategi menurut Hamed dan Prahalad dalam Sularso (2002: 7),
adalah tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus-
menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan
oleh para pelanggan di masa depan. Dengan demikian strategi yang baik selalu
dimulai dari apa yang dapat terjadi bukan dimulai dari ajpa yang terjadi. Artinya
suatu perusahaan harus mampu bersaing ditengah-tengah kompetisi bisnis dengan
melakukan inovasi pasar yang baru berdasarkan pada pola perubahan perilaku
konsumen atau pasar sasaran.

Managemen strategi berkenaan dengan tindakan atau arus keputusan yang
mengarah pada pengembangan strategi efektif atay strategi untuk membantu
mencapai sasaran perusahaan. Dalam usaha mencapal tujuannya, perusahéan
harus menetapkan terlebih dahulu arah keputusan dan waktu pelaksanaan di masa
yang akan datang yang ditujukan pada pencapaian tujuan jangka pendek maupun
jangka panjang. Pada implementasinya managemen strategi memerlukan
perencanaaan yang matang mengenai segala hal yang harus dirumuskan.
Perumusan strategi dimulai dari menganalisis lingkungan eksternal dan internal
yaitu: (1) penentuan misi dan tujuan perusahaan, (2) penyusunan strategi yang
tepat untuk mencapai tujuan organisasi, (3) menentukan kebijakan-kebijakan
pokok untuk melaksanakan strateg;.

2.2.14 Konsep Strategi Pemasaran
Keberadaan perusahaan dalam lingkungan yang semakin kompetitif

mendorong para pelaku bisnis untuk merancang dam melaksanakan strategi
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Strategi Stabilitas (Stability Strategies)

Strategi ini dilakukan oleh perusahaan, bila:

I) perusahaan tetap melayani masyarakat dalam sektor produk atau jasa,
sektor pasar dan sektor fungsi yang serupa, yang ditetapkan dalam batasan
bisnisnya atau dalam sektor yang sangat serupa;

2) keputusan strategis utamanya difokuskan pada penambahan perbaikan
pelaksanaan fungsinya.

Strategi Ekspansi (/-xpantion Strategies)

Strategi ini dilakukan oleh perusahaan, bila:

I) perusahaan melayani masyarakat dalam sektor produk atau Jasa tambahan
atau menambahkan pasar atau fungsi pada batasan bisnis mereka;

2) perusahaan menfokuskan keputusan strategisnya pada peningkatan
ukurannya dalam langkah kegiatan pada batasan bisnis yang sekarang.

Strategi Penciutan (Retrechment Strategies)

Strategi ini dilakukan oieh perusahaan, bila:

1) perusahaan merasakan perlunya untuk mengurangi lini produk atau jasa,
pasar dan fungsi mereka;

2) perusahaan memusatkan keputusan strateginya pada peningkatan
fungsional melalui pengurangan‘ kegiatan dalam unit-unit yang

mempunyai arus kas yang negatif.

Strategi Kombinasi (Combination Strategies)

Keputusan strategi pokoknya difokuskan pada berbagai strategi besar secara

sadar (stabilitas, perluasan, penciutan) pada waktu yang sama (secara
simultan) dalam berbagai SBU perusahaan. Perusahaan merencanakan
menggunakan beberapa strategi besar yang berbeda pada masa mendatang,
Alternatif strategi utama dapat dirinci menjadi beberapa sub strategi,
yaitu konsentrasi, pengembangan pasar, pengembangan produk, inovasi,
integrasi horisontal, integasi vertikal, joint venture, diversifikasi konsentrik,

diversifikasi konglomerat, pembenahan, divestiture, likuidasi, aliansi strategik

dan konsorsium.



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

25

B. Strategi Umum (Generic Strategy)

Menurut Porter dalam Sularso (2002: 46), berpendapat bahwa jika suatu
perusahaan ingin berkembang pada tingkat persaingan yang semakin ketat, maka
harus memilih untuk mengadakan spesialisasi. Atas dasar pernyataan tersebut
maka Porter mengembangkan tiga alternatif strategi umum yaitu cost leadership,
differentiation dan fokus.

1. Cost Leardership Strategy (CLS)
Perusahaan yang mengunakan strategi ini disebut low cost strategi akan
berupaya semaksimal mungkin untuk mengunggguli  pesaing melalui
pemberian jasa pelayanan yang lebih murah dari perusahaan lain, namun
mutunya sama atau lebih baik. Kemampuan pelayanan akan sangat berarti
dalam mendukung strategi ini.

2. Differentiation Strategy (DF)
Tujuan utama dari strategi ini adalah untuk meraih keunggulan kompetitif
melaul penciptaan produk atau jasa yang unik dalam berbagai bentuk pilihan
strategi. Pada dasarnya ada beberapa cara yang dapat digunakan dalam
penggunaan  strategi ini yaitu;
a) differensiasi dapat dilakukan berdasarkan produk jasa yang ditawarkan;
b) differensiasi dapat dilakukan berdasarkan pelayanan;
¢) differensiasi dapat dilakukan berdasarkan kondisi psikologis.

3. Focus Strategy (FS)
Strategi fokus menekankan pilihan akan cakupan bersaing yang sempit.
Strategi ini diarahkan pada pelayanan kebutuhan konsumen berdasarkan

kelompok atau group tertentu. Strategi fokus berusaha untuk mencapai

keunggulan bersaing dalam ségmen  pasaran walaupun tidak memiliki

keunggulan bersaing secara keseluruhan.

2.2.16 Strategi Bauran Pemasaran

Strategi bauran pemasaran merupakan strategi perusahaan pada tiap unit
fungsional atau bauran pemasaran, dalam usaha mengimplementasikan strategi

besar. Dalam penelitian ini meliputi 6 (enam) strategi bauran pemasaran yaitu:
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1. Strategi Optimalisasi Produk

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk
diperhatikan, dibeli, digunakan dan dikonsumsi yang dapat memuaskan kebutuhan
atau keinginan. Produk dapat dibedakan dalam dua bagian yaitu semua atribut
yang tampak (fangible) di sebut barang dan yang tidak tampak (intangible)
disebut jasa. Secara umum seorang manajer pemasaran perlu memahami empat
bauran pemasaran produk yaitu:
I. luas bauran produk, meliputi jumlah lini produk yang ada dalam bauran

pemasaran;

o

panjang bauran produk, meliputi jumlah item total yang ada dalam bauran

produk;

(OS]

keadalaman bauran produk, meliputi jumlah varian yang ditawarkan pada

setiap lini produk;

4. konsistensi adalah seberapa dekat lini-lini produk vang ada berhubungan satu
sama lain dalam penggunaannya.

Keempat dimensi bauran produk tersebut memberikan alternatif strategt

berkenaan dengan pengelolaan bauran produk yaitu perusahaan dapat

meningkatkan bisnis dengan cara:

1. menambah lini poduk baru;

2. memperpanjang setiap lini produk;

3. menambah variasi untuk setiap lini produk vang berarti menambah kedalaman
lini pdroduk.

2. Strategi Optimalisasi Harga
Tujuan manajeman harga adalah bagaimana menetapkan harga yang dapat

mencapal sasaran penjualan tetapi juga dianggap pantas atau sesuai oleh pembeli.

Faktor-faktor yang dipertimbangkan dalam penetapan harga adalah:;

1. faktor internal, meliputi pertimbangan organisasi, sasaran pemasaran, biaya
dan strategi bauran pemasaran;

2. faktor eksternal, meliputi situasi pasar dan permintaan, persaingan, harapan

perantara, faktor lingkungan seperti kondisi sosial, ekonomi,” budaya “dan

politik.
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Dalam mengelola harga sebagai bagian dari strategi, ada tiga hal yang perlu

diperhatikan yaitu:

—_—

strategi penetapan harga untuk produk baru:

!\)

strategi penetapan harga untuk bauran produk (product-mixing strategy);

W)

penyesuaian harga untuk pasaran yang berbeda atau situasi yang berbeda,
strategi in1 untuk menanggapi perubahan harga.
3. Strategi Optimalisasi Promosi
Promosi adalah segala bentuk komunikasi yang digunakan untuk

menginformasikan, membujuk, mengingatkan orang-orang tentang produk yang
dihasilkan atau dipasarkan. Dengan kata lain promosi merupakan suatu bentuk
komunikasi pemasaran yang dilakukan perusahaan kepada masyarakat. Arti
penting promosi pemasaran sebagai sarana komunikasi antara perusahaan dan
konsumen vaitu:
a) memberikan informasi

Promosi yang efektif adalah promosi yang informatif, karena dapat membantu

pengetahuan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.
b) memodifiksi tingkah laku
Ada dua macam modifikasi tingkah laku yaitu mengubah tingkah laku atau

pendapat pasar sasaran dan memperkuat atau meneruskan ti ngkah laku yang
telah ada.

o

¢) membujuk konsumen
Merupakan upaya perusahaan agar konsumen melakukan pembelian, dalam
arti yang positif’

Strategi promosi dapat berhasil atau berlangsung efektif jika suatu perusahaan

dapat melakukan hal-hal sebagai berikut:

——

mengidentifikasi audien sasaran;

2. menetapkan respon yang diinginkan;

3. memilih pasar dan media penyampaian pesan;
4. menyeleksi sumber pesan;

5. mengumpulkan umpan balik.
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4. Strategi Optimalisasi Pelayanan

Pelayanan merupakan kegiatan atau manfaat yang ditawarkan suatu pihak
pada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dian tidak mengakibatkan
kepemilikan apapun. Salah satu cara untuk mendiferensiasikan suatu perusahaan
adalah dengan cara memberikan pelayanan yang lebih berkualitas dibandingkan
dengan para pesaing secara konsisten. Penilaian pelanggan terhadap kualitas
layanan adalah hasil dari perbandingan antara harapan sebelum menerima layanan
dan pengalaman mereka setelah menerima layanan. Jika harapan sesuai maka
pelanggan akan puas dan sebaliknya jika harapan tidak terpenuhi maka pelangan
tidak puas.

Terdapat empat karakteristik pelayanan dan aplikasinya pada strategl pemasaran

(Simamora, 2001: 175), yaitu:

(a) Intangibility
Artinya pelayanan tidak dapat dilihat, dirasa, diraba, dicium dan didengar
sebelum dibeli. Oleh karena itu pelanggan akan menyimpulkan kualitas
layanan dari tempat, orang, peralatan, bahan-bahan komuniaksi, simbol dan
harga yang mereka amati. Karena ity tugas penyedia layanan adalah
mengelola bukti-bukti tersebut dan mewujudkan yang tidak berwujud.

(b) Inseparability
Jika seseorang melakukan layanan maka penyedianya adalah bagian dari
layanan, sehingga penvyedia layanan tidak dapat digantikan oleh orang lain
yang tidak sama dalam hal kualitas, karena akan menimbulkan ketidakpuasan.
Ada beberapa strategi untuk mengatasi keterbatasn ini yaitu organisasi layanan
dapat melatih lebih banyak penyedia layanan dan membangun kepercayaan
klien.

(c) Variability
Banyaknya variasi bentuk, kualitas dan jenis barang tergantung pada siapa,
kapan dan dimana layanan tersebut dihasilkan. Peusahaan dapat menggunakan
tiga pendekatan dalam pengendalaian kualitas yaitu:
* melakukan investasi dalam seleksi dan pelatihan personel yang baik;

* melakukan standardisasi proses pelaksanaan layanan;
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* memantau kepuasan pelangaan melaui sistem saran, keluhan dan survei
pelangan sehinggga pelayanan yang kurang baik dapat dideteksi dan
dikoreksi.

(d) Perishability

Layanan merupakan komoditas yang tidak tahan lama dan tidak dapat

disimpan, sehingga apabila pelayanan tidak dimanfaatkan maka akan berlalu

begitu saja.
S. Strategi Optimalisasi Atribut Fisik

Pelanggan atau konsumen pada daerah tertentu mempunyai keinginan dan
ketertarikan yang berbeda dengan daerah lain, baik dalam hal bentuk fisik tempat
berbelanja maupun asesoris lain yang ditawarkan oleh perusahaan eceran.
Sehingga perusahaan harus dapat memberikan citra yang positif pada pelangan
yang berbeda daerah. Cara tersebut dapat dilakukan dengan - memadukan
kenyamanan dan sarana yang memadai yang disesuaikan dengan karakteristik
pelanggan setiap daerah.
6. Strategi Optimalisasi Lokasi
Lokasi atau tempat merupakan faktor yang mempengaruhi keberhasilan

suatu perusahaan. Setiap perusahaan yang berada pada suatu daerah tertentu pasti
mempunyai maksud dan tujuan terteﬁtu. Terdapat beberapa faktor yang perlu
diperhatikan oleh perusahaan dalam memilih lokasi yaitu:
1. tingginya populasi sasaran;
2. akses pada lokasi (kemudahan mencapai dan keluar dari lokasi sangat

menentukan jumlah pengunjung;
3. titik-titik stres (lokasi eceran yang tepat adalah setelah malalui titik—titik stres

contoh lampu merah);
4. peruntukan suatu area atau jalur;

5. kondisi sosial dan lingkungan daerah sekitar.



