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ABSTRAK

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi bauran
pemasaran eceran (retail marketing mix) pada Swalayan Rokan Kecamatan Ujung
Batu Kabupaten Rokan Hulu. Sampel diambil dengan teknik non probability
sampling yang dalam hal ini responden yang dipilih adalah responden yang
berbelanja di Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu. Sampel yang diambil dalam
penelitian ini adalah 100 orang. Berdasakan ‘hasil penelitian analisis strategi
bauran pemasaran (retail marketing mix) dapat disimpulkan bahwa strategi bauran
pemasaran ritel(retail marketing mix) di Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu adalah
mayoritas pada interval skor.60-79 atau pada kategori baik dengan persentase
sebesar 51%. Hasil penelitian ini memberikan saran kepada pihak perusahaan agar
meningkatkan aspek promosi seperti pemasarana diberbagai media baik digital
maupun cetak, Karena berdasarkan analisis masih, terdapat responden yang tidak
setuju dengan promosi yang telah dilakukan, selain itu agar.dapat meningkatkan
aspek pelayanan (retail service) khususnya metode pembayaran dengan pilihan
debit/credit agar dapat memuaskan konsumen.

Kata Kunci : Strategi Bauran Pemasaran Eceran, Swalayan
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BAB |

PENDAHULUAN

semakin berkembang dengan pesat, jumlah gerai usaha ritel mengalami

pertumbuhan rata-rata sekitar 19% untuk pertumbuhan ritel modern dan
sekitar 6% per tahun untuk pertumbuhan ritel tradisional (Himawati dan
Nuryakin, 2017). Secara riil persaingan secara tidak langsung pada konteks
ritel semakin kompetitif, sehingga strategi untuk menarik minat masyarakat

sangat perlu menjadi ketentuan yang tidak boleh ditawar.



Bisnis ritel adalah kegiatan usaha menjual barang/jasa kepada perorangan
untuk keperluan diri sendiri, keluarga dan rumah tangga. Bisnis ritel dapat
dijumpai mulai dari skala kecil hingga besar. Salah satu bisnis ritel yang selalu
dijumpai di suatu daerah adalah swalayan.

Pasar swalayan menyediakan berbagai kebutuhan konsumen dalam jumlah
yang cukup besar dengan keuntungan yang kecil pada tiap unitnya. Selain itu,
pasar swalayan merupakan suatu bentuk usaha eceran yang mempunyai
operasi relatif besar, margin yang rendah, volume yang tinggi, dan bersifat
swalayan yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan konsumen.

Pasar swalayan semakin meningkat baik dalam jumlah maupun pelayanan
yang diberikan. Keadaan tersebut menyebabkan adanya persaingan pada
bisnis retail. Akibatnya mau tidak mau para pengusaha bisnis retail (pemilik
pasar swalayan) tidak~ mempunyai pilihan lain keeuali memenangkan
persaingan (Dewiasih, Meitriana dan Zukhri, 2014). Berkaitan dengan konsep
pemasaran yang berorientasi pada konsumen maka manajemen pasar swalayan
dapat memberikan kepuasan konsumen dengan eara memenuhi kebutuhan dan
keinginannya.Untuk menghadapi persaingan, maka mau tidak mau pemilik
swalayan tidak mempunyai pilihan lain kecuali memenangkan persaingan
dengan cara merebut konsumen sebanyak mungkin.

Fakta di atas dapat dimaknai sebagai adanya masalah pasar swalayan
dalam strategi pemasaran. Menurut Kotler (2000:593) salah satu instrumen
yang biasa dipergunakan untuk menyusun strategi pemasaran dengan

menggunakan metode bauran pemasaran. Strategi pemasaran yang umum



dijumpai adalah 4P yaitu product, price, promotion, place (Swasta dan
Handoko, 2000:119). Namun pada konsep retailing strategi ini dimodifikasi
menjadi lebih sesuai dengan pasar eceran yang disebut bauran pemasaran ecer
atau yang dikenal retail marketing mix (Mukaram dan Sarah, 2016:32).

