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ABSTRAK

ANALISIS KEPUTUSAN KONSUMEN DALAM BERBELANJA DI PASAR

TRADISIONAL SYARIAH PASIR PUTIH

PEKANBARU

OLEH :

SHERLY NOVIANTIKA

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan
konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru. Adapun judul
penelitian yang dilakukan penulis adalah “ analisis keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar
tradisional syariah pasir putih pekanbaru”. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis
faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional
syariah pasir putih pekanbaru dan untuk mengetahui faktor apa yang dominan dalam berbelanja
dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.Hipotesis penelitian ini diduga faktor  pengenalan
kebutuhan, faktor pencarian informasi, faktor evaluasi alternatif, faktor keputusan konsumen,faktor
perilaku sesudah pembelian mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar trdisional
syariah pasir putih  pekanbaru.   Penelitian ini mengambil sampel  sebanyak 50 orang responden yang
sudah pernah atau sedang berbelanja di pasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.Pengambilan
sampel menggunakan Questioner ( secara membuat pertanyaan).Hasil penelitian menunjukkan bahwa
faktor  pengenalan kebutuhan dan faktor keputusan konsumen berpengaruh terhadap keputusan
konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Kata kuncinya :   faktor yang mempengaruhi konsumen&keputusan konsumen
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Berbelanja merupakan hal yang tidak asing lagi bagi masyarakat, terutama pada

kaum perempuan yang sekarang menjadi kebiasaan mereka bila mereka tidak

ada kegiatan lain atau tidak ada aktivitas apapun. Berbelanja ini juga di kagumi

oleh para laki-laki. Dalam beberapa hal berbelanja dianggap sebagai sebuah

aktivitas kesenggangan di bidang ekonomi. Jadi berbelanja ini  merupakan hal

yang tak bisa di pisahkan begitu saja terutama kepada ibu rumah tangga yang

kegiatan selain mengurus rumah tangga juga berbelanja. Biasanya ibu rumah

tangga belanja kebutuhan rumah tangga nya selain di toko terdekat, mereka

juga berbelanja kebutuhan rumah tangga nya yaitu di pasar. Pasar merupakan

tempat pertemuan antara penjual dan pembeli barang atau jasa yang di tawarkan

untuk dijual, dan terjadinya perpindahan kepemilikan. Pengertian pasar pada

saat sekarang ini telah berubah sebagai mana  Menurut  beberapa para ahli

berikut:

Menurut (Philip Kotler), melihat arti pasar dalam beberapa sisi antara lain

Dalam pengertian aslinya: Pasar adalah suatu tempat fisik dimana pembeli dan

penjual berkumpul untuk mempertukarkan barang dan jasa. Bagi seorang

ekonom: pasar mengandung arti semua pembeli dan penjual yang melakukan
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transaksi atas barang / jasa tertentu. Dalam hal ini para ekonom lebih tertarik

akan struktur, tingkah laku dan performans dari masing- masing pasar ini. Bagi

seorang pemasar: pasar adalah himpunan dari semua pembeli nyata dan

pembeli poternsial daripada suatu produk.

Menurut (Drs. Yo Wijayakuusumah), Pasar dapat diartikan dalam beberapa

pengertian dasar yaitu: Sebagai tempat dimana jual beli dilaksanakan Sebagai daerah

dimana suatu perbekalan daerah dari mana pembekalan persediaan tertentu berasal.

Sebagai lembaga tertentu atau saluran yang meneruskan proses marketing. Sebagai

sekelompok rumit yang mengakibatkan suatu harga tertentu dibayar untuk

penyerahan barang atau service tertentu. sebagai sekolompok pembeli baik aktual

ataupun prospektif untuk suatu macam jenis barang service tertentu dari suatu daerah

tertentu. sebagai jumlah keseluruhan dari barang atau jasa yang dibeli dalam suatu

jangka waktu tertentu oleh penduduk dari suatu daerah. Pasar dapat dibagi menjadi

dua macam yaitu pasar Tradisional dan pasar Modern.

Pasar Tradisional adalah tempat bertemunya penjual dan pembeli serta

ditandai dengan adanya  transaksi penjual pembeli secara langsung dan biasanya ada

proses tawar menawar,dan bangunannya terdiri atas kios-kios atau gerai,kios dan

dasaran terbuka yang pernah dibuka oleh penjual maupun suatu pengelola pasar.

Disini biasanya  kebanyakan menjual kebutuhan sehari-hari, seperti bahan makanan

yaitu  ikan, sayur sayuran, buah,telur ,daging,kain,pakaian,barang eloktronik, jasa dan

lain-lain.
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Pasar Modern adalah pasar yang dibangun oleh pemerintah, swasta, atau

koperasi yang bentuk nya berupa mal, supermaket, department, store, dan shoping

centre yang pengolahaan nya dilaksanakan secara modern dan mengutamakan

pelayanan, kenyamanan berbelanja dengan manajemen berada pada satu tangan

bermodal kuat dan dilengkapi dengan label harga yang sudah pasti. pasar modern

tidak banyak berbeda dengan pasar tradisional, namun di sini penjual dan pembeli

tidak bertransaksi secara langsung, akan tetapi pembeli melihat label yang tercantum

di dalam barang, berada didalam bangunan, dan pelayanannya diakukan secara

mandiri atau dilayani oleh pramuniaga. Barang-barang yang dijual pun selain bahan

makanan seperti buah, sayuran, daging, sebagian besar barang yang dijual adalah

barang yang dapat bertahan lama seperti kerupuk,makan ringan dan lain lain. Pada

saat ini di kota pekan baru banyak terdapat pasar tradisional, seperti pasar pusat, pasar

puan, pasar kodim, pasar sago, pasar arengka, pasar simpang baru, dan masih banyak

lagi. Di pasar tradisional ini ditawarkan berbagai macam bahan makanan seperti,

sayuran,buah,daging dan masih banyak lagi. Di pasar modern bisanya kira kira jam

9.00 pagi melayani para konsumennya, sedangkan dipasar tradisional konsumen

biasanya membeli sekitar jam 05.00 pagi. Semakin pagi pembelian tersebut maka

semakin bagus dan segar.

Di pasar modern sayuran yang ditawarkan kelihatan segar, Namun lebih segar

di pasar tradisional karena tidak dimasukkan kedalam lemari es. Oleh karena itu

banyak nya orang yang lebih memilih berbelanja di pasar tradional dibandingkan
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dengan pasar modern. Sejalan dengan filsafat konsep pemasaran yang bertujuan

untuk memberikan kepuasan terhadap kebutuhan pangan, maka konsep pemasaran

harus diarahkan untuk memenuhi kebutuhan tersebut. kedudukan konsumen bagi

pedagang cukup strategis,sebab mereka adalah para individu yang membeli untuk

memenuhi semua kebutuhan mereka. Oleh sebab itu perhatian pedagang akan

kepuasan konsumen dalam berbelanja di suatu pasar menjadi semakin penting dan

sepantasnya pula mendapat perhatian yang khusus, artinya studi tentang akan

kepuasan konsumen dalam berbelanja di pasar merupakan keharusan untuk

mendapatkan informasi yang jelas dan benar tentang faktor- faktor yang mendorong

konsumen dala berbelanja di pasar tersebut. Dengan berkembangnya pasar tradisional

dan banyak lokasi nya, maka akan meningkatnya jumlah orang yang mau berbelanja

di pasar tradisional tersebut dan mereka tidak akan gengsi lagi untuk berbelanja di

pasar tradional. Dan juga meningkatnya jumlah kebuutuhan akan pangan menjadi

alasan mereka untuk berbelanja di pasar. Oleh karena itu pedagang harus mampu

memahami persepsi,preperensi, perilaku berbelanja dan perilaku pembelian serta

faktor yang mempengaruhi perilaku dalam mengambil keputusan berbelanja dipasar

tradisional. Keputusan yang diambil oleh konsumen berdasarkan penilaian terhadap

pasar tradisionaltersebut, dan para pedagang perlu mengetahui apakah konsumen

tersebut merasa puas dengan apa yang kita jual tersebut di suatu tempat, terutama

pada pasar tradisional syariah ini. Kebanyakkan pasar tradisional mempunyai

kekurangan dan kelemahan, seperti kumuh dan kotor, kemasan produk yang di jual

pun kurang menarik para konsumen untuk membeli barang di sini. Walaupun pasar
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tradisional ini memiliki banyak kelemahan dan kekurangan, Namun demikian masih

banyak konsumen yang melakukan pembelian di pasar tradisional. Hal ini karena

berbagai alasan, contoh nya dipasar tradisional syariah ini, pasar syariah pasir putih

ini sudah  lama di kenal oleh masyarakat kota pekanbaru. Lokasi nya yang sangat

strategis dan juga dekat juga dengan universitas islam riau. Pasti banyak masyarakat

yang berbelanja di sana, terutama para mahasiswa universitas islam riau. Di Pasar

syariah ini banyak pedangang yang berjualan dan juga beragam penjualan yang bisa

di dapatkan. Jadi pasar syariah ini adalah salah satu pilihan masyarakat  kota

pekanbaru dalam berbelanja kebutuhan akan pangan.

1.2.Rumusan Masalah

Perumusan masalah pada penelitian ini yaitu: Dari latar belakang masalah

yang telah dikemukaan diatas, maka dapat di rumuskan permasalahan nya sebagai

berikut :

Bagaimana pengambilan keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar

tradisional syariah pasir putih.
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1.3. Tujuan Penelitiandan Manfaat Penelitian

1.Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui  keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah, Dan mengetahui faktor- faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan

konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pasir putih.

2. Manfaat Penelitian

a. Bagi peneliti

untuk sarana dalam menerapkan teori teori baik yang diperoleh dari

perkuliahan maupun literature terhadap  masalah yang dihadapi

masyarakat, terutama hubungannya dengan masalah perilaku konsumen

dalam keputusan berbelanja di pasar tradisional syariah.

b. Melalui penelitian

ini memberikan masukan kepada para masyarakat dalam berbelanja

haruslah berhati hati dalam memutuskan sesuatu.

c. Bagi pembaca

Hasilpenelitian ini diharapkan dapat dipergunakan sebagai acuan untuk

pembaca dan peneliti selanjutnya



7

BAB II

TELAAH PUSAKA

2.1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan faktor penting dalam sebuah suatu siklus yang bermula

dan berakhir pada terpenuhinya kebutuhan konsumen pemasaran harus dapat

membaca, menafsirkan dan mengombinasikan kebutuhan konsumen, sehingga dapat

di ambil suatu kebijaksanaan perusahaan. Mampu memasarkan barang dan jasa yang

dihasilkan, berapapun banyaknya kegiatan- kegiatan yang telah dilakukan

peerusahaan. Ibaratnya pemasaran merupakan jantung dalam perusahaan. Kehancuran

kegiatan pemasaran merupakan salah satu tanda kematian perusahaan,dan

keberhasilan kegiatan perusahaan merupakan tujuan perusahaan dalam berkembang,

mempertahaankan kelangsungan hidup dan mempertahaankan laba. Pengetahuan

tentang pemasaran ini didasari semakin penting karena pasar mencangkup tepat

semua barang dan jasa yang nantinya pada dasar nya akan terjadi kompetisi untuk

menjual suatu barang dan jasa sekaligus memenangkan kompetisi tersebut. Pikiran

yang berorientasi pada konsumen, mengharuskan perusahaan untuk secara cermat

menentuan kebutuhan dan keinginan dari sudut pandangnya sendiri. Pentingnya

untuk memuaskan keinginan konsumen ini pada dasarnya adalah karena penjualan

perusahaan setiap saat berasal dari dua kelompok konsumen yaitu konsumen baru,

dan pembeli ulang.
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Defenisi beberapa para ahli tentang pemasaran antara lain:

1. Menurut Philip kotler, pertukaran titik pusat kegiatan pemasaran dimana

seseorang menawarkan sejumlah nilai kepada orang lain. Dengan adanya

pertukaran berbagai macam kelompok sosial seperti individu- individu,

kelompok kecil, organisasi, dan kelompok masyarakat dapat menenuhi

kebutuhannya.