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

WL PEPPUSTAKAAN
UNIVERSITAS JEVBER

[II. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian tentang * Penentuan Strategi Pemasaran Berdasarkan Faktor-
Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen Dalam Berbelanja di PT. Alfa
Retailindo Tbk. Jember” merupakan suatu penelitian dengan menggunakan
metode survey (peneliti terjun langsung pada objek penelitian). Metode analisis
yang digunakan adalah Regresi linier berganda, uji F, uji t, Analisis koefisien

determinasi berganda dan parsial dengan menggunakan SPSS for windows.

3.2 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan data primer dan data sekunder.
a. Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari responden dengan
teknik kuesioner,
b. Data sekunder adalah data yang berupa informasi tambahan yaiig digurmakan
sebagai data pendukung dan pelengkap penelitian miSalnya literatur, data

perusahaan (sejarah singkat, struktur organisasi) dan penelitian terdahulu.

3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi

Populasi adalah totalitas semua nilai yang mungkin, hasil menghitung
ataupun pengukuran, kuantitatif maupun kualitatif mengenai karakteristik tertentu
dari semua anggota kumpulan yang lengkap dan jelas yang ingin dipelajari sifat-
sifatnya (Sudjana, 2002: 6). Berdasarkan hal tersebut maka dalam penelitian ini
yang menjadi populasi adalah konsumen yang berbelanja di PT. Alfa Retailindo
Tbk Jember pada bulan April 2004
3.3.2 Sampel

Sampel adalah sebagian yang diambil dari populasi dari obyek penelitian
(Sudjana, 2002: 6) Pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik

accidental sampling, di mana dalam teknik ini pengambilan sampel diperoleh
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Tidak tanggap / Tidak bagus / Tidak baik / Tidak bersih / Sulit / Tidak
strategis / Jauh / Kecil / Tidak ingin / Tidak mungkin.
5. Jika jawaban tersebut e nilainya: |

Sangat tidak lengkap / Sangat jelek / Sangat tidak rapi / Sangat tidak tepat /
Sangat lebih mahal / Sangat fluktuatif / Sangat tidak menarik / Sangat tidak
sering (Jarang) / Sangat tidak ramah / Sangat tidak aman / Sangat tidak leluasa
/ Sangat tidak tanggap / Sangat tidak bagus / Sangat tidak baik / Sangat tidak
bersih / Sangat sulit / Sangat tidak strategis / Sangat jauh / Sangat kecil /
Sangat tidak ingin / Sangat tidak mungkin.

3.5 Asumsi

Diasumsikan bahwa pada saat penelitian berlangsung PT. Alfa

Retailindo Tbk Jember belum menentukan strategi pemasaran.

3.6 ldentifikasi dan Definisi Variabel Operasional
3.6.1 Identifikasi Variabel

Berdasarkan perumusan masalah, maka variabel vang akan dianalisis
dalam penelitian ini terbagi menjadi dua variabel yaitu variabel perilaku
konsumen sebagai variabel terikat (Y) dan variabel bauran pemasaran sebagai

variabel bebas (X) yang meliputi:

a. Produk (X1)

b. Harga (X2)

c. Promosi (X3)
d. Pelayanan (X4)

¢. Atribut fisik (X5)
f.  Lokasi (X6)
3.6.2 Definisi Variabel Operasioanal
Berikut ini diuraikan beberapa definisi variabel operasional dari faktor

produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan lokasi sebagai variabel bebas

(X) dan perilaku konsumen sebagai variabel terikat Y.
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Produk adalah sesuatu yang ditawarkan oleh PT. Alfa kepada konsumen yang
menyangkut keluasan barang yang meliputi kelengkapan barang, mutu
barang, penataan barang dan pembungkusan barang belanjaan.

Harga adalah sejumlah uang yang ditawarkan oleh PT. Alfa kepada
konsumen yang meliputi tingkat atau interval harga, perbandingan harga
dengan tempat belanja lain, segmentasi harga dan fluktuasi harga.

Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh PT. Alfa dalam menarik
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan meliputi kupon berhadiah,
perkenalan barang, keefektifan media dan tingkat keseringan promosi.
Pelayanan adalah suatu kegiatan yang dilakukan oleh PT. Alfa untuk
memberikan kepuasan kepada konsumen yang meliputi keramahan pelayan,
ketanggapan pelayan, keamanan dan kemudahan atau kebebasan berbelanja.
Atribut fisik adalah situasi yang ditampilkan oleh PT. Alfa untuk
menciptakan suasana yang nyaman bagi konsumen dalam berbelanja meliputi
dekorasi gedung, desain gedung, sarana penunjang (parkir, penerangan,
musik) dan kondisi lingkungan.

Lokasi adalah tempat PT. Alfa melakukan kegiatan dalam rangka menarik
konsumen meliputi kemudahan jangkauan, tempat operasi usaha, kedekatan
dengan jantung kota dan kedekatan dengan penokdan 1afm§ : |
Perilaku Konsumen merupakan tindakan nyata kO‘nsum-éri atau kegiatan akhir
konsumen dalam mengambil keputusan scbagai akibat dari kognitif
(pemikiran yang diperlukan konsumen dalam menerjemahkan informasi) dan
afektif (perkembangan psikologis konsumen yang mengacu péda tanggapan
perasaan dan suasana hati) sehingga konsumen secara tegas mengambil
keputusan untuk memilih tempat berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk
Cabang Jember. Indikatornya meliputi pertimbangan dengan tempat
berbelanja lain, variabel yang berpengaruh terhadap pertimbangan pemilihan
tempat berbelanja, keinginan untuk tetap berbelanja di PT. Alfa Retailindo

dan kemungkinan untuk pindah ke tempat lain.
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3.7 Metode Analisis Data

3.7.1 Regresi Linier Berganda

Dalam penelitian ini mengambil enam faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Thk Jember yang meliputi
produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan lokasi supermarket. Untuk
mengetahui apakah ada pengaruh nyata antara enam faktor tersebut sebagai
variabel bebas terhadap perilaku konsumen scbagal variabel terikat (Dajan, 1991:

399), digunakan analisis sebagai berikut:

Y=a+blX1+ b2X2 + b3X3 + bdX4 + b5X5 + b6X6 + e

Dimana

b 4 = Perilaku Konsumen a = Konstanta

X1 = Produk b = Koefisien elastisitas

AR\ =Harga el = Faktor pengganggu (asumsi 0)
X3 = Promosi

X4 = Pelayanan
X5 = Atribut fisik
X6 = Lokasi
7.2 HWikF
Uji F digunakan untuk melihat signifikansi pengaruh dari variabel-variabel
bebas terhadap variabel terikat secara simultan (Supranto, 1983: 257). Hipotesis
yang digunakan untuk uji F adalah sebagai berikut:
Ho: Variabel bebas secara bersama-sama tidak berpengaruh nyata terhadap

variabel terikat.

Ha :  Variabel bebas secara bersama-sama berpengaruh nyata terhadap variabel
terikat.

Dalam penelitian ini pengambilan keputusan berdasarkan pada probabilitas

(Santoso, 2001: 124), dengan kriteria sebagai berikut:
Jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima

Jika probabilitas < 0,05 maka Ho ditolak
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Hipotesis ini juga berlaku dengan ketentuan:
1) Bila -F*’ < F pung < F*° , maka Ho diterima dan Ha ditiolak

2) BUaF g « -F* atau F itk 5 F“ , maka Ho ditolak dan Ha diterima.

Secara umum uji F dirumuskan sebagai berikut:

i R®/k
(1-R’)n—k-1)

Keterangan:

I
NarE

"(‘

¥ Blla-t"s< tm<t‘*5 : mak’afHo diterima dan Ha ditolak
2) Bila t piung < -t atau t i, > 1*° , maka Ho ditolak dan Ha dwenma
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Secara umum uji t dirumuskan sebagai berikut:
Bancie lzi'
LSh
Keterangan :
Sh . Simpangan baku dari bl, b2,...... b6
b; . Koefisien regresi dari X1, X2....... X6

3.7.4  Analisis Koefisien Determinasi Berganda (R?)

Analisis ini digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh beberapa

i Koeﬁswndetenmnam péréiai | PR e
X : Variabel bebas | s

<

. Variabel terikat

R e
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3.8 Kerangka Pemecahan Masalah

Langkah-langkah penyelesaian atau pemecahan masalah dalam penelitian
ini dapat dilihat pada gambar 5 berikut ini-

START

Let-

Pengumpulan Data

o Data Variabel Bebas

¥ W WY R e -r: B TR TR NN TR IR R Y RN imvwwgwﬁy@ ‘r

prr
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Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah

1. Start;
2. Pengumpulan data variabel bebas (produk, harga, promosi, pelayanan, atribut

fisik dan lokasi) dan variabel terikat (perilaku konsumen dalam berbelanja)

dilakukan dengan menyebarkan kuisioner kepada responden:

3. Analisis Regresi Linier Berganda digunakan untuk nWtahul pengaruh
antara va.nabe! bebas terhadap vanabel tenkat

e R YT YRy Yoo s

N e By
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Obyek Penelitian

PT. Alfa Retailindo Tbk berdiri di Jalan Loudan Jakarta pada tangggal 27
Agustus 1989, dan telah menjalankan kegiatan operasionalnya lebih dari satu
dasawarsa ditengah pasar ritail Indonesia yang semakin kompetitif, dengan terus
mencetak laba, meningkatkan omset penjualan dan memperluas jaringan gerai
dari tahun ketahun. Saat ini PT. Alfa Retailindo Tbk mengoperasikan 28 gerai di
16 kota besar dan akan terus berkembang dengan rencana pembukaan 5 gerai
diantaranya, Balikpapan, Pasuruan, Bali, Makasar dan Bandung.

Sebagai salah satu perusahaan vang tergabung dalam kelompok
perusahaan Sampoerna, PT. Alfa Retailindo Tbk berhasil melakukan penawaran
perdana di pasar modal pada tangal 18 Januari 2000 yang mengantarkan PT. Alfa
Retailindo Tbk menjadi salah satu dari beberapa perusahaan ritail publik di Bursa
Efek Jakarta. Komunikasi dengan pelanggan ditingkatkan dengan meluncurkan
situs internet www. Alfa-retail. Co. id dan nomor telpon bebas pulsa 0-800-1090-
234,

PT. Alfa Retailindo Tbk Jember didirikan pada tanggal 27 September
1995 yang berlokasi di Jalan Hayam Wuruk No. 71 ’J‘cm‘be'r',déngan nomor urut
pendirian ke 9 sejak berdirinya PT. Alfa Rétailindo Thk. PT. Alfa Retailindo Tbk
Jember merupakan salah satu cabang perusahaan yang memiliki bentuk
warcehouse store yakni mengkombinasikan bentuk toko pengecer, gudang, toko
rabat, dan supermarket dimana rangkaian produk yang meliputi barang-barang
convenience dan barang pembelanjaan yang ditawarkan range ilem-nya sangat
luas dengan harga rendah.

Dalam menjalin kerjasama yang baik, PT. Alfa Retailindo Thk tidak
memandang kedudukan atau jabatan. Artinya setiap karyawan saling mengisi dan
menerima antara satu dengan yang lain sechingga mampu memberikan yang
terbaik bagi konsumen. Hal ini terbukti pada awal tahun 2002, PT. Alfa

Retailindo, Tbk Jember meraih prestasi sebagai “The Best Tour” se- Jawa Timur.
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Dengan kondisi yang sederhana, manajemen yang cukuip baik, kerja sama serta

costumer service yang baik.

4.1.1 Struktur Organisasi dan Deskripsi Jabatan

Struktur organisasi PT. Alfa Retailindo Tbk Jember adalah berbentuk garis

dan staf karena terdapat pembagian tugas, tangggung jawab secara bertingkat,

berjalan lurus dari atas ke bawah dan terdapat staf yang ahli dibidangnya. Untuk

lebih jelasnya struktur organisasi perusahaan dapat dilihat pada gambar sebagai

berikut:

STORE MANAGER

EDP - Area, Computer Support

Acc & Fin. : Spv, Staff (hutang,
persediaan, pajak) Kasir Office

Md : Senior buyer,Buyer,

Administrasi (pembelian,

pricing, personalia), Promosi
Building: Spv. Maintenance, Teknisi
LP : Area LP, Ka Satpam.