Bauran pemasaran ecer (retail marketing mix) merupakan seperangkat alat
yang dapat digunakan pemasar untulk: membentuk karakteristik produk dan
jasa yang ditawarkan kepada pelanggan (Tjiptono, 2006) model ini
dikembangkan untuk pemasaran produk yang dihasilkan industri manufaktur.
Seiring dengan perkembangan industri, yang. tidak hanya produk/barang
melainkan™ telah hadirnya industri jasa, sehingga untuk mengakomodir
karakteristik'pemasaran eceran yang unik dan tangible.

Menurut Hendri Ma’ruf (2014:113) Bauran pemasaran ritel (retail
marketing ‘mix) terdiri~dari unsur-unsur_strategis yang digunakan untuk
mendorong pembeli melakukan transaksi dengan pedagang eceran tertentu.
Bauran pemasaran eceran yang meliputi produk (marchendise), harga (price),
promosi dan periklanan, pelayanan (retail service), lokasi (place) dan suasana
toko (atmposhere) dalam gerai ‘mempunyai arti penting dalam kegiatan
pemasaran.

Ujung Batu adalah sebuah kecamatan di Kabupaten Rokan Hulu, Riau,
Indonesia. Ujungbatu merupakan pusat bisnis di Kabupaten Rokan Hulu
karena lokasinya yang sangat strategis dengan percepatan ekonomi yang
sangat pesat. Beberapa daftar swalayan yang sedang berkembang di Ujung

Batu, Rokan Hulu ditampilkan pada tabel 1.1



Daftar Swalayan Beroperasi di Ujung Batu Kabupaten Rokan Hulu, Riau

Tabel 1.1

No Nama Swalayan Lokasi
1 | Bina Usaha T.eko Jalan Jend. Sudirman
2 | Bintang RN Toko Jalan Jend. Sudirman
3 | Delima Toko Pasar Ujung Batu
4 | Family Swalayan JI. Tuanku Tambusai
5 | Green Mart Ujung Batu Timur
6 | llyas Toko Ujung Batu Timur
7 | Lathifa Swalayan Ujung Batu Timur
8 | Masri-M Syariah Jalan Jend. Sudirman
9 | RM Mart Jalan Jend: Sudirman
10 | Sahabat Bunda Il Swalayan Jalan Jend. Sudirman
11 | Swalayan Rokan Jaya Jalan Ngaso
12 | Toko Arum Ujung Batu Timur
13 | Toko Mandau Ujung Batu Timur
14 | Toko Mas Ran Ujung Batu Timur
15 | Ujang Toko Jalan Jend. Sudirman

Sumber: Data Olahan Peneliti, 2019

Berdasarkan tabel 1.1 diketahui bahwa terdapat 15 swalayan yang
beroperasi aktif di Ujung-Batu Kabupaten Rokan Hulu, Riau yaitu Bina Usaha
Toko, Bintang RN Toko, Delima Toko, Family Swalayan, Green Mart, Ilyas
Toko, Lathifa Swalayan, Masri-M Syariah, RM Mart, Sahabat Bunda Il
Swalayan, Swalayan Rokan Jaya, Toko Arum, Toko Mandau, Toko Mas ran
dan Ujang Toko. Swalayan Rokan.Jaya Ujung Batu merupakan salah satu
swalayan yang terbesar di Kecamatan Ujung Batu.