2. William J. Stanton mendefinisikan pemasaran dalam dua (2) pengertian antara

lain:

a. Dalam arti kemasyarakatan

Pemasaran adalah setiap kegiatan tukar menukar yang bertujuan untuk

memuaskan keinginan manusia, Dalam kontek ini perlu kita melihat dalam

wawasan yang lebih luas yaitu:

1. Siapa yang digolongkan sebagai  pemasar

2. Apa yang dipasarkan

3. Siapa target / sasaran pasar

b. Dalam arti bisnis

Pemasar adalah sebuah system yang dari kegiatan bsinis yang

direncanakan, memberi harga, mempromosikan dan mendistribusikan jasa

serta barang- barang pemuas keinginan pasar.
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2.2.Keputusan Konsumen

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli

atau tidak terhadap produk.(kotler, 2002). Pengertian lain keputusan pembelian

adalah keputusan konsumen mengenai preferensi atas merek merek yang ada di

dalam kumpulan pilihan.(kotler dan keler,2009;240).Keputusan pembelian berkaitan

dengan bagaimana memahami pembuatan keputusan konsumen,untuk itu harus

dipahami sifat-sifat keterlibatan konsumen dengan produk atau jasa(

sutisna,2003:11). Menurut setiadi (2010), perilaku membeli mengandung makna

yakni kegiatan –kegiatan individu secara langsung terlibat dalam pertukaran uang

dengan barang dan jasa serta dalam proses pengambilan keputusan yang menentukan

kegiatan tersebut.keputusan konsumen untuk membeli suatu produk selalu

melibatkan aktivitas secara fisik dan aktivitas secara mental.Menurut sumarni (2005)

setiap keputusan pembelian mempunyai struktur sebanyak tujuh komponen, yaitu :

a. Keputusan tentang jenis produk

b. Keputusan tentang bentuk produk

c. Keputusan tentang merek

d. Keputusan tentang penjualan

e. Keputusan tentang jumlah produk

f. Keputusan tentang waktu pembelian

g. Keputusan tentang cara pembayaran
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2.3. Konsep Pengambilan Keputusan

Meskipun pengambilan keputusan dapat diberlakukan sebagai aspek sentral

dari tugas manajemen, Namun keputusan konsumen dapat lebih penting ketimbang

seluruh proses yang panjang dan komples dalam menelusuri dan menentukan

banyaknya alternative dalam sebuah keputusan yang harus dijalani terlebih dahulu

sebelum keputusan ini diambil.Keputusan dapat diprogramkan hanya terbatas pada

soal-soal alterative dan rutin.sebuah prosedur dapat dibuat untuk menangabdinya,

maka setiap keputusan tersebut bukan merupakan suatu keputusan yang mutlak dan

bukan pula sebagai situasi yang baru setiap kali muncul.sedangkan keputusan  yang

tidak di programkan dengan alasan, karena tidak ada stukturnya yang baru,

berpengaruh besar. Sulit untuk di kendaikan dan biasanya relatif  kompleks bersifat

stategis.

Dalam hal penelaah keputusan konsumen dalam berbelanja yang kompleks

dan sangat strategis dalam kehidupan masyarakat, karena kemampuan mengkaji

keputusan membeli akan menjadi modal dasar yang sangat berharga untuk menyusun

kebijakkan produk, harga, dan distribusi,sehingga mampu memenuhi kebutuhan

konsumen. Oleh sebab itu persoalan yang berhubungan dengan keputusan konsumen

dalam berbelanja merupakan keputusan yang tidak diprogramkan serta mampu

dengan cepat berubah menurut waktu dan kondisi sosial ekonomi konsumen,sehingga

dengan demikian keputusan konsumen dalam berbelanja sangat sulit diprogramkan

secara parmanen agar merupakan suatu kegiatan- kegiatan bersifat rutinitas dan pasti.
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2.4. Proses Pengambilan Keputusan

Menurut Philip kotler (2009:184) proses keputusan pembeli : model lima tahap

1. Pengenalan masalah

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu masalah atau

kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal. Dengan rangsangan

internal , salah satu dari kebutuhan normal seseorang –rasa lapar, haus, sex-naik ke

tingkat maksimal dan menjadi dorongan,atau kebutuhan bias timbul akibat

rangsangan eksternal. Seseorang mungkin mengagumi seorang tetangga membeli

mobil yang memicu pemikiran tentang kemungkinan melakukan pembelian.

Pemasar harus mengidentifikasi keadaan yang memicu minat

konsumen.Teutama untuk pembelian fleksibel seperti barang –barang mewah, paket

liburan, dan pilihan liburan, pemasar mungkin harus meningkatkan motivasi

konsumen sehingga pembeli potensial mendaapat pertimbangan serius.

2. Pencarian informasi

Konsumen sering mencari jumlah informasi yang terbatas.Survey

memperlihatkan bahwa untuk barang tahan lama, setengah dari konsumen hanya

melihat satu toko dan 30% yang melihat lebih dari satu merek peralatan.Kita dapat

membedakan antara dua tiga keterlibatan dengan pencarian.Keadaan pencarian lebih

rendah disebut dengan perhatian tajam.Pada tingkat ini seseorang hanya menjadi

lebih resepsif terhadap informasi tentang sebuah merek.Pada tingkat berikutnya,
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seseorang dapat memasuki pencarian informasi aktif.Mencari bahan bacaan,

menelpon teman, melakukan kegiatan online, dan mengunjungi untuk

mempelajarinya.

3. Evaluasi Alternatif

Bagaimana konsumen memproses informasi merek konperatif dan melakukan

penilaian nilai akhir, tidak ada proses tunggal yang digunakan oleh semua konsumen,

atau oleh seseorang konsumen dalam semua situasi pembelian. Ada beberapa proses

dan sebagai mana basar model terbaru melihat konsumen membentuk sebagian besar

penilaian secara sadar dan rasional.

Ada beberapa konsep yang akan membantu dalam melakukan proses evaluasi:

1. Konsumen berusaha memuaskan kebutuhannya

2. Konsumen mencari manfaat  tertentu dari solusi produk

3. Konsumen melihat masing- masing produk sebagai sekelompok atribut

dengan  berbagai kemampuan untuk mengantar manfaat yang diperlukan

untuk memuaskan kebutuhan ini.

Atribut minat pembeli bervariasi sesuai produk- misalnya :

1. Hotel     : Lokasi, kebersihan, atmosfer, dan harga

2. Sayuran : Kualitas, bersih, sehat, dan murah.

3. Obat kumur :Warna, efektifitas, kapasitas pembunuh kuman, rasa dan harga.
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Konsumen  akan memperhatikan terbesar pada atribut yang menghantarkan

manfaat memenuhi kebutuhan. Kita sering dapat mengsekgmentasi pasar suatu

produk berdasarkan atribut yang penting bagi berbagai kelompok konsumen.

4. Keputusan Pembelian

Dalam tahap evaluasi, konsumen  membentuk proferensi antara merek dalam

kumpulan pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk maksud untuk membeli

merek yang paling disukainya. Dalam melaksanakan maksud pembelian, konsumen

dapat membentuk lima sub keputusan : Merek (merek A), Penyaluran(penyalur B),

kunatitas (satu computer), waktu (akhir minggu) dan metode pembayaran ( kartu

kredit).

5. Perilaku Pasca Pembelian

Setelah pembelian konsumen mungkin mengalami konflik dikarenakan

melihat fitur mengkhawatirkan tertentu atau mendengarkan hal- hal yang

menyenangkan tentaang merek lain dan waspada terhadap informasi yang

mendukung keputusannya. Komunikasi pemasaran seharusnya memasok kenyakinan

dan evaluasi yang memperkuat pilihan konsumen dan membantu merasa nyaman

tentang mereknya.Karena itu tugas pemasaran tidak berakhir dengan

pembelian.Pemasaran harus mengganti kepuasan pasca pembelian , Tindakan panca

pembelian, dan penggunaan produk pasca pembelian.
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Menurut Dr. Nugroho J. Setiadi Se.Mm.(2010:12) proses pembelian yang

spesifik terjadi dari urutan pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi

alternative, keputusan membeli dan perilaku pembelian.

1. Pengenalan masalah

Proses pembelian diawali saat pembeli menyadari adanya masalah kebutuhan.

Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara kondisi sesungguhnya dan

kondisi yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh ransangan

internalmaupun exsternal dalam kasus pertama dari kebutuhan normal

seseorang yaitu rasa lapar, danaga, atau seks meningkat hingga suatu tingkat

tertentu berubah menjadi dorongan.

2. Pencarian informasi

Seorang konsumen yang timbul minat akan dorongan untuk mencari

informasi yang lebih baik kita dapat membedakan dua tingkat yaitu keadaan

tingkat pencarian informasi- informasi secara aktif dimana ia mencari bahan

bahan bacaan, menelpon  teman temannya,dan melakukan kegiatan untuk

mempelajari yang lain.
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sumber informasi konsumen dapat dikelompokkan menjadi empat:

a. Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, dan kenalan.

b. Sumber komersial: Iklan, tenaga penjualan, penyalur, kemasan, dan

pameran

c. Sumber umum   : Media masa dan organisasi konsumen

d. Sumber pengalan:Pernah menangani, menguji, dan menggunakan produk.

3. Evaluasi alternatif

Bagaimana konsumen memproses informasi tentang pilihan merek untuk

membuat keputusan akhir, ternyata tidak pada proses evaluasi yang sederhana

dan tunggal yang digunakan oleh konsumen atau bahkan oleh satu konsumen

pada seluruh situasi membeli. Ada beberapa evaluasi keputusan, kebanyakkan

model dari proses evaluasi konsumen sekarang bersifat kognitif yaitu mereka

memandang konsumen sebagai pembentuk penilaian terhadap produk

terutama berdasarkan pada pertimbangan yang sadar dan rasional.

4. Keputusan membeli

Pada tahun evaluasi, konsumen membentuk preferensi terhadap merek-merek

yang terdapat pada perangkat pilihan.Konsumen juga membentuk tujuan

membeli untuk merek yang disukai. Ada dua faktor terhadap keputusan

membeli, yang pertama Intersitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap

alternatif pilihan konsumen. Yang kedua motivasi konsumen untuk menuruti

keinginan orang lain. Keputusan membeli juga pada faktor –faktor keadaan
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yang tidak terduga seperti pendapatan keluarga,harga yang diharapkan,dan

manfaat produk yang diharapkan. Faktor konsumen ingin bertindak faktor

tidak terduga mungkin timbul dan mengubah tujuan membeli.

5. Perilaku sesudah pembelian

Sesudah pembelian terhadap suatu produk yang dilakukan konsumen akan

mengalami beberapa tingkatan kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen

tersebut juga akan terlibat dalam tindakan sesudah pembelian dan

menggunakan produk yang akan menarik minat pemasaran. Pekerjaan

pemasaran tidakakan berakhir pada saat suatu produk dibeli, tetapi akan terus

berlangsung periode sesudah pembelian.

a. Kepuasan

Jika seseorang merasa puas dengan berbelanja di suatu tempat atau toko maka

mereka akan merasa senang dan bahagia telah berbelanja di tempat tersebut. Dan jika

seseorang tidak merasa puas dengan apa yang mereka dapatkan, mereka akan merasa

menyesal telah berbelanja di tempat tersebut dan mereka tidak akan mengulang

kembali berbelanja di tempat tersebut.



17

b.Tindakan sesudah pembelian.