Assistant Store Manager

v

Assistant Store Manager

Ka. Divisi Ka. Div. Non Perisable
Gudang DE. SL, Ng

Supervnsor Supervisor
Gudang or. 51 HL

(s B 5
Ka Div.

Frond End Ka. Div. P &GA
= : l o

Supervisor

Ka[s)ir 3 - Administrasi

- Office Boy
N
-

- Checker Gudang Pramuniaga
- Administrasi H
- Helper

Kasir
elper

- Driver Pramuniaga
- Kenek

Gambar 6 : Struktur Organisasi PT. Alfa Retailindo Thk Jember
Sumber : PT. Alfa Retailindo Tbk Jember
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Pembagian tugas dan tangggung jawab dari masing-masing bagian dalam struktur
organisasi tersebut adalah:

. Store Manager:

melakukan pengawasan secara langsung atas operasional perusahaan:

R} Gk e

a,
b. bertanggung jawab penuh atas operasional perusahaan:

€. menyusun rencana-rencana kegiatan dan memajukan kebijakan-kebijakan
vang harus dilakukan oleh perusahaan
Area EDP:

L o e

a. membantu Supervisor Accounting  dalam  pelaksanaan ad‘mmistm‘i 45
hutang; |

8RS NS T S R ¢ RN Y Y WY N T YN Y N Q"!“!"it”&'"ﬁ‘?'t«if‘»ﬂ?‘i"q‘*_‘"
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b. melakukan komunikasi yang baik, ketepatam atau keakuratan data

faporan.

7. Staff Persediaan:

a. membantu Supervisor Accounting dalam pelaksanaan administrasi

persediaan;

b. melakukan komunikasi yang baik, ketepatan atau keakuratan arus data
laporan. e y
8.  Staff Pajak:

melakukan komunikasi, kerjasama dan koordinasi keakuratan di dalam
pelaksanaan.

TR R U el T e R S B SRR B e AR R B e B S S S R B R B e i S Qf‘i“ar%&‘ﬁ;‘ " Q@*W



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

14.

16.

43

. Administrasi Personalia:

a. membantu Store Manager dalam mengelola sumber daya manusia yang
ada di perusahaan;

b. melakukan hubungan kedinasan jabatan, peralatan kerja jabatan, serta
tanggung jawab pada keuangan (apabila ada). dan pembinaan bawahan.

Stat Promosi:

a. membantu Assisten Store Manager dalam mengkoordinasi promo untuk
kepentingan perusahan:

b. melakukan koordinasi, komunikasi, dan kerjasama pengadaan atau
penyelenggaraan promosi.

Supervisor Maintenarice:

a. membantu ASM dalam mengkoordinasikan pelayanan peralatan
perusahaan;

b. melakukan komunikasi, kerjasama, perawatan peralatan, dan
pengembangan prestasi bawahan.

Teknisi:

a. membantu tugas Supervisor Maintenance dalam pelayanan peralatan di
TGR;

b. melakukan komunikasi , kerjasama dan service peralatan.

17. Area LP:

a membantu Store Munager di area vang menjadi tanggung jawabnya
dalam pelaksanaan koordinasi pengamanan fisik di lingkungan
perusahaan, mengupavakan agar terci pta suasana tertib dan aman;

b melakukan koordinasi, kerjasama yang baik, menciptakan keamanan di

lingkungan kerja, seluruh peralatan yang berkaitan dengan pengamanan.

18. Kepala Satpam:

a. menjaga keamanan dan kelancaran kegiatan operasional perusahaan:

b. membawahi dan mengkoordinasi personel keamanan yang ada di

perusahaan,
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Assistant Manager:

a.

membantu Store Manager dalam mengendalikan operasional perusahaan
untuk mencapai target penjualan dan keuntungan:

melakukan pembinaan mental:

bertanggung jawab dalam koordinasi, komunikasi. kerjasama dan

pengawasan dalam operasional perusahaan.

Kepala Divisi Gudang:

a.

b.

membantu tugas Assistant Store Manager dalam penerimaan atau
pengiriman barang dari pihak supplicr ke perusahaan:
melakukan  koordinasi, komunikasi dan kerjasama  operasional

perusahaan dalam quantity barang,

Supervisor Gudang:

da.

C.

membantu tugas kepala Divisi Gudang dalam penerimaan atau
pengiriman barang dari pihak supplicr ke perusahaan:

melakukan  komunikasi dan kerjasama dalam penerimaan atau
pengiriman barang;

mengakuratkan data entry laporan

Cheker Gudang;

a.

membantu Supervisor gudang dalam mengecek barang masuk dan

keluar:

melakukan komunikasi dan kerjasama keakuratan dalam pengecekan

barang.

Administrasi Gudang:

a.  membantu tugas Supervisor Gudang dalam entry data barang masuk atau
keluar;

b. melakukan komunikasi, koordinasi dan kerjasama dalam memeriksa
kondisi barang, rechck barang yang akan dikirim dan checking retur
barang.

Helper Gudang:

a.

membantu tugas Supervisor Gudang dalam merapikan atau mengemasi

barang;
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b. melakukan komunikasi, koordinasi dan kerjasama dalam mendata dan
mengirim barang.

Pramuniaga:

a. membantu Supervisor masing-masing bagian dalam memberikan
pelayanan yang terbaik bagi costumer:

b. melakukan kerjasama, komunikasi kepuasan pelayanan kepada customer,

Kepala Divist Dry 'ood:

a. membantu tugas Assisten Store Manager dalam koordinasi operasional
Dry l‘ood untuk mencapai keuntungan:

b. melakukan koordinasi, komunikasi. kerjasama pencapaian  omset
penjualan.

. Kepala Divisi Sofi Line:

a. membantu tugas Assisten Store Manager dalam menganalisa barang
penjualan;

b. melakukan koordinasi, kerjasama, komunikasi dalam operastonal
perusahaan dalam barang penjualan yang diterima dari supplier di
perusahaan.

. Kepala Divisi Hard Line:

a. membantu tugas Assisten  Store Mahager dalam pelaksanaan
programnung untuk komputerisasi operasional perusahaan:

b. melakukan koordinasi, kerjasama, komunikasi atas programming
komputerisasi pada perusahaan.

. Supervisor Dry FFood:

a. membantu tugas kepala Divisi /-ood dalam koordinasi operasional Dry
/"ood untuk mencapai keuntungan:

b. melakukan koordinasi, komunikasi dan kerjasama pencapaian omset
penjualan.

. Supervisor Soft Line:

a. membantu tugas Kepala Divisi Sofi Line dalam menganalisa barang

penjualan;
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b. melakukan koordinasi, kerjasama. komunikasi dalam operasional

perusahaan dalam barang penjualan yang diterima dari supplier di

perusahaan.

Supervisor Hard Line:

a.

membantu tugas Kepala Divisi Hard Line dalam pelaksanaan
programming untuk komputeriasi operasional perusahaan:
melakukan koordinasi, kerjasama, komunikasi atas programming

komputerisasi pada perusahaan.

Kepala Divisi /- rond 1ind:

d.

membantu tugas Assisten Manager dalam kegiatan keuangan perusahaan,
accounting dan laporan keuangan:
bertanggung jawab dalam koordinasi. komunikasi, kerjasama dan

pengawasan financial perusahaan.

Supervisor Kasir;

a. membantu tugas Kepala Divisi /rond I:nd, mengkordinasi kasir operasi
dalam melaksanakan transaksi;

b. melakukan pencatatan keuangan vang tepat dan akurat,

Kasir:

a. melaksanakan pencatatan semua kegiatan keuangan yang keluar dan
masuk perusahaan;

b. menerima dan memberikan tanda bayar kepada konsumen;

4

a.

menghitung dan memeriksa semua catatan keuangan dari hasil penjualan.

. Helper Iond Fnd:

membantu Supervisor kasir dalam pengepakan barang yang telah dibeli

customer dan pengumpulan /rolly yang telah selesai dipakati;

b. melakukan komunikasi. kerjasama dalam pengepakan barang dan
pengumpulan trolly.
. Driver:
a.

membantu tugas Supervisor / rading dalam memperlancar / peningkatan

service pengiriman barang dan memberikan pelayanan umum;
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b. melakukan koordinasi, komunikasi pelayanan yang baik dan pengadaan
barang.
37. Kenek:

a. memabntu tugas sopir dalam melakukan penurunan dan pengangkatan
serta merapikan barang dari kendaraan:

b. melakukan koordinasi, komunikasi dan keakuratan dalam pengaturan
barang.

38. Kepala Divisi Produk & GA:

a. membantu Assisten Store Muanager dalam mengkoordinasikan tugas-
tugas dalam kegiatan operasioanal dalam perusahaan:

b. melakukan hubungan kedinasan jabatan, pengadaan peralatan kerja
Jabatan, bertanggung jawab pada keuangan (apabila ada) dan pembinaan
bawahan.

39. Administrasi GA;
a. membantu Kepala Divisi P & GA dalam memberikan pelayanan umum;
b. melakukan hubungan kedinasan jabatan, peralatan kerja jabatan,

bertanggung jawab pada keuangan (apabila ada), dan pembinaan

bawahan.
40. Office Boy:
a. membantu tugas Kepala Divisi P & GA dalam memberikan pelayanan
kebersihan dan menyiapkan minum:
b. melakukan hubungan kedinasan jabatan, produk jabatan.
4.1.2  Aspek Personalia
Perusahaan yang bergerak di bidang cceran sangat membutuhkan tenaga
kerja yang mempunyai keterampilan dan pengetahuan yang memadahi. Peranan
tenaga kerja sangat menentukan keberhasilan peruszhaan dalam melayani
konsumen, yang terkait dengan mutu pelayanan dan kepuasan konsumen.
Karyawan atau tenaga kerja PT. Alfa Retailindo Tbk Jember terbagi menjadi
empat bagian yaitu karyawan tetap berjumlah 134, karyawan kontrak berjumlah
12 orang, karyawan CV berjumlah 16 orang dan tenaga tambahan dari sekolah-

sekolah SMU berjumlah sekitar 60 orang. Adapun rincian mengenai jumlah
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karyawan tetap pada tiap divisi pada PT. Alfa Retailindo Tbk Jember dapat

dilihat dalam tabel 1 sebagai berikut:

Tabel. 1: Jumlah Karyawan Tetap PT Alfa Retailindo Thk Jember

No Keterangan | Jumlah
1| Store Manager I I
2| Assistant Store Manager : 2
B T AT
%4—Mxlc;c/wm//cing T e .
5 Asccuzmlz'ng & Finance 9
FY T 28 2 "
TP Dlsiness SRV pmeng Yy & 7 U0 B
8 | Loss Prevention 24
9 | Frond End 31
10 | 7Trading 2
11 | Non Perishable Dry FFood 15
12" | Non Perishable Sofi Iine 15
13 | Non Perishable Hard |, ine 9
14 | Gudang 12
J unilah 134

Sumber : PT. Alfa Retailindo Tbk Jember

Dalam melaksanakan kegiatan operasional sehari-hari karyawan Alfa
berpedoman pada Jam kerja yang telah ditetapkan oleh PT. Alfa Retailindo Tbk
Jember dengan menggunakan 2 shift yakni; pagi: 07.00-14.40 WIB dan sore:
14.20-22.00 WIB. Sistem pengupahan yang berlaku di PT. Alfa Retailindo Tbk

Jember dibagi menjadi dua macam. Karyawan tetap digaji tetap per bulan

yang

besar kecilnya tergantung dari Jabatan masing-masing. Karyawan kontrak digaji

oleh koperasi Alfa berdasarkan waktu hadir atau jam kerja sesuai dengan UMR

(upah minimum regional) yang berlaku pada setiap daerah. Kebijakan terhadap

karyawan kontrak adalah selama tiga bulan kerja, artinya setiap tiga bulan masa

kontrak dapat diperpanjang maupun dihentikan.
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4.1.3 Aspek Promosi Penjualan

PT. Alfa Retailindo Tbk sebagai salah satu peritel di kota Jember

melakukan promosi penjualan untuk menarik minat beli konsumen dalam rangka

memenuhi kebutuhan sehari-hari. Promosi penjualan yang dilakukan oleh PT.

Alfa dibagi menjadi dua bagian yaitu our store promotion programme dan in store

promotion programme.