Ditinjau dari aspek strategi pemasaran, swalayan rokan jaya ujung batu
memiliki produk yang termasuk lengkap, harga yang bersaing, tempat yang
terletak dipusat keramaian dan promosi yang terbilang aktif. Berdasarkan data

produk di Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu diketahui data sebagai berikut:



Tabel 1.2
Data produk swalayan rokan jaya ujung batu tahun 2019

No | Kelompok Jenis produk Banyak | Range harga (Rp)
barang merek
1 | Makanan (feod) | Bahan  makanan 17 2500 — 140.000
pokaok
Minuman 20 1.000 — 32.000
Roti kering dan 5 5002 21 000
basah
Snack 12 1.000 - 45.000
2 | Bukan Perawatan tubuh 9 1.000 — 98.000
Makanan (non | Bahan dan
food) peralatan cuci i B0 — 123.000
b daltis, 2 3,500 — 155.000
peralatan rumah
Alat tulis dan 7 500 — 78.000

kantor

Sumber: Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu, 2019

Berdasarkan data produk swalayan rokan jaya diketahui bahwa terdapat
dua kategori besar yang dijual, yaitu makanan (food) dan bukan makanan
(nonfood). Kategori makanan terdiri dari empat jenis produk ecer yaitu bahan
makanan pokok sebanyak 17 merek, minuman 20 sebanyak 20 merek, roti
kering dan basah sebanyak:6 merek, dan snack sebanyak 12 merek.
Sedangkan kategori bukan makananiterdiri dari empat jenis produk ecer yaitu
perawatan tubuh sebanyak 9 merek, bahan dan peralatan cuci 11 merek, bahan
dan peralatan rumah sebanyak 8 merek dan alat tulis dan kantor sebanyak 7
merek.

Range harga yang dijual juga bervariasi mulai dari Rp.500 hingga
Rp.140.000 tergantung pada jenis produk dan merek yang dijual. Lokasi
barang terpasang ditampilkan (display) berdasarkan kategori dan jenis produk
sehingga pilihan-pilihan merek dapat.dilihat di rak-rak yang tersedia berikut
label harganya pada rak.

Swalayan rokan jaya merupakan swalayan tertua di Ujung Batu yang
berdiri tahun 1998, sehingga swalayan ini memiliki cukup banyak
pengunjung/konsumen. Swalayan rokan jaya menghitung jumlah kunjungan
swalayan dengan berbantukan alat sensor tekanan dan photoelektrik yang
mendeteksi dipintu masuk pengunjung dan dikonfirmasi ulang oleh sensor/alat
terhadap pengujung yang menggunakan kasir/konter untuk bertransaksi.
Berikut data jumlah konsumen yang berbebelanja di Swalayan Rokan Jaya
Ujung Batu tahun 2015 hingga 2018.

Tabel 1.3
Data Jumlah Konsumen yang Berbelanja Swalayan Rokan Jaya Ujung
Batu Periode 2015-2018



Jumlah Konsumen yang Berbelanja 2015-2018
Bulan (orang)
2015 2016 2017 2018
Januari 1.600 1.235 980 750
Februari 1.550 1.460 950 783
Maret 1.350 1.550 1.050 850
April 1.230 1.090 930 730
Mei 1.400 1.120 900 750
Juni 1.350 1.050 950 800
Juli 1.244 1.102 960 850
Agustus 17330 930 980 750
September Lob# 1.070 870 800
Oktober 1.350 985 900 850
November 1.200 970 850 700
Desember 1.350 1.052 800 800
Rata-rata /bulan 1375 1.138 927 784
Total ftahtin 16.507 13.664 11.120 9.413
/orang /orang /orang /orang

Sumber: Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu, 2019

Berdasarkan tabel

1.3, menunjukkan bahwa terdapat data jumlah

konsumen yang turun dengan total kunjungan dari tahun 2015 hingga 2018
berturut-turut” adalah 16.507 “orang; |13.664" orang, 11.220 orang dan 9.413
orang jumlah konsumen per tahun. Data jumlah konsumen yang terendah
adalah 730 orang kunjungan, sedangkan data tertinggi adalah 1.600 orang.
Menurut data jumlah kensumen tahun terakhir (2018) terlihat data kunjungan
yang naik turun (fluktuatif) tiap bulannya. Keadaan yang naik turun ini dapat
disebabkan oleh strategi bauran pemasaran (retail marketing mix) yang
diterapkan di Swalayan tersebut. Berdasarkan hasil wawancara awal penulis
dengan pemilik Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu diketahui bahwa dalam
menjalankan promosi, swalayan menggunakan strategi promosi di awal
sebelum barang diadakan, sehingga mendongrak penjualan di bulan

berikutnya, dan apabila swalayan tidak melaksanakan promosi penjualan
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cenderung menurun. Perlunya pelaksanaan retail marketing mix yang tepat
bagi swalayan akan meningkatkan target yang sesuai dengan yang diharapkan.