Penjualan berasal dari dua kelompok, yaitu pelanggan baru dan pelanggan

ulang.Mempertahankan pelanggan lama adalah sangat penting dibandingkan

menarik pelanggan baru. Oleh karena itu perlu kepuasan pelanggan harus

ditingkatkan. Jika konsumen itu merasa puas ia akan memperlihatkan dan

menceritakan  hal hal yang baik tentang tempat itu dan jika ia tidak merasa

puas maka konsumen tersebut akan menceritakan hal hal yang buruk terhadap

tempat tersebut.

Gambar 2.1

MODEL PROSES KEPUTUSAN PEMBELIAN

UMPAN BALIK

Sumber: Herawati 2014

PENGENALAN
KEBUTUHAN

PENCARIAN
INFORMASI

EVALUASI
ALTERNATIF

KEPUTUSAN
PEMBELIAN

PERILAKU
SETELAH
MEMBELI
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Tabel 1

Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

No Alasan Ya % Tidak %

1 Adanya Proses Tawar Menawar 8 40,00 2 10,00

2 Harga Yang Terjangkau 8 40,00 2 10,00

3 KeberagamanBarang Yang

Lengkap

7 35,00 3 15,00

4 Kondisi Barang Masih Segar 9 45,00 1 5,00

5 Area Penjualan Yang Luas 3 15,00 2 10,00

6 Lokasi  Yang Strategis 3 15,00 2 10,00

Sumber: Data dari koesioner

Berdasarkan tabel diatas sebagian responden  yang melakukan pembelanjaan

dipasar tradisional syariah karena adanya proses tawar menawar ( 40%) harga

terjangkau ( 40%) keberagaman barang yang lengkap (35%) kondisi barang masih

segar ( 45%)  Area penjualan yang luas (15%) lokasi yang strategis (15%).Hal ini

dapat diindikasikan bahwa keputusan konsumen dalamberbelanja dipasar tradisional

masih tinggi.

Faktor faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pasir putih:

1. Adanya proses tawar menawar

Tawar menawar bisa terjadi di pasar atau pun dimana saja.Proses tawar

menawarbiasa dilakukan kapan saja dan dimana saja.Tak terkecuali dipasar
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tradisional, dipasar tradisional banyak pedagang yang menawarkan dagangannya

kepada konsumen. Terkadang konsumen lah yang menawarkankan dengan harga

yang jauh lebih murah terhadap barang yang akan dibeli nya. Jadi Tak heran dalam

memenuhi semua kebuhuhannya  parakonsumen lebih memilih berbelanja di pasar

tradisional dibanding di toko, sebab adanya proses tawar menawar antara penjual dan

pembeli. Terutama ibu rumah tangga yang selalu berbelanja dipasar, mereka sudah

ahli dalam proses tawar menawar dibanding dengan para anak muda. Jadi tak jarang

proses tawar menawar menjadi faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen,

sebab para konsumen lebih memutuskan membeli barangyang lebih murah dan

terjadinya proses tawar menawar tersebut.

2. Harga yang terjangkau.

Banyak nya baraag yang mahal juga penyebab terjadih nya sulit untuk

mendapatkanbarang- barang tersebut, dengan demikian banyak orang yang memilih

untuk berbelanja di pasar tradisional dari pada di tempat lain. Karena harga barang

yang terjangkau menyebabkan masyarakat terutama pada ibu rumah tangga lebih

memilih berbelanja di pasar tradisional dari pada di tempat lainnya.banyaknya barang

yang terjangkau di pasar tradisional menyebaabkan masyarakat lebih memilih

berbelanja disana walaupun suasananya kotor atau kumuh akan tetapi itu bukan

alasan yang pertama mereka ingin berbelanja dipasar tradisional melainkan dengan

harga yang terjangkau lah salah satu alasan nya.
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3. Keberagaman barang yang lengkap

Salah satu alasan mengapa masyarakat lebih memilih untuk berbelanja dipasar

tradisional adalah keberagaman barang yang lengkap. Di pasar tradisional banyak

yang menjual barang barang yang memenuhi kebutuhan sehari hari, tak jarang para

pembeli lebih memilih untuk berbelanja di pasar dari pada di tempat yang lain

walaupun tempatnya kumuh dan kotor, itu bukan salah satu alasan mereka mengapa

mereka ingin berbelanja di pasar tradisional. Akan tetapi keberagaman barang yang

lengkap dan para pedagang di sana punn cukup rame dan banyak. seperti kebutuhan

akan pangan, sayuran ikan dan makanan pun ada disana. Dan juga ada barang

elektronik seperti tv, kipas angin, setrika. dan juga kebutuhan akan sandang seperti

baju, kain, dan lain lan.

4. Kondisi barang masih segar

Kondisi barang masih segar adalah faktor utama mengapa masyarakat ingin

berbelanja di pasar tradisional. Contoh nya  seperti ikan dan sayuran, ikan dan

sayuran merupakan bahan makanan yang wajib baru dan segar dalam memasaknya,

karena bahan makan ini tidak tahan lama kalau dibiarkan saja dan tidak di masuk kan

kedalam lemari es dia akan cepat busuk dan layu. Untuk itu dipasar tradisional

banyak yang menjual sayuran dan ikan yang masih segar dan baru. Itulah mengapa

para ibu rumah tangga atau masyarakat selalu berbelanja dipasar tradisional karena
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barang yang dijual masih segar dan baru. Kondisi barang yang segar di pasar

tradional menjadi hal yang tidak dipisahkan dari pedagang yang menjualnya. Sesegar

barang yang ada di tokoh mungkin lebih segar  di pasar tradisional tersebut. Untuk

itulah para pembeli lebih suka dipasar dari pada di toko, dan kalau di toko sayuran

yang dibeli sudah layu dan mengering, berbeda dipasar tradisional sayuraan yang

dibeli baru dan segar.

5. Area penjualan yang luas

Salah satu alasan mengapa masyarakat memilih pasar tradisional sebagai

tempat berbelanja adalah Area penjualan yang luas.Karena Area yang luas pasar

tradisional menjadi tempat perdagangan yang di sukai masyarakatuntuk

memperdagangkan dagangannya.oleh sebab itu, banyak para pedagang memadati

area pasar untuk berjualan.Di pasar trdisional juga banyak para pembeli yang mau

berbelanja disana karena alasan ini.Dipasar tradisional syariah ini juga memadati para

pedangang yang ingin berjulan di sini.Bahkan kabarnya pedagang yang ingin

berjualan disana tidak mendapatkan area penjualan karena area sudah padat dan

penuh.

6. Lokasi yang Strategis

Lokasi yang strategis adalah faktor utama dalam membuka sebuah usaha atau

perdangangan.Tak kecuali pasar tradisional, pasar merupakan tempat bertemunya

penjual dan pembeli.Tak heran lokasi yang strategis menjadi hal utama dalam
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menjalankan sebuah bisnis. Di manapun seseorang  berjualan harus tahu letak lokasi

yang strategis dan banyak masyarakat yang mau membeli dagangan kita. Untuk itu

letak pasar tradisional harusstrategis. Dipasar tradisional syariah misalnya, lokasi nya

yang strategis, dekat akan jalan raya dan juga dekat dengan fakultas uir,oleh karena

itu pasar tradisional syariah menjadi tempat untuk berbelanja para masyarakat,

terutama para mahasiswa yang ingin membeli keperluan mereka. Tidak heran pasar

ini dipadati oleh masyarakat dan para mahasiswa.

Akan tetapi menurut para ahli faktor faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen

adalah faktor budaya, faktor sosial,faktor pribadi dan faktor psikologis.

1. Faktor budaya.

Budaya adalah sekelompok nilai – nilai sosial yang diterima mayarakat

melalui bahasa dan simbol simbol ( Anoraga,2000; 227). Menurut Kotler dan

Amstrong, Faktor budaya adalah kumpulan niai dasar, persepsi, keinginan,dan

perilaku paling yang dipelajari oleh anggota masyarakat dari keluarga dan institusi

penting lainnya.

2. Faktor sosial

Faktor social adalah tindakan atau emosi seseorang dapat dipahami melalui

pengetahuan tentang apa yang telah dipelajari dari lingkungan sosialnya.Menurut

philip kotler, beberapa faktor sosial di antara nya adalah :
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1. Kelompok acuan

Kelompok ini diartikan sebagai kelompok yang dapat memberikan pengaruh

secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap dan perilaku seseorang.

a. Keluarga

Adalah organisasi pembelian konsumen yang paling pentig dalam

masyarakat, dan telah diiteliti secara ekstensif., sebab pemasar lebih

tertarik pada peran dan pengaruh suami, istri serta anak- anak dalam

pembelian barang dan jasa yang berbeda.

b. Peran dan status.

Peran merupakan kegiatan yang diharapkan atas apaa yang dilakukan oleh

seseorang.Status merupakan kedudukan seseorang dalam sebuah dalam

sebuanh lingkungan.Semakin tinggi peran seseorang dalam sebuah

organisasi maka semakin tinggi pula status mereka dalam organisasi

tersebut dan secara langsung dapat memberikan dampak pada perilaku

pembelinya.



24

2. Faktor pribadi

Menurut widiyono dan pakkanna, faktor pribadi adalah segala sesuatu yang

dipikirkan dan dirasakan yang kemudian ditunjukkan dalam bentuk perilaku tertentu,

dikendalikan oleh kegiatan elektronikdan kimiawi  yang ada dalam otak dan bagian

dari tubuh manusia.

Menurut Kotler dan Amstrong ,Keputusan pembeliandipengaruhi oleh

karakteristik pribadi yang terdiri dari usia dan tahap siklus hidup pembeli, pekerjaan

dan lingkungan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri.

3. Faktor psikologis

Menurut ( Widiyono dan pakkanna) faktor psikologis adalah menjelaskan

dengn pemahaman tentang apa yang terjadi dalam piliran seseorang daripada semata -

mata memahami bagaimana otak seseorang dapat berfungsi dengan baik.

Menurut( lamb,2001:224), faktor psikologis meupakan cara yang digunakan

untuk mengenali perasaan mereka, mengumpulkan dan menganalisis informasi,

merumuskan pikiran dan pendapat dan mengambil tindakan.
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2.5. Penelitian Terdahulu

No Nama
Peneliti

Judul Variabel Hasil Penelitian

1 Noor W.
Shara
Ikasari
Hertiana
(2007)

Analisis faktor–
faktor yang
mempengaruhi
konsumen dalam
pengambilan
keputusan
pembelian sayuran
di pasar tradisional
di kota  semarang

Variable
Independen :
Faktor budaya,
sosial, pribadi,
psikologis.
Variable
Dependen:
keputusan
pembelian

Faktor budaya

terbukti

berpengaruh

positif dan

signifikan

terhadap

keputusan

pembelian.

Faktor sosial

terbuktiberpenga

ruh positif dan

signifikan

terhadap

keputusan

pembelian.

Faktor pribadi

terbukti

berpengruh

positif dan

signifikan

terhadap

keputusan

pembelian.

Faktor

psikologis
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terbukti

berpengaruh

positif dan

signifikan

terhadap

keputusan

pembelian.

Faktor Budaya,

sosial, pribadi,

psikologis

berpengaruh

positif,signifika

n, terhadap

Sumber: Data

penelitian Noor

W. Shara Ikasari

Hertina (2007)

keputusan
pembeli  dan
Bersama.

Sumber: Data penelitian Noor W. Shara Ikasari Hertina (2007)
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No Nama
Peneliti

Judul Variabel Hasil Peneliti

2 Eliza, Ery

Sayamar

dan Cory

Kaswita

(2011)

Analisis faktor

faktor yang

meempengaruhi

konsumen dalam

pengambilan

keputusan pembelian

buah di pasar

Arengka (  Pasar

Tradisional)dan

Giant Hypermarket

(pasar modern) di

kecamatan tampan

kota pekanbaru

Variabel

indenvenden:

Faktor Budaya,

Sosial, Pribadi,

dan Psikologis.