5

Qut store promotion programme adalah suatu bentuk promosi yang dilakukan

di luar area toko, berfungsi untuk meningkatkan Arand dan biasanya tidak

berkontribusi langsung pada peningkatan sales atau margin perusahaan.

Model yang biasa dilakukan adalah:

a

aliansi strategies dengan supplicr, yakni kerjasama dengan supplicr /
vendor / distributor untuk mengadakan kegiatan bersama, biasanya Alfa
menyediakan tempat untuk pelaksanaan kegiatan, misalnya lomba basket:
event yang menyangkut perayaan hari raya atau peristiwa yang dikaitkan
dengan tema tertentu, misalnya penyembelihan korban pada saat hari raya
korban;

lomba kreativitas dengan sasaran remaja yang lebih menekankan tantangan

untuk berprestasi, misalnya lomba tamiya.

In store promotion programme adalah kegiatan promosi yang dilakukan di

dalam area perusahaan atau toko dengan berbagai bentuk aktivitasnya,

bersentuhan langsung dengan konsumen dan umumnya berdampak langsung

terhadap peningkatan penjualan serta berkontribusi positif pada margin

perusahaan. Beberapa evenr in store promotion programme yaitu:

a

alfa info, adalah semacam brosur yang memuat berbagai produk dengan
harga special, berlaku untuk seluruh toko Alfa:

special price AFC, merupakan program yang dikhususkan bagi konsumen
yang tergabung menjadi member AFC, dengan discount harga sebesar 1,5
% dengan total belanja lebih dari Rp 150.000,00 per struk belanja;

program super hemat dan promo khusus, yaitu berbelanja dengan jumlah

tertentu mendapatkan hadiah langsung maupun hadiah undiari utama. =~
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4.2 Karakteristik Responden
4.2.1 Karakteristik responden berdasarkan usia

Gambaran mengenai jumlah responden menurut kelompok usia pada PT. Alfa

Retailindo Tbk Jember, dapat dilihat pada tabel 2 berikut ini:

Tabel 2: Jumlah responden menurut usia pada PT. Alfa Retailindo Tbk jember

LKeterangan usia | Jumlah %

{ > 20 tahun ot 4 22,86 %
20 tahun-30 tahun 36 T S143%
30 ahund® hun . - AN l[ 20 %
A %, IS R e
Jumlah Jr 70

Sumber: Data diolah |

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa sebagian besar responden
rata-rata berusia antara 20-30 tahun dengan jumlah 36 responden atau 51,43 %.
Hal ini mengindikasikan bahwa usia tersebut mempunyai tingkat mobilitas dan
kebutuhan yang tinggi terhadap produk yang ditawarkan oleh pihak Alfa, yakni
berupa kebutuhan sehari-hari. Pada usia lebih dari 40 tahun terlihat jumlahnya
sangat sedikit, yakni 4 responden atau 5,71 %, hal ini disebabkan karena mereka
cenderung memilih tempat belanja yang dekat dengan rumah atau tempat tinggal.
4.2.2 Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan

Gambaran mengenai jumlah responden menurut kelompok pekerjaan pada PT.

Alfa Retailindo Tbk Jember, dapat dilihat pada tabel 3 berikut ini:

Tabel 3: Jumlah responden menurut pekerjaan pada PT. Alfa Retailindo Jember

Keterangan Pekerjaan Jumlah %
Pelajar / Mahasiswa 29 35.72%
PNS & Kary. Swasta 28 40 %
Wiraswasta 12 17,14 %
Lain-lain 5 7,14 %
Jumlah 70

Sumber: Data diolah
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Responden dengan pekerjaan PNS dan karyawan swasta memiliki jumlah
terbanyak, yakni berjumlah 28 responden atau 40 %. Pada jenis pekerjaan tersebut
mempunyai kecenderungan berbelanja pada waktu tertentu dengan jumlah yang
banyak, sehingga dengan berbelanja sekaligus pada toko yang lengkap seperti
Alfa merupakan pilihan tepat. Urutan terakhir adalah bekerja selain ketiga jenis
pekerjaan tersebut (misalnya petani dan ibu rumah tangga) dengan jumlah 5
responden atau 4,17 %. Jika dilihat secara keseluruhan dapat diamati bahwa rata-
rata konsumen Alfa adalah dari kalangan yang mempunyai latar belakang
pendidikan yang memadahi sehingga perlu diwaspadai oleh pihak manajemen.
4.2.3 Karakteristik responden berdasarkan jenis produk yang dibeli
Gambaran mengenai jumlah responden yang membeli produk menurut jenisnya
pada PT. Alfa Retailindo Tbk Jember, dapat dilihat pada tabel 4 berikut ini-

Tabel 4: Jumlah responden yang membeli produk pada PT. Alfa Retailindo

Tbk Jember
W Jumlah responden yang membeii produk %

Bahan Pokok 24 26,37 %
Produk Toileter 43 47,25 %
Makanan Ringan 12 13,19 %
Minuman 9 9,89 %
Lain-lain (elektronik) 3 3,30 %
Jumlah: 70 responden 90 .

Sumber: Data diolah

Berdasarkan tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa responden
(konsumen yang berbelanja di Alfa) mempunyai keinginan dan kehutuhan vang
berbeda, artinya antara konsumen yang satu dengan konsumen yang lain
mempunyai keseragaman kebutuhan, baik jenis produk maupun jumlah yang
dibutuhkan untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Dari 70 responden diperoleh
hasil bahwa terdapat 90 macam jenis produk yang dibeli, maksudnya ada
konsumen yang berbelanja lebih dari satu jenis produk. Produk toileters

merupakan jenis produk yang paling banyak dibeli oleh responden dengan rata-
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rata persentase sebesar 47,25 %, kemudian diikuti bahan pokok sebesar 26,37 %,
makanan ringan sebesar 13,19 %, jenis minuman sebesar 9.89 % dan yang

terakhir produk lain-lain (elektronik, baju dan lain-lain) sebesar 3.30 %.

4.3  Analisis Data
4.3.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel
produk (X1), harga (X2), promosi (X3), pelayanan (X4), atribut fisik (X5) dan
lokasi (X6) terhadap perilaku konsumen (Y) dalam berbelanja di PT. Alfa
Retailindo Tbk Jember. Pada penelitian ini data-data dari jawaban responden
diolah dengan menggunakan SPSS (Statistical Product and Service Solution) for
windows versi 11.00. Hasil analisis data dapat dilihat dalama tabel 5 sebagai
berikut:

Tabel 5: Rekapitulasi Hasil Analisis Pengaruh Variabel X terhadap variabel Y

No Variabel Koefisien Regresi

i Konstanta (a) 2,624

2 Produlc(Bilss - & "0, 7/ 8 09'7]“5

Y \Haema(XQ) Wy -

4 Promosi (X3) 0,146

S Pelayanan (X4) 0,282
6 REkbu Pl s 20 AU 0.1 W

; Lokasi (X6) 0,06622
LF_‘Ifé—t“ft;-;mfﬁ,‘if}mwW' P

Sumber : Lampiran |

Berdasarkan hasil perhitungan yang ditunjukkan pada tabel 5, maka dapat
diketahui koefisien-koefisien variabel tidak bebas vaitu perilaku konsumen (Y)
dan variabel-variabel bebas (X) meliputi variabel produk, harga prom051
pelayanan, atribut fisik dan lokasi. Adapun bentuk persamaan regresi linier

berganda adalah sebagai berikut:
Y =2,624+0,09713 X1+0,116 X2+0,146 X3+0,282 X4+0.109 X5+0,06622 X6
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Keterangan:

.

)

Konstanta (a) sebesar 2,624 mempunyai arti bila faktor produk (X1), harga
(X2), promosi (X3), pelayanan (X4), atribut fisik (X5) dan lokasi (X6) sama
dengan 0 maka perilaku konsumen positif.

Koefisien Regresi (bl) sebesar 0,09713 mempunyai arti bahwa bila faktor
harga (X2), promosi (X3), pelayanan (X4), atribut fisik (X5) dan lokasi (X6)
tetap atau konstan, maka sctiap kenaikan faktor produk (X 1) akan mempunyatl
pengaruh positif terhadap perilaku konsumen dalam keputusannya berbelanja
di PT. Alfa Retailindo Tbk Jember.

Koefisien Regresi (b2) sebesar 0,116 mempunvai arti bahwa bila faktor
produk (X1), promosi (X3), pelayanan (X4), atribut fisik (X5) dan lokasi (X6)
tetap atau konstan, maka setiap kenaikan faktor harga (X2) akan mempunyai
pengaruh positif terhadap perilaku konsumen dalam keputusannya berbelanja
di PT. Alfa Retailindo Tbk Jember.

Koefisien Regresi (b3) sebesar 0,146 mempunyai arti bahwa bila faktor
produk (X1), harga (X2), pelayanan (X4), atribut fisik (X5) dan lokasi (X6)
tetap atau konstan, maka setiap kenaikan faktor promosi (X3) akan
mempunyai  pengaruh  positif terhadap perilaku konsumen dalam
keputusannya berbelanja di PT. Alfa Retailindo Thk Jember.

Koefisien Regresi (b4) sebesar 0,282 mempunyai arti bahwa bila faktor
produk (X1), harga (X2), promosi (X3), atribut fisik (X5) dan lokasi (X6)
tetap atau konstan, maka setiap kenaikan faktor pelayanan (X4) akan
mempunyai  pengaruh  positif terhadap perilaku konsumen dalam
keputusannya berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk Jember.

Koefisien Regresi (b5) sebesar 0.109 mempunyar arti bahwa bila faktor
produk (X1), harga (X2), promosi (X3), pelayanan (X4) dan lokasi (X6) tetap
atau konstan, maka setiap kenaikan faktor atribut fisik (X35) akan mempunyai
pengaruh positif terhadap perilaku konsumen dalam keputusannya berbelanja
di PT. Alfa Retailindo Tbk Jember.

Koefisien Regresi (b6) sebesar 0,06622 mempunyal arti bahwa bila faktor
produk (X1), harga (X2), promosi (X3). pelayanan (X4) dan atribut fisik (X5)
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tetap atau konstan, maka setiap kenaikan faktor lokasi (X6) akan mempunyai
pengaruh positif terhadap perilaku konsumen dalam keputusannya berbelanja
di PT. Alfa Retailindo Tbk Jember.
4.3.2 Regresi Linier Berganda Secara Simultan
Analisis ini digunakan untuk menguji koefisien regresi secara serentak
atau bersama-sama dengan mengggunakan Uji . Uji F dimaksudkan untuk
mengetahui apakah variabel bebas secara keseluruhan mempunyai pengaruh
terhadap variabel tidak bebasnva.
Pengambilan keputusan terhadap pengujian ini didasarkan pada
probabilitas, F hjyn, dan F . ( F“%) dengan kriteria sebagai berikut:
- Jika probabilitas > 0,05 dan F hitung < I wuhet Maka Ho diterima, artinya variabel
bebas secara simultan tidak berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas.
- Jika probabilitas < 0,05 dan F i, > F e maka Ho ditolak, artinya variabel
bebas secara simultan berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas.
Pada lampiran | dan 11, diketahui bahwa nilai F hiung @dalah 117,213 dan
F wha sebesar 2,246 dengan tingkat signifikansi (a = 0,05) dan probabilitas
sebesar 0,000. Berdasarkan kriteria dan hasil penelitian tersebut dapat diperoleh
hasil bahwa probabilitas < 0,05 (0,000 < Q0S5 dal ¥ we >'F v (1172133
2,246) . Hal ini berarti bahwa variabel bebas (meliputi produk, harga, promosi,
pelayanan, atribut fistk dan lokasi) secara simultan berpengaruh niyata terhadap

variabel tidak bebas yaitu perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa
Retailindo Tbk Jember.

4.3.3 Regresi linier Berganda Secara Parsial

Pengujian koefisien regresi secara parsial dengan menggunakan Uji t ini,
dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel bebas
(meliputi produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan lokasi) terhadap
variabel tidak bebas yaitu perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa

Retailindo Tbk Jember.

Hasil analisis pada lampiran ldan 12 menunjukkan t piyn, t sig dan t ipel

dengan nilai signifikansi (¢=0,05) untuk masing-masing variabel bebas dapat

dilihat dalam tabel 6.
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No. Variabel ¥ hitog | t wig t abel

| | Produk 3/ B T N el b 1,998

2 | Harga SIS ‘ 0009 ol 1ees
t <3 { Promosi “W__M_W?O‘i_f C ST 0.000 1,998
o o s ey s = :
| 4 | Pelayanan 8,879 | 0,000 1,998
ii 5 | Atribut Fisik ! 2.392 | o0 1.998
6 | Lokasi | 2oc4aa | 0,043 1,998

Sumber : Lampiran |

Pengambilan keputusan pada penelitian ini didasarkan pada probgbilitas,_ t hitung

dan t e (t “5) dengan kriteria sebagai berikut:

Jika probabilitas > 0,05 dan t yiune < t whe maka Ho diterima, artinya variabel
bebas secara parsial tidak berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas.
Jika probabilitas < 0,05 dan t pyung > t ey maka Ho ditolak, artinya variabel

bebas secara parsial berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas.