Apabila retail marketing mix dapat dikelola dengan baik maka dapat

Rokan Hulu?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi bauran
pemasaran eceran (retail marketing mix) pada Swalayan Rokan

Kecamatan Ujung Batu Kabupaten Rokan Hulu.
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2. Manfaat Penelitian
1. Bagi Peneliti

Dapat memberikan kontribusi ilmu pengetahuan tentang strategi

masalah, perumusan mas uan Penelitian, Manfaat Penelitian

serta sistematika Penulisan .

BAB Il :TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS
Bab ini merupakan landasan — landasan teori-teori yang terdiri dari
pengertian pemasaran, pasar eceran (retail), konsep pemasaran ritel,

bauran pemasaran (retail marketing mix), lokasi, produk (marchendise),
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harga (price), periklanan dan promosi, atmosfir dalam gerai, dan retail
service.

BAB IlI: METODE PENELITIAN DAN ANALISIS DATA

Strategi Bauran

Rokan Jaya
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BAB Il

TELAAH PUSTAKA

2.1 Pengertian Pe

Philip Kotler da r (2009:5) menyatakan pemasaran
merupakan fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan,
mengkomunikasikan dan memberikan nilai kepada pelanggan untuk
mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan
organisasi dan pihak-pihak yang berkepentingan terhadap organisasi.
Menurut American Marketing Asociation dalam Fuad, Christin, Nurlela,

Sugiarto, Paulus (2009:120) yang menyatakan bahwa pemasaran
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merupakan pelaksanaan kegiatan usaha niaga yang diarahkan pada arus
aliran barang dan jasa dari produsen ke konsumen.

2.2 Pasar Eceran (Ritel)

g dalam mata rantai

atau jasa langsung ke konsumen akhir untuk penggunaan pribadi non-
bisnis. Peritel atau retailer adalah mata rantai terakhir dalam proses
distribusi barang atau dan jasa. Peritel adalah perpanjangan tangan akhir
dari agen atau distributor.

Pasar ritel dapat tumbuh terus sebagai akibat dari perkembangan

berbagai bidang. Pasar ritel yang tumbuh secara nasional tidak hanya
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menguntungkan peritel besar atau produsen barang ritel melainkan juga
para peritel kecil yang melayani masyarakat setempat.

Menurut Hendri Ma’ruf (2014: 22-24) terdapat beberapa faktor

ang berubah,

embuat ragam

kegiatan mereka.
d. Kemajuan Teknologi

Kemajuan teknologi memberikan kesempatan kepada produsen untuk
menawarkan produk baru yang lebih memikat. Peritel mempunyai
kesempatan besar menawarkan produk baru sehingga produk yang

mungkin 1 tahun atau 6 bulan sebelumnya diluncurkan malah kalah
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daya pikatnya sehingga harganya perlu diturunkan. Produk baru

menciptakan permintaan baru, sementara penurunan harga produk

model yang kalah bersaing meningkatkan permintaan.

berkembang, namun dalam arti menghambat peraturan juga akan
mempersulit berkembangnya bisnis ritel.
2.3 Konsep Pemasaran Ritel
Pengelolaan bisnis retail membutuhkankesiapan pengelola dalam
arti Sumber Daya Manusia (SDM) yang memiliki pengetahuan,

ketrampilan dalam hal manajerial bisnis ritel, dan sekaliguskepekaan
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dalam melihat peluang pasar agar dapat memiliki kompetensi

untukbertahan dalam bisnis ritel dan terus maju.