Variabel

Dependen :

pengambilan

keputusan

pembelian.

Faktor   pribadi,

dan psikologis

sangat

berpengaruh

dalam

pengambilan

keputusan

pembelian buah

di pasar Arengka

(pasar

Tradisional) dan

Giant

Hypermarket

(pasar modern) di

kecamatan

tampan kota

pekanbaru.
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Sumber : Data Penelitian Sufriadi 2011

3 Sufriadi,

( 2011)

Analisis Keputusan

konsumen dalam

nembeli Tape Mobil

merek Pioneer pada

toko Sony Car

Audio pekanbaru.

Variabel

indenvenden:

Faktor Sosial,

faktor

kepribadian,

faktor Psikologis

dan Faktor

pemasaran

Variabel

Denvenden:

keputusann

konsumen dalam

membeli.

Variabel

indenvenden:

Faktor Sosial,

faktor

kepribadian,

faktor Psikologis

dan Faktor pe

keputusann

knsumen dalam

membeli.
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No Nama
peneliti

Judul Variabel Hasil peneliti

4 Bayu Ariff

Praja.DN

(2012)

Analisis keputusan

konsumen dalam

membeli

Handphone bekas

merek Nokia (

studi kasus pada

mahasiswa

fakultas ekonomi

universitas islam

riau.

Variabel

indenvenden :

Faktor atribut

produk dan faktor

harga

Variabel

denpenden:

keputusan

konsumen dalam

membeli

Faktor Atribut

produk dan

Faktor harga

sangat

berpengaruh

terhadap

keputusan

konsumen

dalam membeli

Handphone

bekas merek

Nokia

Sumber : Data penelitian  Bayu Ariff Praja 2012
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2.6. Struktur Penelitian

2.7. Hipotesis

Berdasarkan latar belakang dan tinjauan maka penulis dapat memberikan

hipotesis sebagai berikut :Diduga  dalam pengambilan keputusan konsumen

berbelanja dipasar tradisional di lihat dari aspek pengenalan masalah, pencarian

informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku setelah membeli.

Pengenalan
Masalah

Pencarian
Informasi

Evaluasi
Alternatif

Keputusan
pembelian

Perilaku
setelah

membeli

Keputusan Konsumen
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1. Lokasi  Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada Pasar Tradisional Syariah pekanbaru  yang

beralamat  Jalan pasir putih pekanbaru.

3.2. Operasional Variabel

Variabel Dimensi Indikator Skala

Keputusan
konsumen adalah
pengambilan
keputusan oleh
konsumen untuk
melakukan
pembelian suatu
produk diawali oleh
adanya kesadaran
atas pemenuhan
kebutuhan dan
keinginan.
(Sumber : Sutisna)

1. Pengenalan
kebutuhan

2. Pencarian
informasi

3. Evaluasi
Alternatif

- Kebutuhan sehari
–hari

- Adanya
rekomondasi
produk dari pihak
lain

- Timbulnya
keinginan untuk
mendapatkan
bahan atau
produk

- Pencarian
informasi yang
sedang- sedang
saja

- Mencari
informasi secara
aktif

- Melakukan
evaluasi

Ordinal

Ordinal

Ordinal
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4. Keputusan
membeli

5. Perilaku
sesudah
pembeli

- Pendapatan
keluarga yang
diharapkan

- Hargadan
Manfaat produk
yang di harapkan

- Kepuasan atau
tidak puasan

- Melakukan
pembelian ulang

Ordinal

Ordinal

3.3. Jenis dan Sumber Data

Adapun  jenis  data yang dikumumpulkan oleh penulis  dalam penulisan ini

adalah sebagai berikut :

1. Data Primer

yaitu data yang diperoleh penulis dari tanggapan responden yang mencangkup

alasan mereka berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih tersebut.
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2. Data sekunder

yaitu data yang sudah ada dan tersedia pada masing – masing penjualan

seperti data penjualan, sejarah singkat pasar, struktur  organisasi pasar,dan

jumlah produk yang di jual.

3.4.Metode Pengumpulan Data

Untuk memperoleh data dan bagaimana keterangan yang diperlukan dalam

penyusunan skripsi ini,  Teknik  pengumpulan  data  dilakukan  dengan :

a. Interview

Yaitu dengan melakukan wawancara secara langsung dengan pimpinan pasar

maupun para pelanggan yang berhubungan erat dengan masalah yang dibahas.

b. Koesioner

Yaitu mengadakan pengamatan langsung melalui media penggunaan daftar

pertanyaan terlebih dahulu kemudian diajukan kepada responden yang

bersangkutan dengan penelitian ini.
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3.5. populasi sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelanjaan

di pasar tradisional ( pasar pasir putih ).Sampel dalam penelitian ini adalah sebagian

konsumen yang melakukan pembelanjaan di pasar tradisional.Pasar Tradisional

diwakili oleh pasar pasir putih dan diperoleh sampel 50 responden.

3.6. Jenis Data dan Sumber Data

Jenis DataDalam penelitian ini jenis data nya adalah Data primer. Data primer

adalah data yang di dapat dari sumber pertama baik dari individu atau

perorangan,seperti dari pengisian data koesioner yang dilakukan oleh

penelitian.(umar,2005:42).
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BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Singkat Pasar Tradisional Syariah Ulul Albab

Pasar Tradisional merupakan tempat bertemunya penjual dan pembeli serta

ditandai dengan adanya transaksi penjual dan pembeli secara langsung dan biasanya

ada proses tawar –menawar, bangunan biasanya terdiri dari kios- kios atau gerai, los

dan dasaran terbuka yang dibuka oleh penjual maupun suatu pengola pasar.

Kebanyakan menjual kebutuhan sehari- hari seperti bahan – bahan makanan berupa

ikan, sayuran, dan masih banyak lagi. Pasar juga merupakan pusat pertumbuhan

ekonomi karena banyak aktivitas usaha yang bisa dilakukan dipasar. Pasar Syariah

Ulul Albab yang berada di kabupaten  kampar merupakan pasar yang diprogram kan

oleh pemda kampar. Pasar ini sangat berbeda dari kebanyakkan pasar lainnya, karena

di bangun atau dikelola dalam konsep syariah. Hal ini dapat dilihat dari UMKM yang

melakukan usaha di lokasi tersebut dan jumlah  pengunjung yang sangat ramai.

Konsep pasar syariah ini sangat berbeda dengan pasar tradisional lainnya sebab

variasi jenis usaha yang dikeola oleh UMKM yaitu adanya layanan jasa keuangan

non bank yaitu Koperasi. Koperasi merupakan suatu badan usaha yang dimiliki dan

dioperasikan oleh para anggotanya untuk memenuhi kepentingan bersama dibidang

ekonomi. Dalam hal ini, koperasi dibentuk dimana kegiatan nya berdasarkan prinsip

gerakan ekonomi kerakyatan, dan juga bertujuan untuk mensejahterakan para

anggotanya dalam bentuk asas kekeluargaan.  Jadi inilah yang diutamakan oleh para

pengolah pasar syariah dalam mencapai suatu  kesuksesan bersama.
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Kesuksesan tidak akan tercapai jika tidak ada kerjasama di dalam nya. kerjasama lah

yang menjadikan prinsip dalam membangun  semangat  yang kuat berdagang.

Disela sela pembongkaran pasar tradisional tanah merah yang dilakukan oleh sappol

pp kabupaten kampar,pasar tradisional syariah dijalan pasir putih ini langsung

menjadi sorotan atau di serbu para pedagang dari pasar tradisional tanah merah.Tak

heran jika para pedagang banyak yang berjualan di pasar syariah ini sebanyak 460

pedagang telah mendaftar ke pasar tradisional  syariah untuk bisa mendapatkan petak

batu, dan kios. Akibat banyak nya para pedagang yang mendatangi dan mendaftar,

para pengolah pasar tradisional syariah kewalahan melayani para pedagang yang

banyak nya sudah mencapai 460 pedagang.Dengan banyak nya para pedagang ada

yang belum mendapapatkan kios tersebut.

Semenjak pembongkaran tersebut,pasar tradisional syariah menjadi dikenal oleh

masyarakat setempat terutama masyarakat pasir putih. Jadi tak heran jika banyak

pedagangan yang ingin berjualan di pasar ini, karena tempatnya sangat  strategis dan

mendekati kampus uir. Setidaknya para mahasiswa pernah berbelanja di pasar syariah

ini selain warga atau ibu- ibu yang berada di pasir putih. Harga dari barang yang

dijual oleh para penjual pun cukup standar, tidak terlalu mahal dan juga tidak terlalu

murah. Dalam penjualannya juga terdapat proses tawar menawar, oleh sebab itu harga

yang di dapat para pembeli bisa menjadi semakin murah yang tadi nya harga barang

itu misalnya Rp 5000 bisa menjadi Rp 4500 atau Rp 4000, karena adanya proses

tawar  menawar tersebut. Mungkin barang itu makin murah bila para pembeli itu
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pandai dalam menawarkan barang yang diinginkan nya. Barang yang dijual di pasar

tradisional syariah ini sama dengan kebanyakkan pasar tradisional yang lain, ada

sayur -sayuran, ikan, ayam, buah - buahan, pakaian, makanan dan masih banyak lagi.

Kondisi barang yang masih segar juga menarik  para pembeli mendatangi pasar

tradisional ulul albab ini. Seperti sayuran dan buah- buahan yang harus masih segar

dalam menjualnya, sebab kalau sudah layu atau busuk para pembeli tidak akan

membeli barang yang dijual dan pembeli harus pintar dan cerdas dalam memilih apa

yang ingin dia beli untuk dirinya. Untuk itu para pedagang tidak boleh menjual

barang yang sudah tidak layak untuk para konsumen nya terutama pada barang

seperti sayur dan buah – buahan. Dan juga sayuran ini tidak tahan lama bila tidak di

masukan kedalam lemari pendingin. Area penjualanya  pun sangat luas, jika

berbelanja di pasar tradisional ini  konsumen dapat memilih barang yang di belinya

tanpa berdesakaan dengan pedagang lainnya. Dan juga para pedagang akan merasa

puas bila area penjualan nya luas dan nyaman untuk ia berjualan di sini.  Memang

pasar tradisional kebanyakkan memiliki tempat area penjualanyasempit dan tidak

terlalu besar.

Namun di pasar tradional syariah ini memiliki tempat area yang luas, dan

nyaman untuk para pedagang dalam menjual barang dagangannya. Pasar syariah

membuka pasar dari pagi sampai sore hari, dari jam 06.00 pagi sampai jam 15.00

sore.
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Hampir setiap hari pasar ini di buka,Tak heran mengapa pasar ini di kunjungi

oleh masyarakat karena pasar ini membuka  pasar nya dari pagi hingga ke petan hari,

Dan Semua yang dijual dipasar tradisional ini menjual bahan kebutuhan  sehari hari

kita, maka dari itu pasar ini sekarang sudah cukup di kenal oleh masyarakat  sekitar

dan para mahasiswa yang pernah berbelanja di pasar tradisional ini.