Berdasarkan hasil koefisien regresi secara parsial dengan menggunakan Uji t dan

didasarkan pada probabilitas, 1 himng dan t o dengan tingkat signifikansi 0,05
adalah:

a.

Vanabel Produk (X1)

Pada tabel diketahui t niumg adalah 2,110 dan t ., sebesar 1,998 dengan
probabilitas 0,039. Hal ini berarti bahwa probabilitas < 0,05 (0,039 < 0,05)
dan t piwng > t ber (2,110 > 1,998) maka Ho ditolak, artinya variabel bebas

yaitu produk (X1) berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas yaitu
perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk jember.
Variabel Harga (X2) |

Pada tabel diketahui t ., adalah 2,682 dan t .. sebesar 1,998 dengan
probabilitas 0,009. Hal ini berarti bahwa probabilitas < 0,05 (0,009 < 0,05)
dan t piung > t wane (2,682 > 1,998) maka Ho ditolak, artinya variabel bebas

vaitu harga (X2) berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas yaitu

perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Thk jember.
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¢. Vanabel promosi (X3)

Pada tabel diketahui t hiwng @dalah 5,017 dan t upe Sebesar 1,998 dengan
probabilitas 0,000. Hal ini berarti bahwa probabilitas < 0,05 (0,000 < 0,05)
dan t hiwng > t wbel (5,017 > 1,998) maka Ho ditolak, artinya variabel bebas
yaitu promosi (X3) berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas yaitu
pertlaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk Jjember.

d. Variabel Pelayanan (X4)

Pada tabel diketahui t nung adalah 8,879 dan t .. sebesar 1,998 dengan
probabilitas 0,000. Hal ini berarti bahwa probabilitas < 0,05 (0,000 < 0,05)
dan t piwng > t wrer (8,879 > 1,998) maka Ho ditolak, artinya variabel bebas
vaitu pelayanan (X4) berpengaruh nyata terhadap variabe! tidak bebas yaitu
perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Thk jember.

e. Variabel Atribut Fisik (X5) i
Pada tabel diketahui t o, adalah 2,932 dan t . sebesar 1,998 dengan
probabilitas 0,020. Hai ini berarti bahwa probabilitas < 0,05 (0,020 < 0,05)
dan t piung > t bt (2,932 > 1,998) maka Ho ditolak, artinya variabel bebas
yaitu atribut fisik (X5) berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas yaitu
perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk jember.

f.  Variabel Lokasi (X6) _
Pada tabel diketahui t nung adalah 2,064 dan t ., sebesar 1,998 dengan
probabilitas 0,043. Hal ini berarti bahwa probabilitas < 0,05 (0,043 < 0,05)
dan t hiung > t whet (2,064 > 1,998) maka Ho ditolak, artinya variabel bebas
yaitu lokasi (X6) berpengaruh nyata terhadap variabel tidak bebas yaitu
perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Thk jember.

4.3.4 Analisis Koefisiensi Determinasi Berganda (R*)

Pengujian koefisiensi determinasi berganda digunakan untuk mengetahui
besarnya pengaruh beberapa variabel bebas (produk, harga, promosi, pelayanan,
atribut fisik dan lokasi) terhadap variabel tidak bebas yaitu perilaku konsumen

secara simultan atau bersama. Pada lampiran | dapat diketahui bahwa nilai

koefisiensinya adalah 0,910, Artinya variabel bebas secara keseluruhan atau
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simultan berpengaruh sangat kuat terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja
di PT. Alfa Retailindio Tbk Jember. Dan prosentase selebihnya sebesar 9 %
dipengaruhi oleh faktor lain di luar faktor yang diteliti

4.3.5 Analisis Koefisien Determinasi Parsial (r)

Pengujian ini digunakan untuk mengetahui besarnva pengaruh atau
sumbangan variabel bebas (produk, harga. promosi, pelayanan, atribut fisik dan
lokasi) terhadap variabel tidak bebas vaitu perilaku konsumen secara parsial dan
untuk mengetahui variabel vang paling dominan atau paling besar pengaruhnya
terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk jember.

‘Tabel 7 : Hasil Analisis Koefisien Determinasi Parsial

! No. } Variabel [ (r') %

; {/ [ Profk G0 7 07k L A
5 | Harea 0547 54,7 %

3 Promosi - IR [

4 | Pelayanan 0,880 i 88 %

Us( 22 T2.2%
0,671 67.1 %

| . Atribut fisik

S TSIy Cm——

L% \| Lokasi

P e
f

$Sumber: L.ampiran |

Berdasarkan tabel 7 menunjukkan bahwa variabel pelayanan memiliki
koefisien determinasi parsial paling besar yaitu 0,880 atau 88 % dibandingkan
dengan kelima variabel vang lain. Kemudian diikuti variabel promosi (0,762),

produk (0,726), atribut fisik (0.722). lokasi (0,671), dan harga (0,547).

4.4  Korelasi Hasil Penelitian Dengan Strategi Pemasaran
4.4.1 Penentuan Strategi Umum

Strategi umum atau strategi besar merupakan penerapan strategi jangka
panjang atau dalam jangka waktu tertentu berkisar antara 3-4 tahun. Strategi 1m
memberikan arah bagi perusahaan secara umum dan biasanya dibuat oleh
manajemen  puncak sebagai pembuat keputusan atau kebijakan. Dalam

pelaksanaannya strategi besar perlu didukung oleh strategi fungsional. karena

strategi  fungsional berguna untuk menterjemahkan pemikiran strategi besar
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menjadi tindakan yang dirancang untuk mencapai sasaran jangka pendek, untuk
kemudian diaplikasikan atau berimplikasi pada sasaran jangka panjang. Strategi
fungsional juga dapat digunakan untuk menyesuaikan diri dengan perubahan
hngkungan atau situasi yang sedang berlangsung saat ini.

Seorang manager dalam mengatasi masalah-masalah strategis dalam suatu
perusahaan tidak hanya mempertimbangkan lingkungan internal saja, tetapi juga
perlu mempertimbangkan lingkungan eksternal. Lingkungan eksternal berkaitan
erat dengan perubahan-perubahan, baik perubahan dalam bidang politik,
teknologi, ekonomi, sosial dan budaya yang semuanya itu berimplikasi pada
perubahan perilaku konsumen atau pola pikir konsumen. Lingkungan eksternal ini
juga memberikan kesempatan besar bagi perusahaan untuk maju dan sekaligus
dapat menjadi hambatan dan ancaman untuk kemajuan suatu perusahaan.

Perubahan perilaku konsumen berbelanja dapat terbentuk melalui apa yang
ditawarkan oleh perusahaan, apabila perusahaan dapat menawarkan sesuai dengan
apa yang diharapkan oleh konsumen maka perusahaan akan mendapat respon
positif dan dapat meningkatkan laba. Sebaliknya jika perusahaan tidak dapat
memenuh harapan konsumen, maka perusahaan akan mempunyai reputasi buruk
di mata konsumen yang berakibat pada pindahnya konsumen pada toko atau
perusahaan lain sehingga dapat menurunkan laba perusahaan. Oleh karena itu
perusahaan harus dapat mehhat seberapa besar respon terhadap apa yang
ditawarkan (produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan lokasi) kepada
konsumen, sehingga pada tahap selanjutnya perusahaan dapat melakukan evaluasi
atau perbaikan mengenai strategi atau kebijakan yang diterapkan.

Berdasarkan hal tersebut di atas dan dikaitkan dengan hasil penelitian yang
menyatakan bahwa pengaruh variabel bebas (pruduk, harga, promosi, pelayanan,
atribut fisik dan lokasi) terhadap variabel tidak bebas yaitu perilaku konsumen
secara simultan atau bersama-sama menunjukkan koefisien sebesar 091 atau
mendekati angka 1, sehinggga pengaruhnya atau respon konsumen sangat kuat.
Kenyataaan tersebut mendasari penentuan strategi yang harus diterapkan oleh
pihak Alfa, maka strategi yang cocok adalah strategi campuran atau kombinasi

antara strategi stabilitas dengan strategi ekspansi. Penerapan strategi tersebut
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mengandung pengertian bahwa PT. Alfa Retailindo Tbk Jember tetap
menggunakan strategi vang telah ada vang diterapkan saat ini (jangka pendek)
serta memperhatikan perubahan lingkungan eksternal dengan menggunakan
strategr ekspansi untuk sasaran jangka panjang. Penerapan strategi stabilitas dapat
dilakukan dengan mempertahankan mmage positif pada masyarakat atau konsumen
bahwa Alfa Jember merupakan toko gudang rabat vang menawarkan kebutuhan
schari-hari dengan pelavanan vang memuaskan. Pada penerapan strategi ekspansi
hal vang harus dilakukan oleh pihak PT. Alfa Retailindo Tbk Jember adalah
dengan menambah ragam produk (meliputi jumlah dan variasi produk),
menambah pangsa pasar vaitu tidak hanva melavani kebutuhan secara eceran
tetapt juga menjual dafam jumlah besar atau partai pada toko kecil untuk dijual
kembali dan menfokuskan Keputusan-keputusan strategisnya pada peningkatan
besar dalam langkah kegiatannya, artinva penerapan kebijakan pokok dalam usaha
perkembangan perusahaan dalam jangka panjang.
Hal-hal vang mendasari penerapan strategi kombinasi antara Strategi stabilitas
dengan startegi ekspansi adalah sebgai berikut:
a.  perusahaan berjalan baik. dengan respon vang positif dari konsumen:
b. [lingkungan vang mudah berubah atau tidak stabil sehingga persaingan ketat;
¢. dengan ekspansi maka perusahaén berkesempatan untuk maju dan dapat
meningkatkan nilai saham:
d. stabilitas dibagian tertentu dan ekpsansi dibagian lain. artinya masth terdapat

Kekurangan dan keunggulan dalam suatu perusahaan:

o

stabilitas berarti keberhasilan jangka pendek, sedangkan ekspansi merupakan
keberhasilan jangka panjang.
4.4.2 Penentuan Strategi Bauran Pemasaran

Berdasarkan ulasan sebelumnya. menvatakan bahwa strategi umum atau
besar perlu didukung oleh strategi fungsional dalam usahanya memberikan
kejelasan pada manajer puncak tentang bagaimana cara manajer fungsional atau
unit mencapai tujuan strategi besar. Peran unit dalam pelaksanaan strategi besar

adalah dengan mengorganisasi dan mengaktifkan unit spesifik dalam perusahaan

(misalnya unit penjualan dan unit bauran pemasaran).
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Adapun penerapan strategi fungsional atau strategi bauran pemasaran yang dapat

dilakukan oleh PT. Alfa Retaindo Tbk Jember adalah:

[. Faktor Pelayanan

Berdasarkan hasil analisis koefisiensi determinasi parsial dapat diketahui

bahwa faktor pelayanan merupakan faktor yang paling berpengaruh terhadap

perilaku konsumen dengan nilai koefisien sebesar 0.880. Berdasarkan hal

tersebut PT. Alfa Retailindo Tbk Jember dapat melakukan differensiasi diri

melalui citra di mata pelanggan bahwa Alfa Jember mengedepankan kepuasan

pelanggan dengan pelayanan yang memuaskan. Faktor pelayanan meliputi

karamahan pramuniaga, keamanan produk, kebebasan berbelanja dan

ketangggapan pramuniaga yang ternyata sangat dipertimbangkan atau sangat

berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Adapun penjelasan dari masing-

masing unsur tersebut dapat diuraikan sebagai berikut:

a.

Keramahan pramuniaga

Keramahan dapat diwujudkan dengan penampilan pramuniaga yang
simpatik, sabar dan tidak terkesan muram sehingga konsumen merasa
nyaman dalam berbelanja. Penampilan fisik yang menarik dapat dilakukan
dengan cara berpakaian yang rapi dan serasi ditunjang dengan tutur kata
vang baik dan sopan.

Keamanan produk

Produk-produk yang dijual harus aman, artinya produk tersebut tidak
kadaluarsa serta tidak dilarang oleh pemerintah sehingga konsumen tidak
ragu-ragu dalam membeli produk yang ditawarkan.