Dalam bisnis ritel dapat diklasifikan kedalam beberapa bagian:

besar.Organisasi-organisasi besar tersebut adalah: The Department
store, Chain Organization (Organisasi berantai), Supermarket,
Catalogstore, Wharehouse Outlet, Superstore dan mail-order house
providethe majority of retail seles (pesanan melalui e-mail yang

meyediakan mayoritas dari penjualan retail).
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Pemasaran Ritel memiliki beberapa fungsi penting yang dapat

meningkatkan nilai produk dan jasa yang dijual kepada konsumen dan

memudahkan distribusi produk — produk tersebut bagi perusahaan yang

menginginkannya.
d. Penyedia Jasa
Ritel juga dapat mengantar produk hingga dekat ke tempatkonsumen,
menyediakan jasa yang memudahkan konsumen dalammembeli dan

menggunakan produk, maupun menawarkan kreditsehingga



konsumen dapat memiliki produk dengan segera danmembayar

belakangan

e. Meningkatkan Nilai Produk dan Jasa

a, maka untuksuatu

JJJJJ
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. Pasar Swalayan (Supermarket)
Toko dengan relatif besar berbiaya murah, bermarjin rendah,
bervolume besar dan diciptakan untuk melayani berbagai kebutuhan

konsumen
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d. Convenience Store
Toko dengan ukuran vyang relatif kecil, berlokasi di daerah

pemukiman, waktu operasional toko cukup lama dan menjual barang-

g. Retail off-price
Toko yang menjual barang berkualitas tinggi . Barang yang dijual
sering merupakan barang-barang sisa, stok lebih dan barang-
barangyang produksinya kurang sempurna yang diperoleh dengan
harga rendah dari harga standar dan menjualnya dengan harga yang

lebihrendah dari toko eceran lainnya.



N ueeyesndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nery we[sy sej

h. Factory Outlet
Toko yang dimiliki oleh pabrik dan dijalankan oleh pabrik dan

biasanya menjual barang-barang pabrik tersebut yang berlebih, tidak

A )5

e

Q “-

khusus, pengecer

dengan mengutamakan Kepentingan para anggotanya. Organisasi
eceran dibagi menjadi kedalam beberapa kategori.

2.4 Strategi Bauran Pemasaran Eceran (Ritel Marketing Mix)

Menurut A. Halim dalam Freddy Rangkuti (2014), Strategi

merupakan suatu cara dimana sebuah lembaga atau organisasi akan

mencapai tujuannya sesuai peluang dan ancaman lingkungan eksternal
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yang dihadapi serta kemampuan internal dan sumber daya. Menurut

Syafrizal (2015) strategi ialah cara untuk mencapai sebuah tujuan

berdasarkan analisa terhadap faktor eksternal dan internal. Menurut

Bauran pemasaran eceran (retail mix marketing) adalah kombinasi
elemen-elemen produk, harga, lokasi, promosi,presentasi , dan personalia
untuk menjual barang dan jasa pada konsumen akhir yang menjadi pasar
sasaran (Lamb, Hair, Mc Daniel, 2001:6)

Dalam pemasaran ritel Hendri Ma’ruf (2014) mengungkapkan

pengembangan retail marketing mix dapat dilakukan dengan strategi
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lokasi, marchandise (produk), pricing (harga), periklanan dan promosi,
atmosfer dalam gerai dan retail service.

2.5 Produk atau Marchendise

kelompok besar seperti indomaret, disebut juga sebagai chaingstore
karena satu toko dan yang lainnya terikat dalam satu ikatan kelompok,
pembelian merchaindise dipusatkan pada induk yang mengendalikan
kelompok. Masing-masing gerai/toko tinggal menerima marchendise dan
penjualnya. Gerai yang berformat minimarket memiliki komposisi

marchendise seperti berikut:
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a. Produk Makanan dan Minuman 60%
b. Produk non makanan (sabun) 20%
c. Perishable 10%

10%

keuangannya.

erikut ini:

. Melakukan negosisasi
f. Melakukan pemesanan
g. Menerima dan Menyimpan Stok marchendise
h. Melakukan pemesanan ulang

i. Mengevaluasi ulang
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Dalam menjual barang atau jasa, retailer harus dapat membuat

keputusan dalam menentukan berapa banyak jenis maupun jumlah

barang yang akan dijualnya. Keputusan mengenai produk menurut Levy

1) Lebar/wide, yaitu banyaknya variasi kategori produk yang
dijual. Lebar dalam artian banyak ragam kategori produk,
sempit dalam artian sedikit ragam kategori produk.