Dan Dalam penjualannya pasar syariah ini memiliki jadwal buka tutup nya sebagai

berikut:

Hari Waktu / jam

MINGGU 06.00- 15.00

SENIN 06.00- 15.00

SELASA 06.00- 15.00

RABU 06.00- 15.00

KAMIS 06.00- 15.00

JUMAT 06.00- 15.00

SABTU 06.00- 15.00

Sumber Data : Dari Sosial Media



39

BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Karateristik Responden

Berikut  ini dapat dilihat karakteristik responden yang menjadi sampel dalam

penelitian yang mengambil permasalahan mengenai faktor- faktor yang menjadi

keputusan konsumen berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih pekan baru

adalah sebagai berikut :

1. Jenis Kelamin

Tabel 5.1

Distribusi Frekuensi jenis kelamin Responden

No Klarifikasi jenis

kelamin

Frekuensi Persentase

(%)

1 Perempuan 40 40 %

2 Laki- Laki 10 10 %

Jumlah 50 50

Sumber Data : Dari Olahaan  Penelitian

Dari tanggapan responden mengenai jenis kelamin responden pada Konsumen

pasaar tradisional syariah pekanbaru adalah perempuan Sebanyak 40 orang atau 40%

dan sedangkan responden  laki – laki Sebanyak 10 orang  atau  10% .
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2. Umur

Tabel 5.1
Distribusi Frekuensi Umur Responden

Kategori jawaban Frekuensi Persentase (%)

10 – 20

21 - 30

31 - 40

41 - 50

51 - 60

10

10

10

10

10

10 %

10%

10%

10%

10%

Jumlah 50 50%

Sumber  Data : DariOlahan Penelitian

Dari tanggapan responden mengenai umur mulai dari 10 tahun sampai dengan 60

tahun adalah 50 responden dengan persentase 50 % setiap umurnya.

5.2. Tanggapan responden mengenai faktor faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih
pekanbaru.

1. Faktor pengenalan kebutuhan

Faktor pengenalan kebutuhan yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah satu

yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Seperti kebutuhan

akan sehari hari,adanya rekomondasi produk dari pihak lain, dan timbulnya keinginan

untuk mendapatkan bahan. Kebutuhan akan sehari- hari  merupakan salah satu alasan

atau pilihan konsumen  dalam berbelanja di pasar syariah, karena keinginan untuk

mendapatkan bahan hal yang sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen.
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Tabel 5.2.1.1

Tanggapan responden dari jenis kelamin tentang faktor kebutuhan sehari hari
yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional
syariah pasir putih pekanbaru.

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki         Perempuan           jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

2

8

10

19

12

27

60

108

12%

27%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

-

-

11

-

11

-

33

-

11%

-

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

201

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 201/250X50 40,2%

Kalsifikasi Berpengaruh 4

Sumber :  Data Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor kebutuhan sehari

hari yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden 19 responden mengatakan

bahwa faktor kebutuhan sehari hari berpengaruh keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.  10 responden mengatakan sangat

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru, dan 11 responden mengatakan cukup berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru.
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Tabel 5.2.1.2

Tanggapan responden dari usia tentang faktor kebutuhan sehari hari yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data : Olahan dari hasil penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor kebutuhan sehari hari

sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru adalah umur atau usia 31-40 dari 10 responden 8

mengatakan bahwa faktor kebutuhan sehari-hari berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah Skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

2

6

3

5

-

8

2

5

5

3

12

27

60

108

12%

27%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

2

-

2

-

2

-

3

-

2

-

11

-

33

-

11%

-

Sangat tidak

Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

201

-

50

Skore Maksimum 50  X 5                                                             250

% Skore 201  /  250 X 50 40,2 %

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.1.1dan tabel 5.2.1.2 diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor kebutuhan sehari hari mempengaruhi kebutuhan

konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang

responden,12 orang atau 12% mengatakan sangat berpengaruh mengenai faktor

kebutuhan sehari hari, 27 orang atau 27% mengatakan berpengaruh dan 11 orang atau

11% cukup berpengaruh Berdasarkan jawaban responden diatas bahwa faktor

kebutuhan sehari – hariberpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pekanbaru. Jadi kebutuhan sehari- hari sangat lah penting

dalam kehidupan masyarakat sehingga di pekan baru terdapat banyak pasar

tradisional yang di bangun oleh pemerintah setempat, salah satunya pasar tradisional

syariah pekanbaru, apalagi pasar tradisionalsyariah ini tidak jauh lah dari kampus

uir,sehingga kebutuhan sehari hari akan terpenuhiterhadap keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 201

dan persentase skor adalah 40,2%mengatakan bahwa mengenaifaktor kebutuhan

sehari hari berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru adalah berpengaruh.Berdasarkan jawaban responden

diatas bahwa faktor kebutuhan sehari - hari berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Jadi kebutuhan

sehari- hari sangat lah penting dalam kehidupan masyarakat pekanbaru.
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Tabel 5.2.1.3

Tanggapan responden dari jenis kelamin tentang faktor Adanya Rekomondasi

produk dari pihak lain yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data : Olahan dari hasil penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu adanya rekomondasi

produk dari pihak lain yang  mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja di

pasar tradisional syariah pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden 27

responden mengatakan bahwa faktor adanya rekomondasi produk dari pihak

laincukup  berpengaruh dalam  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki Perempuan jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

4

-

5

-

9

-

36

-

9%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

6

-

27

8

33

8

99

16

33%

8%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

151

-

50

Skore maksimum 50 X 5                  250

% skore 151/250X50 30,2%

Kalsifikasi Cukup Berpengaruh 3
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5 responden mengatakan berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru, dan 8 responden mengatakan tidak

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah pekanbaru.

Tabel 5.2.1.4

Tanggapan responden dari jenis Usia tentang faktor Adanya Rekomondasi

produk dari pihak lain yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data : Hasil Penelitian

Tanggapan Usia Jumlah skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

-

-

1

-

1

-

2

-

4

-

8

-

32

-

8%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

9

1

8

1

6

3

5

3

6

-

34

8

102

16

34%

8%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

150

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                                                             250

% Skore 150  /  250 X 50 30 %

Kalsifikasi Cukup berpengaruh 3
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Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor Adanyaa Rekomondasi

produk dari pihak lain sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru adalah umur atau usia 10-20 dari 10

responden 9 mengatakan bahwa faktor adanya rekomondasi produk dari pihak lain

cukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru. Dan terlihat jelas tabel 5.2.1.3 dan tabel 5.2.1.4 diatas

dapat terlihat tanggapan dari responden mengenai faktor adanya rekomondasi produk

dari pihak lain cukup mempengaruhi kebutuhan konsumen dalam berbelanja di pasar

tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang responden, 8 orang atau 8% mengatakan

berpengaruh mengenai faktor adanya rekomondasi produk dari pihak lain , 34 orang

atau 34 % mengatakan  cukup berpengaruh dan 8 orang atau 8% tidak berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah

pekanbaru. Dengan rata-rata skore 150 dan persentase skor adalah 30% mengatakan

bahwa mengenai faktor Adanya rekomondasi produk dari pihak lain cukup

berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah cukup berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden diatas

bahwa faktor Adanya rekomondasi produk dari pihak lain cukup berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah

pekanbaru. Jadi adanya rekomondasi produk dari pihak lain cukup penting dalam

penjualan barang barang yang akan mereka jual ke konsumen atau  pelanggan. Jadi

pihak lain pun bisa menjual produk nya di pasar tradisional syariah pekan baru ini,

dan mereka tidak akan kekurangan barang yang biasa mereka jual.
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Tabel 5.2.1.5

Tanggapan responden dari jenis kelamin tentang faktor Timbulnya Keinginan

untuk mendapatkan bahan yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor kebutuhan sehari

hari yang  mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden 32 responden mengatakan

bahwa faktor timbulnya keinginan untuk mendapatkan bahan  berpengaruh  terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.7

responden mengatakan sangat berpengaruh, dan 1 responden mengatakan cukup

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah pekanbaru.

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki         Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

8

7

32

7

40

35

160

7%

40%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

2

-

1

-

3

-

9

-

3%

-

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

204

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 204/250X50 40,8%

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Tabel 5.2.2.5

Tanggapan responden dari Usia tentang faktor Timbulnya Keinginan untuk
mendapatkan bahan yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam
berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan hasil penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor Timbulnya Keinginan

Untuk mendapatkan Bahan berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru adalah umur atau usia 10-20 dan 41-

50 dari 10 responden 9 mengatakan bahwa faktor timbulnya keinginan untuk

mendapatkan bahan terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru. Dan terlihat jelas tabel 5.2.1.4 dan tabel 5.2.2.5 diatas

dapat terlihat tanggapan dari responden mengenai faktor keinginan untuk

mendapatkan bahan mempengaruhi kebutuhan konsumen dalam berbelanja di pasar

tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang responden,  40 orang atau 40%

Tanggapan Usia Jumlah skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

1

9

3

7

1

8

-

9

2

7

7

40

35

160

7%

40%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

-

-

-

-

1

-

1

-

1

-

3

-

9

-

3%

-

Sangat tidak

Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

204

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                             250

% Skore 200  /  250 X 50 40,8 %

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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mengatakan berpengaruh mengenai faktor timbulnya keinginan untuk mendapatkan

bahan, 7 orang atau 7% mengatakan sangat berpengaruh dan 3 orang atau 3% cukup

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru.Dengan rata-rata skore 204 dan persentase skor adalah 40,8%

mengatakan bahwa mengenai faktor timbulnya keinginan untuk mendapatkan  bahan

berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah  berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden diatas

bahwa faktor keinginan untuk mendapatkan makanan berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Jadi tak

heran banyak dan lengkap bahan -bahan yang di jual di pasar tradisional syariah ini

,sehingga timbulnya keinginan konsumen untuk membeli bahan makanan apapun

disini, apalagi pasar tradisional syariah ini tidak jauh dari kampus uir, para

mahasiswa sudah pernah berbelanja dipasar tradisional syariah ini.

2.  Faktor Pencarian Informasi

Faktor pencarian informasi yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah satu

yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Seperti pencarian

informasi yang sedang sedang saja dan mencari  informasi secara aktif.

Mencari informasi secara aktif merupakan salah satu alasan atau pilihan konsumen

dalam berbelanja di pasar syariah, karena mencari informasi secara aktif berpengaruh

terhadap keputusan konsumen.
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Tabel 5.2.2.1

Tanggapan responden dari jenis kelamin tentang faktor Pencarian Informasi

sedang–sedang saja  yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor pencarian informasi

yang sedang-sedang saja cukup mempengaruhi  keputusan konsumen dalam

berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru adalah perempuan dari 40

responden mengatakan bahwa faktor pencarian informasi sedang sedang saja cukup

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru. 5 responden mengatakan, 29 responden mengatakan cukup

Tanggapan

Frekuensi

Laki-laki         Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

-

-

5

-

5

-

20

-

5%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

9

1

29

6

38

7

114

14

38%

7%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

148

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 148/250X50 29,6%

Kalsifikasi Cukup Berpengaruh 3
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berpengaruh, dan 6 responden mengatakan tidak berpengaruh  terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru.