Kebebasan berbelanja

Kebebasan atau kemudahan berbelanja dapat diartikan konsumen merasa
bebas dalam berbelanja tanpa merasa diawasi, disamping itu konsumen
leluasa dalam memilih barang yang dibutuhkan dengan ditunjang fasilitas-
fasilitas lainnya. Fasilitas tersebut dapat berupa keranjang, kereta dorong

dengan  maksud untuk  meringankan barang  belanjaan  dan

mengantarkannya ketempat yang dimaksud.
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d. Ketanggapan pramuniaga
Ketangggapan ini dipengaruhi oleh tingkat pengetahuan dan penguasaan
setiap pramuniaga. Pengetahuan dan penguasaan yang baik akan
memberikan respon yang cepat dari pramumaga dalam memberi
keterangan atau mengatasi keluhan konsumen dalam melaksanakan
kegiatan perbelanjaan.
2. Faktor Promosi
Dari hasil analisis koefisien determinasi parsial dapat diketahui bahwa
faktor promosi merupakan faktor yang dipertimbangkan oleh konsumen pada
urutan kedua dengan nilai koefisien sebesar 0.762. Strategi promosi yang
biasa digunakan oleh pengusaha eceran seperti Alfa dalam mengenalkan
produknya adalah melalui pemberitaan surat kabar, brosur, media elektronik
dan lain-lain. Strategi promosi yang baik adalah dapat meningkatkan minat
dan daya beli konsumen untuk berbelanja. Oleh karena itu dalam melakukan
promosi harus diperhatikan beberapa hal yaitu penyampaian informasi yang

baik, identifikasi sasaran dan sumber yang sesuai sehinggga promosi benar-

benar efektif. Jenis promosi yang dapat dilakukan oleh pihak Alfa Jember
adalah:

a. Kupon berhadiah

Pemberian kupon berhadiah ini dapat merangsang konsumen untuk
melakukan pembelian dengan jumlah barang tertentu schingga dapat
meningkatkan penjualan. Hadiah ini dapat berupa hadiah langsung
misalnya piring, gelas atau bingkisan, maupun hadiah yang diundi pada
periode tertentu dengan hadiah per periode atau hadiah utama.
b. Perkenalan barang

Barang yang diperkenalkan biasanya merupakan barang atau produk baru
yang belum banyak diketahui oleh umum atau konsumen, dengan cara ini
produk baru dapat mengena sasaran dan lebih dikenal yang pada akhirnya
meningkatkan daya tarik calon konsumen untuk membeli. Perkenalan
barang dapat dilakukan dengan memberikan contoh secara cuma-cuma

sehinggga konsumen dapat merasakan langsung manfaatnnya.
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c. Kefektifan media

Pengukuran efektif tidaknya media promosi dapat diketahui dengan cara
mengamati respon konsumen terhadap promosi vang telah dilakukan.
Apabila promosi dapat meningkatkan daya tarik konsumen untuk
melakukan pembelian berarti promosi tersebut efektif dan sebaliknya jika
respon konsumen kurang, berarti promosi tidak efektif Hal yang perlu
dilakukan untuk meningkatkan efektivitas promosi adalah dengan cara
mengevaluasi tangggapan konsumen melalui media saran dan kritik yang
telah disediakan oleh pihak perusahaan. Dari evaluasi tersebut dapat

ditentukan langkah-langkah yang akurat vang dapat menarik kosumen

melakukan pembelian.

d.  Intensitas promosi

Tingkat keseringan promosi dapat mentngkatkan daya ingat atau memori
konsumen. Intensitas promosi yang berlebihan akan mengakibatkan kesan
yang buruk terhadap perusahaan. sehingga perusahaan harus dapat
mengatur dan  menata promosi sedemikian rupa sehingga dapat
menimbulkan kesan positif,

Faktor Produk

Dari hasil analisis koefisien determinasi parsial dapat diketahui bahwa
faktor produk merupakan unsur atau faktor ketiga vang dipertimbangkan atau
berpengaruh terhadap perilaku kosumen dalam berbelanja dengan nilai
koefisien sebesar 0,726. PT. Alfa Retailindo Jember sebagai pengusaha di
bidang eceran harus dapat memberikan keyakinan dan kepastian kepada
konsumen bahwa semua barang kebutuhan sehari-hari tersedia dan berkualitas
baik (tidak kadaluarsa). Dengan demikian akan timbul kepercayaaan tentang

keuntungan berbelanja di Alfa. Hal-hal yang perlu diperhatikan mengenai
faktor produk adalah:

a. Kelengkapan barang
Kelengkapan barang merupakan salah satu ciri dari supermarket atau toko
gudang rabat dan yang membedakan dengan pasar tradisional. Untuk itu

supermarket harus dapat merumuskan tingkat kelengakapan barang,
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tinngkat kedalaman barang, serta harus memperhatikan persediaan barang
secara kontinyu sehinga stok barang dapat terkontrol. Di samping itu juga
perlu diperhatikan barang-barang yang golongan frekuensi penjualannya
cepat dan yang lambat.
b. Mutu barang

Mutu barang berkaitan erat dengan batas kadalursa barang ,terutama untuk
barang-barang vang sifatnya mudah busuk seperti makanan dan minuman.
Diharapkan secara kontinyu pihak Alfa terus mengontrol barnag-barang
yang mendekati kadaluarsa. Semua teknik dapat dilakukan dengan cara
mengumpulkan barang-barang yang sudah mendekati kategori kadaluarsa,
sedangkan untuk barang yang sudah kadaluarsa cepat-cepat ditarik dari rak
pajangan untuk dimusnahkan sehingga barang yang sudah dalam kondisi
tersebut tidak sampai terambil oleh konsumen.

¢. Penataan barang
Penempatan dan pengaturan barang vang rapi dan menarik akan dapat
memimbulkan kesan yang baik dan pada akhirmya dapat merangsang
kemginan untuk membeli produk.

d. Pembungkusan barang belanjaan
Pembungkusan yang menarik dan rapi akan mempermudah pembawaaan
barang belanjaan dari dalam area toko Kkeluar area toko, sehingga

diharapkan semua barang dapat terbungkus dengan rapi tidak ada yang

tercecer
4. Faktor Atribut Fisik |
Dari hasil analisis koefisien determinasi parsial dapat diketahui bahwa
faktor atribut fisik merupakan faktor yang berpengaruh pada urutan keempat
yang mempengaruhi konsumen dengan nilai koefisien sebesar 0.722. Dewasa
ini citra yang ditampilakan oleh kebanyakan supermarket adalah keindahan
bentuk fisik gedung yang ditunjang dengan sarana yang memadahi untuk

tujuan kenyamanan konsumen dalam berbelanja. Hal yang periu dilakukan

oleh PT. Alfa Retailindo terkait dengan faktor atribut fisik adalah sebagai
berikut:
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Dekorasi gedung

Kondisi dekorasi yang menarik dapat dilakukan dengan mendesain dan
membuat rak pajangan agar kelihatan menarik dengan pengaturan fasilitas
lain yang membuat suasana ruangan lebih meriah dan artistik. Pengaturan
ruangan dapat juga dilengakpi dengan stiker. etalase, bendera serta balon
atau spanduk-spanduk sekaligus sebagai sarana promosi.

Desain gedung

Desain gedung merupakan rancang bangun atau bentuk fisik gedung yang
kelthatan indah dan menyenangkan sehinggga membuat pelanggan merasa
betah dan nyaman. Kenyamanan tersebut dapat diwujudkan dengan
membuat pintu masuk dan lorong tempat belanja vang luas sehinggga
tidak terkesan berdesak-desakan. ‘

Ketersediaan sarana penunjang

Sarana penunjang dapat berupa sarana parkir gratis, kesejukan dan sarana
kenyamanan melalui alunan musik. Sarana parkir yang luas untuk
kendaraan roda empat dan roda dua akan mempermudah kendaraan bebas
keluar masuk. Jaminan keamanan para konsumen pengguna parkir perlu
diperhatikan dengan maksud supaya pelanggan merasa aman dan nyaman
serta tidak was-was sehingga dapat berbelanja dengan tenang. Kesejukan
ruangan mempengarubi konsumen dalam berbelanja, dengan suasana yang
sejuk membuat konsumen betah berlama-lama. Bunyi-bunyian alunan
musik harus distel sedemikian rupa, tidak terlalu keras dan bila perlu
disertai operator dengan penyampaian rasa terimakasih pada pengunjung.
Kondisi lingkungan

Lingkungan yang bersih dan tetap terpelithara akan membuat konsumen
betah untuk berbelanja. Peran cleaning service sangat diperlukan untuk

menjaga kebersihan dan bertangung jawab terhadap kebersihan tempat

belanja.

5. Faktor Lokasi

Dari hasil analisis koefisiensi determinasi parsial dapat diketahui bahwa

faktor lokasi merupakan taktor yang berpengaruh pada urutan kelima yang
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mempengaruhi perilaku konsuemn dalam berbelanja dengan nilai koefisien

sebesar 0,671. Lokasi merupakan tempat Alfa beroperasi atau menjalankan

usahanya. Setiap peruashaan yang berada pada daerah tertentu pasti

mempunyal maksud dan tujuan tertentu. Artinya terdapat segmen dan sasaran

tertentu yang dibidik untuk menjadi lahan pemasaran. Faktor lokasi yang

strategis tidak bersifat pasif dalam arti perusahaan dapat memanfaatkan dan

menciptakan lingkungan yang kondusif misalnya dengan memberi kemudahan

jangkauan ke tempat perusahaan. Hal yang perlu dilakukan terkait dengan

faktor lokasi adalah sebagai berikut:

a.

Kemudahan jangkauan

Akses menuju lokasi peusahaaan harus mudah dijangkau, tersedianya
sarana trasportasi dan jauh dari kemacetan merupakan faktor yang perlu
dipetimbangkan dalam usaha meningkatkan jumlah konsumen.

Tempat operasi atau usaha

Merupakan tempat dimana supermarket menjalankan aktifitasnya apakah
strategis atau tidak menurut pendapat konsumen. Penentuan tempat
didasarkan pada segmen yang dituju dan kemudahan dalam menyetok
barang apabila ada pemesanan barang dari para pelangggan. Hal yang
harus dilakukan dalam usaha menarik konsumen untuk datang adalah
dengan cara membuat jalur masuk tempat belanja mudah dalam arti
terdapat sarana transportasi untuk menajangkaunva.

Kedekatan dengan jantung kota o
Letak perusahaan sejenis pedagang eceran sangat tepat jika berada dekat
dengan jantung kota, karena di dalam Jantung kota terdapat aktivitas yang
terpusat sehinggga implikasinya dapat menambah jumlah konsumen.
Kedekatan dengan pertokoan lain

Pusat perbelanjaan yang terpusat akan berakibat pada terpusatnya
konsumen sehingga jika jarak antara satu pertokoan dengan pertokoan lain
dekat akan memudahkan konsumen dalam memenuhi keinginan dan
kebutuhan dalam satu lokasi atau areal tertentu. Sebaliknya jika jarak antar

pertokoan jauh akan berakibat pada keengganan konsumen untuk
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berkunjung atau berbelanja. Bagi pihak Alfa Jeber harus dapat mengatasi
hal tersebut dengan jalan meningkatkan  kualitas yang lebih baik

sehinggga dapat menarik konsumen untuk berkunjung.