2) Dalam/deep, yaitu banyaknya item pilihan dalam masing-

masing kategori produk; Dalam maksudnya adalah banyak

pilihan warna, ukuran, bahan dalam setiap kategori produk.
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Sedangkan Dangkal maksudnya sedikit pilihan dalam setiap
kategori produk.

c. Merek

emb ang disebut private

i) SN ) ",

Rencana yang
kapan pesanan

ori produk apa

cepat busuk, barang makanan yang tahan lama, produk tahan lama
dan lain-lain.
2.6 Harga (Price)
Setelah produk berhasil diciptakan dengan segala atributnya,
langkah selanjutnya adalah menentukan harga produk. Harga (pricing)

mempunyai arti penting didalam menciptakan posisi yang lebih kuat



dalam persaingan, harga berperan sebagai penentu utama pilihan pembeli.
Harga merupakan satu-satunya unsur dalam berbagai unsur bauran
pemasaran ritel itu yang mendatangkan laba bagi perusahaan ritel.

Pengertian' harga..merupakan.sejumlah nilai. (dalam mata uang)
yang harus dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang atau
jasa yang ditawarkan., Penentuan 'harga merupakan salah satu aspek
penting dalam kegiatan bauran pemasaran. Penentuan harga menjadi
sangat penting untuk diperhatikan mengingat harga merupakan salah satu
penyebab laku tidaknya produk atau jasa yang ditawarkan. Salah dalam
menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan
dan berakibat tidak lakunya produk tersebut diatas.

Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan
sejumlah kombinasi-,dari barang beserta, pelayanannya (Basu Swastha,
1993, 211) Penetapan harga selalu menjadi masalah bagi setiap
perusahaan karena penetapan harga ini bukanlah kekuasaan atau
kewenangan yang mutlak dari seorang pengusaha. Dengan penetapan
harga perusahaan dapat. menciptakan hasil penerimaan penjualan dari
produk yang dihasilkan dan dipasarkannya. Peranan penetapan harga akan
menjadi sangat penting terutama dalam keadaaan persaingan yang
semakin tajam dan perkembangan permintaan yang terbatas. Dalam
keadaan persaingan yang semakin tajam dewasa ini, yang terutama sangat
terasa dalam pasar, peranan harga sangat penting terutama untuk menjaga

dan meningkatkan posisi perusahaan di pasar, yang tercemin dalam share
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pasar perusahaan, disamping untuk meningkatkan penjualan dan

keuntungan perusahaan.

Perusahaan — perusahaan menentukan harga dasar mereka dan

pricing cocok digunakan oleh produsen. Berdasarkan metode ini,
penjual/pedagang menentukan harga jualnya dengan cara menambah
harga jual produk dengan sejumlah mark up.
3) Metode Harga Break Even (Break-even pricing)

Penetapan dengan metode ini artinya harga jual produk adalah

sama besarnya dengan biaya yang dikeluarkan untuk membuat
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produk. Suatu keadaan dikatakan break even penghasilan yang

diterima adalah sama dengan total biaya yang dikeluarkan.

Berdasarkan metode ini, perusahaan dikatakan memperoleh laba jika

b. Percepatan penjualan

c. Promosi

d. Perlindungan atas ancaman pesaing yang kerap memainkan harga,
meningkatkan daya saing melalui harga ‘miring’ dan lain-lain.