Tabel 5.2.2.2

Tanggapan responden dari usia tentang faktor Pencarian Informasi sedang –

sedang saja  yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor pencarian informasi yang

sedang- sedang saja cukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru adalah umur 51-60 dari 10

responden 10 mengatakan bahwa faktor pencarian informasi sedang sedang saja

cukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

2

-

2

-

-

-

2

-

-

-

6

-

24

-

6%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

7

1

5

3

8

2

8

-

10

-

38

6

114

12

38%

6%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

150

-

50

Skore Maksimum 50  X  5 250

% Skore 150  /  250 X 50 30 %

Kalsifikasi Cukup berpengaruh 3
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Dan terlihatjelas tabel 5.2.2.1dan tabel 5.2.2.2 diatas dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor pencarian informasi sedang sedang saja cukup

mempengaruhi kebutuhan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah

pekanbaru. Dari 50 orang responden,  38 orang atau 38% mengatakan cukup

berpengaruh, 6 orang atau 6% mengatakan  berpengaruh dan 6 orang atau 6% tidak

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 150 dan persentase skor adalah 30%

mengatakan bahwa mengenai faktor  pencarian informasi sedang sedang saja cukup

berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah  berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden diatas

bahwa faktor pencarian informasi yang sedang - sedang saja cukup berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah

pekanbaru. Jadi tak heran pencarian informasi  sedang saja tentang pasar tradisional

syariah cukup mempengaruhi para pedagang yang jualan di pasar tradisional syariah

ini, sehingga banyak yang belum tahu tentang dan lokasi pasar tradisional syariah

tersebut.
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Tabel 5.2.2.3

Tanggapan responden dari jenis kelamin tentang faktor Mencari  Informasi

Secara Aktif yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor mencari informasi

secara aktif cukup mempengaruhi  keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar

tradisional syariah pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden responden

mengatakan bahwa faktor mencari  informasi secara aktif cukup berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah

pekanbaru. 2 responden mengatakan sangat berpengaruh, 16 responden mengatakan

berpengaruh,17 responden mengatakan cukup berpengaruh  dan 5 responden

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

5

2

16

2

21

10

84

2%

21%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

5

-

17

5

22

5

66

10

22%

5%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

170

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                      250

% skore 170/250X50 34%

Kalsifikasi Cukup Berpengaruh 3
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mengatakan  tidak berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja di

pasar tradisional syariah pekanbaru.

Tabel 5.2.2.4

Tanggapan responden dari usia tentang faktor mencari Informasi secara aktif

yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan mencari informasi secara aktif

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah umur atau usia 51-60 dari 10 responden 7 mengatakan

bahwa faktor mencari informasi terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

3

1

5

-

3

-

4

-

7

1

22

5

88

1 %

22%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

5

2

2

2

6

1

6

-

3

-

22

5

66

10

22%

5%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

169

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                                                      250

% Skore 169  /  250 X 50 33,8 %

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.2.3 dan tabel 5.2.2.4 diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor mencari informasi secara aktif mempengaruhi  konsumen

dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang responden, 1

orang atau 1% mengatakan sangat  berpengaruh, 22 orang atau 22 % berpengaruh

mengenai faktor mencari informasi secara aktif ,22orang atau 22% cukup

berpengaruh  dan 5 orang 5% tidak berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 200 dan

persentase skor adalah 40% mengatakan bahwa mengenai faktor mencari informasi

secara aktif berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru adalah  berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden

diatas bahwa faktor mencari informasi secara aktif berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Jadi tak heran

banyak para masyarakat sekitar  di pasar tradisional syariah ini bisa tahu bahwa pasar

tradisional syariah merupakan pasar yang bagus dan banyak konsumen berbelanja di

sana.

3. Faktor Evaluasi Alternatif

Faktor  Evaluasi Alternatif yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah satu

yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Evaluasi

Alternatif merupakan salah satu alasan atau pilihan konsumen  dalam berbelanja

di pasar syariah, karena mengevaluasi sebuah pasar berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja.
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Tabel 5.2.3.1

Tanggapan responden dari jenis kelamin tentang faktor Melakukan Evaluasi

Alternatif  yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor melakukan evaluasi

alternatif  mempengaruhi  keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah pekanbaru adalah perempuan dari 40 responden responden mengatakan

bahwa faktor melakukan evaluasi alternatif berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. 2 responden

mengatakan sangat  berpengaruh, 22responden berpengaruh, 13 responden

mengatakan cukup berpengaruh, dan 3 respondenmengatakan tidak berpengaruh

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki            Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

2

2

22

2

24

10

96

2%

24%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

8

-

13

3

21

3

63

6

21%

3%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

175

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 175/250X50 35%

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah

pekanbaru.

Tabel 5.2.3.2

Tanggapan responden dari usia tentang faktor Evaluasi Alternatif yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional
syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor Evaluasi Alternatif

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah umur atau usia 10-20 dari 10 responden 8 mengatakan

bahwa faktor  melakukan evaluasi alternatif  berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah Skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

8

1

4

-

5

-

6

-

3

1

26

5

104

1%

26%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

2

-

2

3

5

-

4

-

7

-

20

3

60

6

20%

3%

Sangat tidak

Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

175

-

50%

Skore Maksimum 50  X  5                                                             250

% Skore 175/ 250 X 50 35 %

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.3.1 dan tabel 5.2.3.2 diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor evaluasi alternatif mempengaruhi keputusan konsumen

dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang responden, 26

orang atau 26% mengatakan berpengaruh mengenai faktor evaluasi alternatif, 1 orang

atau 1% mengatakan sangat berpengaruh, 20 orang atau 20% cukup berpengaruh, dan

3 orang atau 3% mengatakan tidak berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 175 dan

persentase skor adalah 35% mengatakan bahwa mengenai faktor melakukan evaluasi

alternatif berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru  adalah  berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden

diatas bahwa Melakukan Evaluasi Alternatif berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Jadi tak heran jika

melakukan evaluasi dapat mempengaruhi  minat konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah,sehingga banyak yang ingin tahu tentang  pasar tradisional syariah

dalam melakukan evaluasi ke lokasi tersebut.

4. Faktor Keputusan Pembelian

Faktor Keputusan pembelian yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah satu

yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Seperti faktor

pendapatan keluarga dan faktor harga dan manfaat produk yang diharapkan.
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Faktor Harga dan Maanfaat produk yang di Harapkan merupakan salah satu alasan

atau pilihan konsumen  dalam berbelanja di pasar syariah, karena harga dan manfaat

barang di sebuah pasar berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja.

Tabel 5.2.4.1

Tanggapan responden dari  jenis kelamin faktor pendapatan keluarga yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor pendapatan

keluarga cukup mempengaruhi  keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar

tradisional syariah pekanbaru adalah perempuan dari 40 responden responden

mengatakan bahwa faktor pendapatan keluarga cukup berpengaruh  terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki         Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

2

-

3

-

5

-

20

-

5%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

8

-

19

18

27

18

81

36

27%

18%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

137

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 137/250X50 27,4%

Kalsifikasi Cukup  Berpengaruh 3
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3 responden mengatakan berpengaruh, 19 responden cukup berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru, 18

responden mengatakan tidak berpengaruh, terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru.

Tabel 5.2.4.2

Tanggapan responden dari usia tentang faktor pendapatan keluarga yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional
syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor pendapatan keluarga

cukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru adalah umur atau usia 51-60 dari 10 responden 7

mengatakan bahwa faktor pendapatan keluarga cukup berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah Skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

1

-

1

-

-

-

1

-

2

-

5

-

20

-

5%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

3

6

6

3

5

5

6

3

7

1

27

18

81

36

27%

18%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

137

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                             250

% Skore 137  /  250 X 50 27,4 %

Kalsifikasi Cukup  Berpengaruh 3
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.4.1 dan tabel 5.2.4.2 diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor pendapatan keluarga mempengaruhi keputusan konsumen

dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang responden, 27

orang atau 27% mengatakan  cukup berpengaruh mengenai faktor pendapatan

keluarga, 5 orang atau 5% mengatakan berpengaruh, 18 orang atau 18% mengatakan

tidak berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 137 dan persentase skor adalah

27,4% mengatakan bahwa mengenai faktor melakukan pendapatan keluarga cukup

berpengaruh terhadap  keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru  adalah   cukup berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden

diatas pendapatan keluarga cukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Pendapatan memang menjadi salah

satu masalah yang di hadapi masyarakat, kebanyakkan orang yang pergi ke pasar

tradisional orang yang menengah kebawah. Jadi tak heran jika pendapatan keluarga

cukup mempengaruhi keputusan  konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah.
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Tabel 5.2.4.3

Tanggapan responden dari  Jenis Kelamin faktor Harga dan Manfaat

Produk yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor Harga dan Manfaat

Produk mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden 25 responden mengatakan

bahwa faktor harga dan manfaat produk berpengaruh, 15 responden mengatakan

sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki         Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

5

5

15

25

20

30

100

120

20%

30%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

-

-

-

-

-

-

-

-

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

220

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 220/250X50 44%

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Tabel 5.2.4.4

Tanggapan responden dari Usia faktor Harga dan Manfaat Produk yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor Harga dan Manfaat

Produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru adalah umur atau usia 21-30  dan usia 31-40 dari 10

responden 8 mengatakan bahwa faktor harga dan manfaat produk berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah

pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah Skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

6

3

2

8

2

8

4

6

6

4

20

29

100

116

20%

29%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

-

1

-

-

-

-

-

-

-

- 1 2

-

1%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

218

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                             250

% Skore 218 /  250 X 50 43,6 %

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.4.3 dan tabel 5.2.4.4 diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor harga dan manfaat produk mempengaruhi keputusan

konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang

responden, 29 orang atau 29% mengatakan berpengaruh mengenai faktor harga dan

manfaat produk, 20 orang atau 20% mengatakan sangat berpengaruh, dan 1 orang

atau 1% mengatakan tidak berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 218 dan

persentase skor adalah 43,6% mengatakan bahwa mengenai faktorharga dan manfaat

produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru  adalah  berpengaruh.Berdasarkan jawaban responden

diatas harga dan manfaat produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Harga dan manfaat produk menjadi

salah satu masalah yang di hadapi masyarakat, kebanyakkan orang yang pergi ke

pasar tradisional memikirkan harga yang murah dan manfaat produk  yang bagus.

Jadi tak heran jika harga dan manfaat produk mempengaruhi keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisionalsyariah.

5. Faktor Perilaku Sesudah Pembelian.

Faktor Perilaku Sesudah pembelian yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah

satu yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Seperti faktor

kepuasan atau tidak puas dan faktor Melakukan pembelian ulang .
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Faktor Melakukan pembelian Ulang merupakan salah satu alasan atau pilihan

konsumen  dalam berbelanja di pasar syariah,  karena Faktor Melakukan pembelian

Ulang di sebuah pasar berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja.

Tabel 5.2.5.1

Tanggapan responden dari  Jenis Kelamin faktor kepuasan atau tidak puas

yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pasir putih Pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor kepuasan tidak puas

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah

pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden 22 responden mengatakan bahwa

faktor puas atau tidak berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki         Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

6

4

22

4

28

20

112

4%

28%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

4

-

14

-

18

-

54 18%

-

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

186

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                         250

% skore 186/250X50 37,2%

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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dipasar tradisional syariah pekanbaru. 4 responden mengatakan sangat berpengaruh

dan 14 respondencukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tabel 5.2.5.2

Tanggapan responden dari Usia faktor kepuasan atau tidak puas yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor kepuasan dan tidak puas

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah umur atau usia 41-50  dari 10 responden 8 mengatakan

bahwa faktor kepuasan dan tidak puas berpengaruh terhadap keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah Skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

1

7

-

5

2

3

-

8

1

5

4

28

20

112

4%

28%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

2

-

5

-

5

-

2

-

4

-

18

-

54

-

18%

-

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

186

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                             250

% Skore 186 /  250 X 50 37,2 %

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.5.1 dan tabel 5.2.5.2diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor kepuasan atau tidak puas mempengaruhi keputusan

konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang

responden, 28 orang atau 28% mengatakan berpengaruh mengenai faktor kepuasan

atau tidak puas , 4 orang atau 4% mengatakan sangat berpengaruh, dan 18 orang atau

18% mengatakan cukup berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 186 dan

persentase skor adalah 37,2% mengatakan bahwa mengenai faktorharga dan manfaat

produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru adalah berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden

diatas faktor kepuasan dan tidak puas berpengaruh terhadap keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru. Konsumen merasa puas atau

tidak menjadi salah satu masalah yang di hadapi masyarakat, kebanyakkan orang

yang pergi ke pasar tradisional merasa puas atau tidak dengan pelayanan di sana, Bisa

jadi konsumen pindah ke pasar yang lebih baik. Jadi tak heran konsumen merasa puas

atau tidak puas mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah.
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Tabel 5.2.5.3

Tanggapan responden dari  Jenis Kelamin faktor Melakukan Pembelian

Ulang yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pasir putih Pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian.