6. Faktor Harga

Dari hasil analisis koefisiensi determinasi parsial dapat diketahui bahwa
faktor harga merupakan faktor terakhir yang berpengaruh pada perilaku
konsumen dalam berbelanja dengan nilai koefisien sebesar 0.547. Hal ini
mengandung arti bahwa faktor harga mempunyai pengaruh ynag kecil
terhadap perilaku konsumen dibandingkan dengan faktor lain. Indikasi lain
menyatakan bahwa harga yang diterapkan pada Alfa Jember relatif sama
dengan pertokoan lain atau bahkan bersaing. Oleh karena itu pithak
manajemen perlu melakukan terobosan untuk mendukung harga yang telah
ditetapkan, misalnya dengan memberikan kupon berhadiah, diskon khusus
atau dengan pemberian hadiah langsung untuk pembelian barang dalan
jumiah tertentu. Terkait dengan faktor-faktor yang mempengaruhi harga
dapat dijelaskan sebagai berikut:

a. Interval harga

Menerapkan interval harga yang sesuai dengan segmen atau pasar sasaran

yang dituju menurut kategori ukuran dan jenis barang vang ditawarkan

merupakan langkah yang tepat. Sehinggga semua konsumen yang
berbelanja dari berbagai kalangan dapat berbelanja dengan harga yang
terjangkau dalam usaha memenuhi kebutuhan sehari-hari.

b. Perbandingan harga

Berdasarkan hasil penelitian menyatakan bahwa harga yang berlaku di

Alfa Jember relatif sama dengan pertokoan lain, sehingga bagi pihak Alfa

Jember harus melakukan kebijakan harga. Kebijakan tersebut dapat

berupa pemberian diskon atau hadiah langsung bagi member Alfa.
¢. Segmentasi harga

Pengelompokan harga barang pada produk tertentu akan memberi

kemudahan bagi konsumen dalam memilih barang. Segmen harga yang

tepat dan sesuai dengan pasar sasaran akan membentuk image atau kesan
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bahwa Alfa Jember merupakan supermarket yang menerapkan segmen
harga tetentu.
d. Fluktuasi harga
Fluktuasi yang berlebihan dapat membingungkan konsumen, sehinggga
dapat berakibat pada anggapan bahwa perusahaan tidak konsisten dalam
menerapkan harga dan terkesan mempermainkan harga untuk
memperoleh keuntungan. Oleh karena itu stabilitas terhadap fluktuasi
harga sang_a;}‘_id}iperlukan untuk memelihara onalitasw' g
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

S.1 Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan pada PT. Alfa Retailindo Tbk

Jember dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

3

(S

Faktor produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan lokasi mempunyai
pengaruh pada perilaku konsumen dalam berbelanja di PT. Alfa Retailindo
Tbk Jember, baik secara simultan maupun parsial. Hal ini dapat diketahui dari
besarnya pengaruh faktor produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan
lokasi sccara bersama atau simultan terhadap perilaku konsumen adalah
nyata dan berarti dengan koefisien korelasi berganda (R*) sebesar 0,910 atau
91 %, sedangkan 9 % lainnya dipengaruhi oleh faktor lain di luar faktor yang
diteliti dalam penelitian ini. Pengaruh secara simultan ini dapat dibuktikan
dari hasil uji F, dimana F hinmg adalah 117213 dan F .. sebesar 2,246
(117,213 > 2,246) dengan probabilitas 0,000 serta tingkat signifikansi 0.05
(0,000 < 0.05) yang berarti bahwa variabel bebas secara simultan mempunyai
pengaruh yang berarti terhadap perilaku konsumen. Pada uji secara parsial
dengan menggunakan metode regresi linier berganda dapat ditunjukkan
bahwa faktor produk mempunyai koefisien regresi sebesar 0,09713, harga
(0,116), promosi (0,146), pelayanan (0,282), atribut fisik (0,109) dan lokasi
(0,06222). Sehinggga secara otomatis menunjukkan bahwa adanya pengaruh
positif dari keenam faktor tersebut terhadap perilaku konsumen dalam
berbelanja.

Faktor dominan yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam mengambil
keputusan untuk berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk Jember adalah
faktor pelayanan. Hal ini dapat ditunjukkan dari hasil koefisien determinasi
parsial () pada faktor pelayanan sebesar 0,880. Nilai koefisien ini paling
besar dibandingkan dengan faktor promosi (0,762), produk (0,726), atribut
fisik (0,722), lokasi (0,671), dan harga (0,547).

Penentuan alternatif strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh pihak Alfa

Retailindo Tbk Jember terbagi menjadi dua bagian yaitu:

68
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. Strategi besar atau strategi umum PT. Alfa Retailindo Tbk Jember, yakni

dengan menggunakan strategi campuran atau kombinasi antara strategi
stabilitas dengan strategi ekspansi. Hal yang mendasari penerapan strategi
stabilitas adalah bahwa pada saat ini pihak Alfa Jember dapat melayani
konsumen dengan baik, ditunjukkan dengan respon vang positif dan
pengaruh yang kuat terhadap perilaku dalam pembelian. Sedangkan hal
yang mendasari penerapan strategi ekspansi adalah kenyataan bahwa saat
ini persaingan bisnis semakin ketat ditandai dengan dibukanya pasar bebas
atau AFTA dan perubahan lingkungan yang cepat yang berimplikasi pada

perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja.

. Strategi Bauran Pemasaran yang dapat dilakukan oleh pthak Alfa Jember

berdasarkan besarnya pengaruh terhadap perilaku konsumen adalah

sebagai berikut:

[.  Optimalisasi pelayanan, yakni pihak Alfa dapat membentuk image
atau kesan positif terhadap pelayanan vang diberikan dibandingkan
dengan pertokoan lain. Hal tersebut dapat dilaksanakan dengan
memberikan pefatihan-pelatihan bagi para pramuniaga.

2. Optimalisasi promosi, yakni memanfatkan media vang ada secara
efekuf dalam rangka penyampaian informasi positif mengenai produk

kepada konsumen.

(9%

Optimalisasi produk, yakni penyempurnaan produk vang ditawarkan
dengan perbaikan dan pembungkusan ulang, serta penambahan produk
untuk menambah keseragaman.

4. Optimalisasi atribut fisik, yakni menjaga kesan bersih dan nyaman
bagi konsumen atau pelanggan.

5. Optimalisasi lokasi, yakni dengan memberikan akses yang mudah
menuju tempat perbelanjaan dengan luasnya jalur masuk dan
tersedianya angkutan serta kondisi lingkungan yang mendukung.

6. Optimalisasi harga, yakni dengan menstabilkan naik turunnya harga,

memperkecil perbedaan atau bahkan bersaing dengan toko lain dalam

hal pemberian diskon atau harga spesial.
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S.2 Saran

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan, maka yang harus dilakukan

oleh PT. Alfa Retailindo Thk Jember adalah:

1.

Pihak manajemen Alfa Jember sebaiknya memperhatikan faktor dominan
yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam berbelanja yaitu faktor
pelayanan dengan melakukan differensiasi atau memposisikan diri
sebagai perusahaan eceran yang mengutamakan pelayanan, karena faktor
ini dapat meningkatkan kunjungan konsumen untuk berbelanja. Hal
tersebut dapat dilakukan dengan mempertahankan image positif mengenail
keramahan pramuniaga, ketanggapan pramuniaga, keamanan produk dan
kebebasan dalam berbelanja. Hal vang perlu dilakukan perbaikan untuk
faktor lain seperti faktor promosi adalah dengan melakukan penyampaian
informasi yang positif, faktor produk dengan melakukan peningkatan
kualitas barang vyang ditawarkan, faktor atribut fisik dengan
mempermudah jalur transportasi menuju lokasi, serta faktO( harga dengan
menerapkan strategi harga untuk bersaing dengan pertokoan lain,
mengingat faktor harga merupakan faktor yang rentan terhadap perilaku
konsumen dalam berbelanja.

Pihak PT. Alfa Retailindo Tbk Jember perlu meningkatkan kualitas
sumber daya menusianya dengan melakukan pelatihan-pelatihan, karena
hal tersebut dapat menunjang penerapan strategi kombinasi. Mengingat
pelaksanaan strategi  kombinasi antara strategi stabilitas dan strategi
ekspansi tidak mudah dilaksanakan, sehingga diperlukan keseriusan guna
mencapal tujuan perusahaan vaitu efisiensi biaya dan peningkatan
penjualan yang pada akhirnya meningkatkan laba perusahaan.

Bagi peneliti lain supaya memasukkan faktor-faktor lain yang belum

diteliti dalam penelitian ini, misalnya faktor budaya, sosial dan personal.
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Lampiran |: Hasil Data Regresi

Regression

Descriptive Statistics

73

Mean Std. Deviation N
PK.Y 14,23 1,456 70
produk X1 14,47 1,734 70
HARGA_X2 13,47 1,481 70
PromosiX3 14,27 2,490 70
PLYN_X4 14,91 2,448 70
At Fsk X5 13,60 14 70
Lokasi X6 13,24 2,300 70
Correlations
PR Y produk X1 | HARGA X2 | PromosiX3 | PLYN X4 | AtFsk X5 | Lokasi X6
Pearson Correlation  PK_Y 1,000 726 547 762 ,880 TBL 671
produk X1 726 1,000 ,505 480 614 ,649 545
HARGA_X2 547 ,505 1,000 ,334 ,455 ,395 ,208
PromosiX3 762 480 334 1,000 ,603 662 970
PLYN_X4 ,880 614 455 603 1,000 R 75 952
At Fsk X5 b, .17 649 ;395 ,562 ST2 1,000 587
Lokasi X6 671 545 ,208 570 902 ,587 1,000
Sig. (1-tailed) PR i ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
produk X1 ,000 , ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
HARGA_X2 ,000 ,000 , ,002 ,000 ,000 042
Promosix3 ,000 ,000 ,002 . ,000 ,000 ,000
PLYN_X4 ,000 ,000 ,000 ,000 : ,000 ,000
At Fsk X5 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 : ,000
Lokasi X6 000 ,000 ,042 ,000 ,000 ,000 :
N K Y 70 70 70 70 70 70 70
produk X1 70 70 70 70 70 70 70
HARGA_X2 70 70 70 70 70 70 70
PromosiX3 70 70 70 70 70 70 70
PLYN_X4 70 70 70 70 70 70 70
At Fsk X5 70 70 70 70 70 70 70
Lokasi X& 70 70 70 70 70 70 70
Variables Entered/Removed
Variables Variables
Model Entered Removed Method
7 Lokasi X6, |
HARGA_X
2
PromosiX P
3, At Fsk
X5,
PLYN_X4,
produk X1
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: PK_Y
Model Summary
Change Statistics
Adjusted Std. Errorof | R Square
- Model R R Square | R Square | the Estimate Change | F Change df1 df2 Sig. F Change |
1 9582 918 910 437 918 147,213 6 63 ,000

a. Predictors: (Constant), Lokasi X6, HARGA_X2, PromosiX3, At Fsk X5, PLYN_X4, produk X1
b. Dependent Variable: PK_Y
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M.
ANOVAP
Sum of G S . X
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 134,311 6 22,385 47,243 ,0002
Residual 12,032 63 191
Total 146,343 69
3. Predictors: (Constant), Lokasi X6, HARGA_X2, PromosiX3, At Fsk X5, PLYN_X4,
produk X1
b. Dependent Variable: PK_Y
Coefficientg
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Correlations Cdﬁmargx' Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Zero-order | Partial Part Tolerance VIF
1 (aonshnt) 2,624 ,558 4,703 000

produk X1 713E-02 5

HARGA_X2 '
PromosiX3
PLYN_X4
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!
Residuals Statistics?
Minimum Maximm Mean Std. Deviation N !
"Sredicted Valoe 1162 778 1493 1395 70 ;

Residual -68 73 .00 418 70

: Std. Predicted Value -1,867 2,547 ,000 1,000 70

‘ Std. Residual -1,564 1,666 000 956 70

3. Dependent Variable: PK_Y
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Lampiran 2: Kuisioner

Kepada Yth,

Bapak / Ibu / Sdr yang berbelanja
di Alfa Jember

Dengan Hormat,

Sehubungan dengan adanya penelitian yang saya adakan dengan tema
“Penentuan Strategi Pemasaran Berdasarkan Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Perilaku Konsumen Dalam Berbelanja di PT. Alfa Retailindo Tbk. Jember”, saya

ediaan Bapak / Tbu / Sdr unwk menjawab pertanyaan ya

S

| séyaambﬂ terse’blﬁ % '

¥ : 5
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Identitas Responden
No. Responden : (diist peneliti)

Petunjuk Pengisian
Bapak / Ibu / Sdr cukup memilih jawaban dengan memberikan tanda

silang (X) pada jawaban tersebut.