Menurut Levy and Weitz (2009: 414) ada 4 faktor yang

mempengaruhi retailer dalam pembentukan harga, yaitu:



a. Customer price sensitivity dan biaya
Saat harga suatu produk naik, maka penjualan dari suatu

produk akan turun/ berkurang, dikarenakan sedikit pelanggan
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menetapkan harga.
Menurut Grewal dan Levy (2010:401) ada beberapa implikasi
strategi harga, yaitu :

a. Profit Oriented
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Orientasi terhadap keuntungan, dengan kebijakan perusahaan untuk

mendapatkan paling 18% profit margin untuk mencapai tujuan

tertentu.

atuhkan para

menentukan yaitu keunggulan pelayanan dan servis terhadap pelanggan,

menghemat biaya dan menurunkan harga jual, mudah dalam mendapatkan
suplai barang dan mudah dalam memperluas area perusahaan. Lokasi akan
mempengaruhi jumlah dan jenis konsumen yang akan tertarik untuk
datang ke lokasi yang strategis, mudah dijangkau oleh sarana transportasi

yang ada, serta kapasitas parkir yang cukup memadai bagi konsumen.



Pada umumnya konsumen akan memilih toko yang paling dekat agar dapat
menghemat waktu dan tenaga.

Lokasi adalah faktor yang sangat penting dalam bauran pemasaran
(retail marketing mix):-Pada lokasi_yang tepat, sebuah gerai akan lebih
sukses dibandngkan gerai lainnya yang berlokasi kurang strategis,
meskipun keduanya menjual”produk yang sama, oleh pramuniaga yang
sama banyak dan terampil, dan sama-sama punya setting/ambience yang
bagus (Hendri Ma’ruf, 2014). Pemilinan lokasi yang tepat berarti
mendapatkan lokasi yang memungkinkan paling banyak efek positifnya
bagi organisasi dan menghindari sebanyak mungkin efek negatif yang
mungkin timbul (Heizer dkk, 2006). Jika retailer telah-menentukan letak
lokasi usahanya, maka lokasi usaha tersebut akan menentukan biaya yang
ditimbulkan dan sulit-untuk meminimalkannya.

Keputusan pemilihan lokasi sering tergantung dari jenis usaha.
Untuk keputusan lokasi industri, strategi yang digunakan biasanya adalah
strategi untuk meminimalkan biaya, sedangkan untuk bisnis perdagangan
barang atau jasa, strategi.yang digunakan terfokus pada mendekati pasar
sasaran. Secara umum, tujuan dari strategi pemilihan lokasi adalah untuk
memaksimalkan keuntungan yang diperoleh oleh gerai dan meminimalisir
biaya yang timbul dari kegiatan usahanya. Pemilihan lokasi yang salah
akan mempengaruhi pemaksimalan keuntungan gerai. Kesalahan suatu
gerai yang berdiri tanpa mempertimbangkan pemilihan lokasi yang tepat

maka beberapa waktu setelah menjalankan usahanya akan menghadapi
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beberapa masalah, seperti: masalah tenaga kerja, biaya produksi dan pasar

sasaran. Kesalahan seperti ini dapat mengakibatkan gerai beroperasi

dengan tidak efektif dan efisien (Hani Handoko, 200:67).

mengatakan promosi merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk atau mengingatkan
pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,
membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang

bersangkutan.
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Promosi mempunyai arti penting untuk memperkenalkan ataupun
mengingatkan kembali konsumen akan produk yang ditawarkan sehingga

timbul ketertarikan untuk membeli dan memakai secara berulang produk

promosi  bertujuan

au bahkan

tidak akan kehilangan pangsa pasarnya sehingga dapat meningkatkan
volume penjualan barang produksinya.