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan yaitu faktor Melakukan

pembelian ulang  mempengaruhi  keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar

tradisional syariah pekanbaru adalah perempuan  dari 40 responden 25 responden

mengatakan bahwa faktor pembelian ulang berpengaruh, 2 responden mengatakan

sangat berpengaruh, 12 responden cukup berpengaruh dan 1 responden mengatakan

tidakberpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru.

Tanggapan Frekuensi

Laki-laki         Perempuan            jumlah

Skor (%)

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

-

7

2

25

2

32

10

128

2%

32%

Cukup Berpengaruh

Tidak Berpengaruh

3

-

12

1

15

1

45

2

15%

1%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

40

-

50

-

185

-

50

Skore maksimum 50 X 5                                                  250

% skore 185/250X50 37%

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Tabel 5.2.5.4

Tanggapan responden dari Usia faktor melakukan pembelian ulang yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pasir putih pekanbaru.

Sumber Data: Olahan Hasil Penelitian.

Terlihat jelas bahwa yang paling banyak mengatakan faktor kepuasan dan tidak puas

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru adalah umur atau usia 51-60 dari 10 responden 10 mengatakan

bahwa faktor melakukan pembelian ulang berpengaruh terhadap keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru.

Tanggapan Usia Jumlah Skore %

10-20 21-30 31-40 41-50 51-60

Sangat Berpengaruh

Berpengaruh

1

7

1

7

-

2

-

6

-

10

2

32

10

128

2%

32%

Cukup berpengaruh

Tidak Berpengaruh

2

-

2

-

7

1

4

-

-

-

15

1

45

2

15%

1%

Sangat tidak Berpengaruh

Jumlah

-

10

-

10

-

10

-

10

-

10

-

50

-

185

-

50

Skore Maksimum 50  X  5                                                             250

% Skore 185 /  250 X 50 37%

Kalsifikasi Berpengaruh 4
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Dan terlihat jelas tabel 5.2.5.3 dan tabel 5.2.5.4 diatas  dapat terlihat tanggapan dari

responden mengenai faktor kepuasan atau tidak puas mempengaruhi keputusan

konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru. Dari 50 orang

responden, 32 orang atau 32% mengatakan berpengaruh mengenai faktor melakukan

pembelian ulang, 2 orang atau 2% mengatakan sangat berpengaruh, 15 orang atau

15% mengatakan cukup berpengaruh  dan 1 orang atau 1% mengatakan tidak

berpengaruh  terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah pekanbaru. Dengan rata-rata skore 200 dan persentase skor adalah 40%

mengatakan bahwa mengenai faktorharga dan manfaat produk berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru  adalah

berpengaruh. Berdasarkan jawaban responden diatas  faktor melakukan pembelian

ulang  berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar

tradisional syariah pekanbaru. Konsumen melakukan pembelian ulang jika

kebanyakkan orang memutuskan pergi ke pasar tradisional syariah itu dan merasa

puas dengan pelayanan di sana, Bisa jadi konsumen pindah ke pasar yang lebih baik

dan lebih banyak orang yang mendatangi pasar tradisional tersebut. Jadi tak heran

melakukan pembelian ulang mempengaruhi keputusan konsumen dalam berbelanja

dipasar tradisional syariah.
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Tabel 5.3

Hasil Rekapituasi Tanggapan Responden Mengenai

Variabel Keputusan Konsumen Berdasarkan jenis kelamin

No Indikator Akreditas Skor Jawaban Skor
SB B CB TB STB
5 4 3 2 1

1 Kebutuhan sehari –hari 12 27 11 - -
Bobot nilai 60 108 33 - - 201

2 Adanya Rekomendasi produk
dari pihak lain

- 9 33 8 -

Bobot nilai - 36 99 16 - 151
3 Timbulnya Keinginan Untuk

Mendapatkan Bahan
7 40 3 - -

Bobot Nilai 35 160 9 - - 204
4 Pencarian Informasi Yang

sedang- sedang
- 5 38 7 -

Bobot Nilai - 20 114 14 - 148
5 Mencari Informasi yang

Secara Aktif
2 21 22 5 -

Bobot Nilai 10 84 66 10 - 170
6 Melakukan Evaluasi 2 24 21 3 -

Bobot Nilai 10 96 63 6 - 175
7 Pendapatan Keluarga yang

diharapkan
- 5 27 18 -

Bobot Nilai - 20 81 36 - 137
8 Harga dan  Manfaat Produk

yang diharapkan
20 30 - - -

Bobot Nilai 100 120 - - - 220
9 Kepuasan atau Tidak Puasan 4 28 18 - -

Bobot Nilai 20 112 54 - - 186
10 Melakukan Pembelian Ulang 2 32 15 1 -

Bobot Nilai 10 128 45 2 - 185
Jumlah

Skor Tertinggi 4 X 3 X 50

1.776

600
% Share Perolehan

Kriteria Penilaian

2,96%

Berpengaruh
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Tabel 5.3

Hasil Rekapituasi Tanggapan Responden Mengenai

Variabel Keputusan Konsumen Berdasarkan usia

Dari tabel diatas dapat dilihat Skor yang di peroleh dari jawaban responden jenis
kelamin dan usia mengenai keputusan konsumen adalah 1.775 dan diperoleh persentase
sebesar 2,96% sehinggakriteria perolehan responden adalah  berpengaruh yakni
berada pada interval antara  2% - 3%.

No Indikator Akreditas Skor Jawaban Skor
SB B CB TB STB
5 4 3 2 1

1 Kebutuhan Sehari-Hari 12 27 11 - -
Bobot Nilai 60 108 33 - - 201

2 Adanya Rekomendasi produk dari
pihak lain

- 8 34 8 -

Bobot Nilai - 34 102 16 - 150
3 Timbulnya Keinginan Untuk

Mendapatkan Bahan
7 40 3 - -

Bobot Nilai 35 160 9 - - 204
4 Pencarian Informasi Sedang

sedang saja
- 6 38 6 -

Bobot Nilai - 24 114 12 - 150
5 Mencari Informasi Secara Aktif 1 22 22 5 -

Bobot Nilai 5 88 66 10 - 169
6 Melakukan Evaluasi 1 26 20 3 -

Bobot Nilai 5 104 60 6 - 175
7 Pendapatan Keluarga - 5 27 18 -

Bobot Nilai - 20 81 36 - 137
8 Harga dan Manfaat Produk 20 29 - 1 -

Bobot Nilai 100 116 - 2 - 218
9 Kepuasan atau Tidak Puas 4 28 18 - -

Bobot Nilai 20 112 54 - - 186
10 Melakukan Pembelian Ulang 2 32 15 1 -

Bobot Nilai 10 128 45 2 - 185
Jumlah 1.775
Skor Tertinggi 4 X 3 X 50 600
% Share Perolehan 2,96%
Kriteria Perolehan Berpengaruh
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b. Pembahasan Hasil Penelitian

Faktor- Faktor Mempengaruhi keputusan pembelian:

1. Faktor Pengenalan Kebutuhan

- Faktor kebutuhan sehari- hari

- Faktor adanya rekomondasi produk dari pihak lain

- Faktor timbulnya keinginan untuk mendapatkan bahan atau prduk

2. Faktor pencarian informasi

- Faktor pencarian informasi yang sedang- sedang saja.

- Faktor mencari informasi secara aktif

3. Faktor  evaluasi alternatif

- Faktor melakukan evaluasi

4. Faktor keputusan membeli

- Faktor pendapatan keluarga yang di harapkan

- Faktor harga dan manfaat produk yang di harapkan

5. Faktor perilaku sesudah pembelian

- Faktor kepuasan atau tidak puas

- Faktor melakukan pembelian ulang
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1. Faktor pengenalan kebutuhan

Faktor pengenalan kebutuhan yang terdapat pada sebuah pasar merupakan

salah satu yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah

pasar.Seperti kebutuhan akan sehari hari,adanya rekomondasi produk dari

pihak lain, dan timbulnya keinginan untuk mendapatkan bahan.Kebutuhan

akan sehari- hari  merupakan salah satu alasan atau pilihan konsumen  dalam

berbelanja di pasar syariah, karena keinginan untuk mendapatkan bahan hal

yang sangat berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

a. Faktor Kebutuhan sehari- hari

Dari  hasil yang diperoleh diketahui bahwa masyarakat  berpendapat

bahwa kebutuhan sehari hari berpengaruh terhadap keputusan mereka

dalam berbelanja kebutuhan sehari – hari di pasar tradisional Syariah ini.

Kita sudah mengetahui bahwa pasar tradisional merupakan tempat yang

banyak sekali penjualan bahan pokok kita atau  kebutuhan sehari hari,

seperti  cabe, bawang,  sayur,  ikan, ayam, telur, beras, gula, kopi, teh  dan

bahan masakkan lainnya. Kebutuhan sehari hari merupakan hal yang tak

bisa di pisahkan pada masyarakat sekarang, karena kebutuhan merupakan

kunci dari kehidupan mereka. Pasar tradisional syariah  banyak  yang

menjual kebutuhan sehari hari jadi  tak heran bahwa pasar ini menjadi

pasar digemari masyarakat pasir putih.
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b. Faktor Adanya Rekomendasi Produk Dari pihak Lain

Dari hasil yang diperoleh Diketahui Bahwa Masyarakat Berpendapat

bahwa  Adanya Rekomendasi produk dari pihak lain cukup berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah ini. Adanya rekomendasi produk merupakan adanya informasi

penting yang disampaikan oleh sekelompok orang yang pernah berbelanja

dan membeli produk di pasar tradisional syariah. Biasaya rekomendasi ini

melalui mulut ke mulut, atau para konsumen yang sudah pernah membeli

suatu produk di pasar tradisional syariah  dan mereka menceritakan

semua pengalaman mereka kepada saaudara,teman, tetangga dan

masyarakat sekitar.

c. Timbulnya Keinginan Untuk Mendapatkan Bahan

Dari hasil yang di peroleh diketahui bahwa masyarakat  berpendapat

bahwa Timbulnya keinginan untuk mendapatkan bahan berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah ini. Penjualan yang lengkap di pasar tradisional akan membuat

rasa ingin mendapatkan sebuah bahan. Pasar tradisional menjadi tempat

yang di cari masyarakat dalam membeli bahan seperti cabe, bawang,

sayur dan lainnya. Itulah pasar tradisional menjadi hal utama  timbulnya

rasa keinginan untuk mendapatkan bahan makaanan.
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2. Faktor Pencarian Informasi

Faktor pencarian informasi yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah

satu yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Seperti

pencarian informasi yang sedang sedang saja dan mencari  informasi secara

aktif.  Mencari informasi secara aktif merupakan salah satu alasan atau pilihan

konsumen  dalam berbelanja di pasar syariah, karena mencari informasi secara

aktif berpengaruh terhadap keputusan konsumen.

a. Pencarian Informasi yang Sedang-sedang saja

Dari Hasil  yang diperoleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat

bahwa pencarian informasi yang sedang-sedang saja cukup berpengaruh

terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional

syariah ini. Mencari informasi hal yaang bisa di biilang mudah dan bisa

tidak. Mudah nya adalah sekarang adalah zaman teknologi, apapun bisa di

lihat dari sana. Tidak nya adalah informasi yang di dapat  itu benar atau

tidak. Pencarian informasi yang sedang sedang saja cukup berpengaruh

dalam keputusan mereka dalam berbelanja, Apalagi informasi itu tidak

jelas dan tidak benar membuat masyarakat ragu berbelanja di pasar

tradisional syariah ini.
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b. Mencari Informasi secara Aktif

Dari hasil yang di peroleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat

Mencari informasi secara aktif bisa berpengaruh  terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja di pasar syariah ini.