Daftar Pertanyaan (Kuisioner)
I. Usia Bapak / [bu / Sdr 7
a. Kurang dari 20 tahun

ORI R S S A B B R B G G0 e e SR SR R S S e e R R R e e e



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

o

78

Bagaimana penilaian saudara tentang mutu barang di Alfa Supermarket?
a. Sangat baik d. Jelek

b. Baik e. Sangat jelek

c. Cukup baik

Bagaimana penilaian saudara tentang penataan barang-barang di Alfa

Supermarket?

a. Sangat rapi d. Tidak rapi

k. Rapi e. Sangat tidak rapi
¢, Cukup rapi

Bagaimana penilaian saudara tentang pembungkusan barang belanjaan (yang
sudah dibeli) di Alfa Supermarket?

a. Sangat rapi d. Tidak rapi

b. Rapi e. Sangat tidak rapi

c. Cukup rapi

Variabel yang terkait dengan harga

P

Bagaimana penilaian saudara tentang tingkat harga atau interval harga (harga

yang bermacam-macam) untuk berbagai ukuran dari suatu jenis barang-barang

di Alfa Supermarket?
a. Sangat tepat d. Tidak tepat
b. Tepat €. Sangat tidak tepat

¢. Cukup tepat

Bagaimana penilaian saudara tentang harga barang di Alfa Supermarket
dibandingkan dengan tempat lain?

a. Sangat lebih murah d. Lebih mahal

b. Lebith murah €. Sangat lebih mahal

c. Relatif sama

Bagaimana penilaian saudara tentang fluktuasi harga (naik turunnya harga
barang) di Alfa Supermarket?

a. Sangat tidak fluktuatif d. Fluktuatif

b. Tidak fluktuatif €. Sangat fluktuatif

¢. Cukup fluktuatif
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8. Bagaimana penilaian saudara mengenai segmentasi harga (penerapan harga
barang meliputi murah, sedang, mahal) pada Alfa Supermarket?
a. Sangat tepat d. Tidak tepat
b. Tepat e. Sangat tidak tepat
c. Cukup tepat
Variabel yang terkait dengan promosi
9. Bagaimana penilaian saudara tentang kupon berhadiah yang diberikan oleh
Alfa Supermarket?
a. Sangat menarik d. Tidak menarik
b. Menarik e. Sangat tidak menarik
¢. Cukup menarik
10. Bagaimana penilaian saudara tentang perkenalan barang tertentu dengan

memberikan contoh secara cuma-cuma vyang dilakukan oleh Alfa

Supermarket?
a. Sangat menarik d. Tidak menarik

b. Menarik e. Sangat tidak menarik
c. Cukup menarik '
11 Bagaimana penilaian saudara tentang pemberitahuan secara efektif melalui
media promosi yang dilakukan oleh Alfa Supermarket?
a. Sangat menarik d. Tidak menarik
b. Menarik €. Sangat tidak menarik
¢. Cukup menarik

|2. Bagaimana penilaian saudara tentang tingkat keseringan promosi yang

dilakukan oleh Alfa supermarket?
a. Sangat sering d. Tidak sering

b. Sering ¢. Sangat tidak sering (jarang)
¢. Cukup sering

Variabel yang terkait dengan pelayanan

13. Bagaimana penilaian saudara tentang keramahan para pramuniaga di Alfa

Supermarket?
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a. Sangat ramah d. Tidak ramah
b. Ramah ¢. Sangat tidak ramah
¢. Cukup ramah
14. Bagaimana penilaian saudara tentang keamanan di Alfa Supermarket?
a. Sangat aman d. Tidak aman
b. Aman e. Sangat tidak aman B s
¢. Cukup aman
I5. Bagaimana penilaian saudara tentang kebebasan atau kemudahan dalam
memilih barang yang ada di Alfa Supermarket?
a. Sangat leluasa (mudah) d. Tidak leluasa
b. Leluasa ¢. Sangat tidak leluasa
¢. Cukup leluasa
16. Bagaimana penilaian saudara tentang ketanggapan yang dilakukan oleh para
pramuniaga bila ada kesulitan di Alfa Supermarket?
a. Sangat tanggap d. Tidak tanggap
b. Tangap e. Sangat tidak tanggap
¢. Cukup tanggap
Variabel yang terkait dengan atribut fisik
17. Bagaimana penilaian saudara mengenai dekorasi di Aifa Supermartket?
a. Sangat menarik d. Tidak menarik
b. Menarik €. Sangat tidak menarik
¢. Cukup menarik
18. Bagimana penilaian saudara tentang desain gedung di Alfa Supermarket?
a. Sangat bagus d. Tidak bagus
b. Bagus ¢. Sangat tidak bagus
c. Cukup bagus
19. Bagaimana penilaian saudara mengenai sarana penunjang (parkir, penerangan
dan musik) di Alfa Supermarket?
a. Sangat baik d. Tidak baik

b. Baik €. Sangat tidak baik
¢. Cukup baik
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20. Bagaimana penilaian saudara tentang kondisi lingkungan di Alfa

Supermarket?
a. Sangnat bersih d. Tidak bersih
b. Bersih e. Sangat tidak bersih

¢. Cukup bersih
Variabel yang terkait dengan lokasi

21. Bagaimana menurut saudara sarana transportasi untuk menjangkau Alfa

Supermarket ?

a. Sangat mudah d. Sulit

b. Mudah e. Sangat sulit
¢. Cukup mudah

22. Bagaimana penilaian saudara tentang tempat usaha atau tempat operasi Alfa

Supermarket?
a. Sangat strategis d. Tidak strategis
b. Strategis e. Sangat tidak strategis

¢. Cukup strategis

23. Bagaimana menurut saudara jarak antara lokasi Alfa Supermarket dengan

jantung kota?
a. Sangat dekat d. Jauh
b. Dekat €. Sangat jauh

c. Cukup dekat

24. Bagaimana menurut saudara jarak antara lokasi Alfa Supermarket dengan

pertokoan lain?
a. Sangat dekat d. Jauh
b. Dekat e. Sangat jauh
c. Cukup dekat
Variabel yang terkait dengan perilaku konsumen
25. Seberapa besar pertimbangan saudara dalam memilih tempat berbelanja ?

a. Sangat besar d. Kecil

b. Besar e. Sangat kecil

¢. Cukup besar
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26. Seberapa besar faktor produk, harga, promosi, pelayanan, atribut fisik dan

lokasi saudara pertimbangkan dalam memilih tempat berbelanja ?

a. Sangat besar d. Kecil !
b. Besar €. Sangat kecil . |
¢. Cukup besar
27. Jika ada tempat lain yang lebih menarik, inginkah saudara tetap berbelanja di
Alfa Supermarket ? 4 .’
a. Sangat ingin d. Tidak ingin |

€. Sangat tidak ingin

ek kS

‘yang lebih menarik
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Lampiran 3 : Data Hasil Kuisioner Variabel Produk (X1)

Responden o Score
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Responden

=

Score

42

43
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Lampiran 4 : Data Hasil Kuisioner Variabel Harga (X2)

Responden e Score
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Lampiran 5 : Data Hasil Kuisioner Variabel Promosi (X3)
X3

Responden [ Score
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SUBSIREn. it L. X3 Score
1 2 3 4
42 5 3 3 2 13
| 43 4 5 4 5 18
44 3 4 3 3 13
45 3 4 3 3 13
| 46 4 3 3 B 13
47 4 4 4 4
| 48 4 4 5 4
49 3 S 4 3 ,
50 & 4 4 4 }
| 51 @5 k- 4 2
| ' oz 3 l

X
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50

S1

N

52

Responden X4 Score

1 & 3
42 4 5 4 18
43 3 4 2 12
44 4 4 2 12
45 3 3 3 12
46 4 4 4 15
47 4 4 4 15
48 4 4 4 16
49 3 3 4 o3
4 4 4 16

4 5 4

4

%
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Lampiran 7 : Data Hasil Kuisioner Variabel Atribut fisik (X5)
X5

Responden Score
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Responden X5 Score
1 2 4
42 3 3 3 14
43 3 3 3 13
44 3 3 3 13
43 3 3 3 12
46 . 3 3
| 47 3 3 4
| 48 3 3 4
| 49 3 3 3
50 4L § 4
51 - 3 5 r
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Responden

¥

Score

~| =

|

s

w

1 2 3 4
1 5 4 4 3 16
2 4 3 4 3 14
3 4 5 4 2 15
R L R T s sl 97" * RRen 14
s 5 4 3 3 15
6 4 4 e 3 14
7 4 4 3 3 14
8 4 3 5 % 4.4
9 2 @ 3 3 33
4 4 b
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Lampiran 10: Rekapitulasi Data Hasil Kuisioner

No |produk X1 [Harga X2 |PromosiX3|Plyn X4 |At Fsk X5 |Lokasi X6 [PKY
1 H 13 16 19 12 15 16
2 14 19 15 12 14 9 14
3 17 13 17 16 16 14 19
4 12 12 16 13 14 12 14
< 16 16 14 14 13 15 15
6 16 13 13 15 13 13 14
7 13 14 15 16 13 14 14
8 16 15 14 1 14 14 14
9 11 1< 10 12 12 12 14
10 14 13 12 15 15 19 1D
11 15 13 16 19 14 15 16
12 17 16 17 18 16 16 16
13 14 12 13 19 14 10 14
14 18 19 18 20 18 19 18
15 18 13 14 16 17 18 15
16 16 14 13 & 14 13 14
17 15 14 13 14 13 13 13
18 14 15 19 16 16 18 16
19 17 13 17 15 13 16 15
20 S i 14 iC 11 12 13
21 13 15 10 12 11 9 12
22 16 15 17 20 15 13 17
23 12 i) 12 13 12 ) 13
24 14 13 35 16 13 12 14
25 15 11 13 11 12 16 13
26 13 13 11 15 12 1% 14
27 %1 11 9 13 10 9 12
28 14 13 15 12 16 14 14
29 12 14 13 10 11 10 12
30 14 12 18 18 15 17 16
31 17 14 16 H 16 13 16
32 16 14 18 16 14 16 18
33 18 16 19 20 " o 17
34 16 13 12 14 13 15 14
35 13 16 15 16 14 16 15
36 13 13 8 12 13 7 12
37 15 14 14 16 14 13 14
38 1 11 13 14 13 14 13
39 15 13 1D 14 13 12 14
40 15 16 18 15 12 11 15
41 12 12 11 11 12 8 12
42 18 198 13 18 14 13 16
43 12 13 18 12 13 18 13
44 15 14 18 12 13 13 13
45 13 12 12 1 12 9 13
46 13 13 13 e 12 12 13
47 19 e 16 S 14 12 14
48 15 14 17 16 14 16 16
49 14 13 15 13 13 13 13
50 16 13 16 16 16 16 19
51 16 15 14 16 16 15 15
52 14 12 (ke 14 14 13 14
53 16 15 14 17 15 15 16
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No [produk X1 [Harga X2 [PromosiX3|Plyn X4  |At Fsk X5 Lokasi X6 [PKY

54 13 14 19 17 12 12 14
55 13 13 16 18 11 13 19
56 16 14 15 17 16 18 16
o7 16 15 16 17 12 13 15
58 13 12 12 12 12 12 12
59 14 13 10 12 12 12 13
60 13 13 18 16 16 18 16
61 {5 12 13 16 14 13 14
62 12 13 10 11 13 o 12
63 18 14 15 16 16 13 15
64 14 13 13 19 15 16 &
65 13 11 14 12 12 12 12
66 14 12 14 13 14 14 13
67 1 14 10 124 11 12 12
68 12 12 12 12 12 12 13
69 15 13 15 18 14 16 15
70 16 14 15 14 14 15 15

98
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Lampiran]i
Daftar t tabel

2 tile (dua arah)
df 25% 20% 15% 10% 5% 1%
I 2414 3078 [ 4165 6.314 12706 | 63.656
2 1.604 Paas ! 22871 2920 4.303 9.923
g WeLr R R ITR BN e L 5.841
4

% el o i7isl 2| 27161 GG
EAOEE o BT b - 1A09. - 201 33l 4.032

592 1860 | 2306|  3.355
TZadr el ol e
59 T B0 Pt 228 | 1.0 a il
548 F796. 1 S Biik] ¢ BI0
538 17821 © 190k Es 1UNS
530 % 2160 3.012
‘TRakl addel! 2145 2977

51

o 22 372

|
|
'
4
i

% SN

Sy A9l e IRI2] L awe | 202040 2931
S 11918 1333 | 1508 1.7400] © =20 194
S RN LT JI8 : R 209}

" Al
il e 5 : R
> o £ a
s ity g
o A i s 3
1 %
i e f
o 2

1 0] vl aael  teos] 0 1Rl el

TA00F 129 1381 1es8] 0 19951 SGEOR
cadent LAl  14%% . 1667 1995 2649
11601 1294 1456 1.667 1994 | 2648
11S91 1292 1453} 1664) 1990 2639
1.159 1.292 1.453 1664 | 1990 2638

1.159 1.292 1.453 1.664 1.989 2.637 ;
1.158 1.292 1.453 1.663 1.989 2.636 :
1158 1.292 1.453 1.663 1.989 2.636 2
1.158 1.292 1.453 1.663 1.988 2.635 :
1.158 Panl] 1483 1.663 1 988 2.634

1.158 1.291 1.452 1.663 1.988 2.634 Z
1.158 1.291 1452 1.662 1987 2633

1.158 1.291 1.452 1.662 1.987 2,632
LIRS 1391 fANR )l M2t TIRT 2632
1.157 1.290 1451 1 .6OO 1984 1 SHI6
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