Mencari informasi secara aktif adalah mencari informasi terus menerus

tentang tempat yang di bicarakan orang kepadanya, Dan ia akan terus

menerus  memastikan informasi yang di dapat itu benar atau tidak.

3. Faktor Evaluasi Alternatif

Faktor  Evaluasi Alternatif yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah satu

yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Evaluasi

Alternatif merupakan salah satu alasan atau pilihan konsumen  dalam berbelanja

di pasar syariah, karena mengevaluasi sebuah pasar berpengaruh terhadap

keputusan konsumen dalam berbelanja.

a. Melakukan Evaluasi

Dari hasil yang diperoleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat

melakukan evaluasi  berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah ini. Melakukan evaluasi terhadap

infoormasi  merupakan hal yang wajar dan mempengaruhi keputusan

konsumen, Para konsumen berhak melakukan evaluasi atas informasi

yang didapatkannya benar atau tidak.
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4. Faktor Keputusan Pembelian

Faktor Keputusan pembelian yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah satu

yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar.Seperti faktor

pendapatan keluarga dan faktor harga dan manfaat produk yang diharapkan.Faktor

Harga dan Maanfaat produk yang di Harapkan merupakan salah satu alasan atau

pilihan konsumen  dalam berbelanja di pasar syariah, karena harga dan manfaat

barang di sebuah pasar berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja.

a. Pendapatan Keluarga yang diharapkan

Dari hasil yang di peroleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat pendapatan

keluarga yang diharapkan cukup berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja dipasar tradisional syariah ini.Pasar tradisional adalah tempat

pembelanjaan masyarakat yang pendapatannya rata rata menengah kebawah.Bagi

pendapatan yang menengah keatas jarang yang mau berbelanja di pasar

tradisional.Bagi yang berbelanjaa dipasar tradisional syariah ini adalah masyarakat

yang pendapatannya rata –rata menengah keatas dan juga menengah kebawah.

b. Harga dan Manfaat Produk

Dari hasil yang diperoleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat Harga dan

Manfaat Produk berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja di

pasar tradisional syariah ini. Harga adalah hal sangat penting dan mempengaruhi

dalam penjualan, jika harga itu mahal pembeli akan segan dan tak akan membeli
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barang yang dijual dan membeli jika bahan itu di perlukan sekali oleh konsumen itu.

Dan  Manfaat produk juga mempengaruhi  keputusan konsumen dalam membeli

suatu produk. Jika harga dan produk itu tidak ada guna nya masyarakat tidak akan

membeli produk tersebut dan membeli produk yang murah dan bermanfaat bagi

mereka. Harga di pasar tradisional syariah ini bisa dibilang cukup stabil.Meski harga

kadang naik dan turun akan tetapi masih  stabil jika  berbelanja di pasar ini.

5. Faktor Perilaku Sesudah Pembelian.

Faktor Perilaku Sesudah pembelian yang terdapat pada sebuah pasar merupakan salah

satu yang menjadi faktor keputusan konsumen terhadap sebuah pasar. Seperti faktor

kepuasan atau tidak puas dan faktor Melakukan pembelian ulang . Faktor Melakukan

pembelian Ulang merupakan salah satu alasan atau pilihan konsumen  dalam

berbelanja di pasar syariah,  karena Faktor Melakukan pembelian Ulang di sebuah

pasar berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam berbelanja.

a. Kepuasan atau tidak puas

Dari hasil yang  diperoleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat

kepuasan atau tidak puas berpengaruh terhadap keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisional syariah ini. Masyarakat merasa puas

jika pasar itu lengkap dan terpenuhi segala keinginan konsumen

tersebut.Dan jika masyarakat itu tidak puas dengan pasar itu, mereka

tidak akan datang dan berbelanja di pasar tersebut. kepuasan konsumen
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dalam berbelanja dipasar tradisional syariah ini terlihat banyak orang

yang datang dan berbelanja di pasar tradisional ini. Jadi kepuasan

konsumen menjadi hal yang tak bisa dipisah kan dalam membuka usaha

di pasar tradisional syariah ini.

b. Melakukan Pembelian Ulang

Dari hasil yang diperoleh diketahui bahwa masyarakat berpendapat

melakukan pembelian ulang berpengaruh terhadap keputusan konsumen

dalam berbelanja dipasar tradisional syariah ini. Jika para konsumen

merasa puas berbelanja di pasar tradisional tersebut maka mereka akan

membeli ulang bahan di beli atau di dapat di tempat tersebut dan menjadi

langganan para penjualan itu, sehingga mereka tidak akan pernah

ketempat yang lain kecuali bahan tersebut sudah habis oleh yang lain.

Begitu pula dengan para konsumen yang berbelanja dipasar tradisional

syariah  ini.  Jika mereka atau para konsumen itu merasa puas berbelanja

di pasar tradisional syariah ini mereka akan membeli ulang di sini, dan

tidak akan ketempat lain jika masih ada bahan tersebut.
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Saran konsumen

1. Saran untuk Faktor Pengenalan Kebutuhan

a. Faktor kebutuhan Sehari- hari : Para konsumen ingin kebutuhan sehari –hari
mereka lengkap dan tidak ada kekurangan dalam berbelanja di pasar, oleh
karena itu  para pedagang haruslah menjual semua kebutuhan mereka lengkap
dan tidak ada kekurangan apa pun di pasar tradisional ini.

b. Faktor adanya rekomondasi produk dari pihak lain : konsumen ingin
informasi yang disampaikan benar adanya, dan informasi itu tidak benar maka
akan mengecewakan para pembeli yang tadinya ingin membeli menjadi tidak
akan membeli dan tidak  akan berbelanja di pasar tradisisional tersebut.

c. Timbulnya keinginan untuk mendapatkan bahan atau produk : Rasa timbulnya
keinginan untuk mendapatkan bahan atau produk bisa terjadi karena semua
bahan nya lengkap, untuk itu konsumen menyarankan bahwa semua yang di
jual harus lengkap, dan tidak ada yang kurang.

2. Saran untuk faktor pencarian informasi

a. Faktor pencarian informasi sedang – sedang saja : para pedagang harus
memberikan  perhatian yang meningkat.

b. Faktor pencarian informasi secara aktif :  para konsumen  harus mencari informasi
melalui bahan- bahan bacaan, menelpon teman yang pernah ke sana, dan mempelajari
kegiatan yang lainnya.

3. Saran  untuk  faktor Evaluasi Alternatif :  kebanyakkan para pedagang memandang
konsuemen sebagai penilaian terhadaap produk mereka, jadi para konsumen haruslah
mengembngkan seperangkat kepercayaan merek tentang dimana setiap merek berada
pada ciri. Untuk itulah  kepercayan merek menimbulkan citra merek.

4. Saran  untuk faktor keputusan pembelian

a. Faktor Pendapatan keluarga  : Pendapatan keluarga mempeengaruhi Para
konsumen membeli sesuatu,  untuk itu para konsumen  haruslah  membentuk
preferensi terhadap merek- merek yang terdapat pada perangkat pilihan, dan
membentuk tujuan membeli barang yang akan dibeli.
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b.  Faktor  Harga dan Manfaat Prouk  : Para konsumen ingin harga dan manfaat
barang yang dibeli  itu murah, terjangkau, dan bermanfaat  bagi dirinya. Pedagang
harus mempertimbangkan harga dan manfaat barang yang akan dijualnya.

5.  Saran  untuk Faktor Perilaku Sesudah pembelian

a. Faktor Kepuasan atau Tidak Puas : para konsumen merasa puas atau tidak
tergantung pada pelayanan di pasar, dan merasa puas atau tidak nya terlihat pada
sikap para konsumen. Untuk itu para pedagang harus mengutamakan pelayanan yang
terbaik dan mengetahui sikap para konsumennya.

b. Faktor Melakukan Pembelian Ulang : para pedagang harus mengutakan pelayanan,
jika para konsumen merasa puas dengan pelayanan yang disediakan maka mereka
akan melakukan pembelian ulang dan bahkan tidak akan berpindah ke tempat yang
lain selain tempat tersebut.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan Hasil penelitian dan pengujian yang dilakukan terhadap keputusan

konsumen dalam berbelanja dipasar tradisional syariah pekanbaru maka dapat

diambil kesimpulan dan saran-saran sebagai berikut :

6.1 Kesimpulan

1 Berdasarkan Hasil Penelitian Mengenai Faktor-Faktor yang mempengaruhi

keputusan konsumen serperti, Faktor kebutuhan sehari- hari, Timbulnya

keinginan untuk mendapatkan bahan, Melakukan evaluasi, Harga dan

manfaat produk yang diharapkan, Kepuasan atau tidak puas, dan Melakukan

pembelian ulang berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam

berbelanja di pasar tradisional syariah pasir putih pekanbaru berdasarkan

jenis kelamin. Faktor yang paling dominan antara seluruh faktor ternyata

terdapat dua faktor, yaitu Faktor kebutuhan sehari hari dan Faktor harga dan

manfaat produk , Akan tetapi yang lebih berpengaruh di bandingkan dengan

Faktor kebutuhan sehari hari  adalah Faktor harga dan Manfaat produk.

Sebab total responden Faktor Harga dan Manfaat produk adalah 220 (44 %)

sedangkan total responden Faktor Kebutuhan Sehari- hari mempunyai total

skor 201 (40,2 %).Jadi Faktor Harga dan Manfaat menjadi hal utama dalam

memutuskan berbelanja dipasar tradisional syariah ini.
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2 untuk karakteristik responden berdasarkan usia dan jenis kelamin. Dilihat

dari skor Usia perolehan responden ternyata Faktor  harga dan manfaat

produk  berpengaruh  dalam keputusan konsumen berbelanjadi pasar

tradisional syariah pekanbaru dengan total skor 4. Usia yang berpengaruh

adalah usia 21-30 dan 31-40 dengan nilai yang sama, 2 sangat  berpengaruh

dan 8 berpengaruh. Dan Hasil penelitian untuk karakteristik responden

berdasarkan  jenis kelamin. Dilihat dari skor usia perolehan ternyata Faktor

harga dan manfaat  produk  berpengaruh  dalam keputusan konsumen

berbelanja di pasar tradisional syariah pekanbaru dengan total skor 4. Jenis

kelamin yang berpengaruh adalah  perempuan dengan nilai responden 15

untuk sangat berpengaruh dan 25 berpengaruh. Akan tetapi nilai skor nya

yang berbeda, Faktor harga dan manfaat produk berdasarkan jenis kelamin

220 sedangkan berdasarkan usia adalah 218. Jadi yang lebih cenderung

adalahdiFaktor harga dan manfaat produk adalah jenis kelamin  yaitu

dengan total skor 220, hanya perbedaan 2 angka saja.
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6.2 Saran

1. Masih dibutuhkan penelitian lebih lanjut dan mendalam khususnya dalam

menentukan faktor keputusan konsumen dalam berbelanja di pasar tradisional

syariah khususnya  terhadap harga dan manfaat produk yang dijual di  pasar

tradisional syariah pekanbaru.

2. Bagi konsumen atau pelanggan yang ingin berbelanja di pasar tradisional

jangan terpaku pada harga yang murah dan manfaat produk yang belum

berguna, kalian harus mempertimbangkan harga yang sesuai dan manfaat

produk yang kita beli itu bermanfaat untuk kita atau tidak.

3. Bagi penjual yang berjualan jangan  menetapkan harga dan manfaat produk

yang belum di pertimbangkan oleh pemerintah yang bertugas, sebab akan

mrugikan penjual dan pembeli.
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