Menurut Hendri Ma’ruf (2014) teori komunikasi merupakan
landasan bagi keberhasilan strategi promosi yang dilakukan peritel. Teori
ini menjelaskan siapa yang mengirim pesan apa dengan cara apa kepada

siapa dan bagaimana hasilnya.
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Komunikator Pesan |¢ Media | Target Audiens

A

A

komunikasi promosi menjadi:

a. Paid impersonal communication: advertising, promosi
penjualan, atmosfer gerai dan website

b. Paid personal communication: personal selling, yaitu promosi
dengan sistem yang dijalankan secara individu oleh retailer.

c. Unpaid impersonal communication: publikasi pada surat kabar,
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majalah, dan liputan televisi.
d. Unpaid personal communication: word-of-mouth disebut juga

dengan promosi ‘mulut ke mulut’ yang terjadi dalam

akukan oleh retailer

(eksterior bangunan) hendaknya tidak diremehkan karena ini merupakan
bagian pertama dari toko yang dilihat oleh pelanggan, sedangkan di dalam
toko tampilan, penempatan posisi barang dagangan, warna dinding, gaya
pencahayaan yang digunakan dan musik juga memberikan kontribusi atau

sumbangan untuk meningkatkan pembelian konsumen.
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Suasana atau atmosfir dalam gerai merupakan salah satu dari
berbegai unsur dalam retail marketing mix. Gerai kevil yang tertata rapi

dan menarik akan lebih mengundang pembeli dibandingkan gerai yang

gera a saja tapi lebih rapi
SNyt "
3 i % yang sama

sekali dan

beli merasa

Elemen-elemen suasana toko terdiri dari elemen-elemen yang dapat
diciptakan melalui hal hal di bawah ini sebagai berikut (Muhammad Arif,
2018):
a. Bagian luar toko
Karakteristik exterior mempunyai pengaruh yang kuat pada citra

toko tersebut, sehingga harus direncanakan dengan sebaik
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mungkin. Kombinasi dari exterior ini dapat membuat bagian luar

toko menjadi terlihat unik, menarik, menonjol dan mengundang

orang untuk masuk kedalam toko.

\loe
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dapat menarik
agar mudah
dan akhirnya

mempengaruhi
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gerai suatu ritel harus menciptakan gabungan unsur-unsur sebagai
berikut:

a. Desain toko

b. Perencanaan toko

c. Komunikasi visual

d. Penyajian merchandise (produk)
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2.10 Retail Servis (Retail service)

Retail service bertujuan memfasilitasi para pembeli saat mereka

berbelanja di toko. Hal-hal yang dapat memfasilitasi pada pembeli terdiri

ng seperti

Pelayanan
g loyal dan

an customer

memenuhi kebutuhan pembeli dalam berbelanja, meskipun yang dijual
oleh sebuah gerai eceran berupa barang yang kasat mata (tangible), pada
hakikatnya pembeli mencari barang untuk memenuhi kebutuhan.

Menurut Kotler (2003: 542), services retail mix suatu ritel terdiri
dari tiga elemen, yaitu prepurchase service seperti meneriman pesanan

melalui telepon dan surat, advertising, window display dan interior
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display, dan sebagainya; postpurchase services seperti pelayanan antar
barang, retur/pengembalian barang, dan pemasangan barang dan ancillary

service.s

<&l

r
A
5
fe)

membantu retail service.
b. Fasilitas gerai
1) Jasa pengantaran (delivery)
2) Gift wrapping
3) Gift certificate (voucher)

4) Jasa pemotongan pakaian jadi (atau perbaikan)
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5) Cara pembayaran dengan credit card / debit card

6) Fasilitas tempat makan (food corner)

7) Fasilitas kredit

No ?I_Ifiarﬂﬁ;ene“t' el Hasil Penelitian

1 Fahri Aji Apriasto | Analisis Sampel Terdapat pengaruh
pengaruh ditentukan signifikan antara
Retailing Mx | secara Retailing Mx dan
dan Servis accidental Servis Quality
Quality sampling terhadap tingkat
terhadap dangan kepuasan
tingkat responden 100 | konsumen di Mini
kepuasan orang market Tegal.
konsumen di
Mini market
Tegal

2 Adya Herawati Analisis Metode Hasil penelitian
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No Nama Peneliti Judul Populasi dan Hasil Penelitian
(Tahun) Penelitian Sampel
(2013 Strategi sampel dengan | diperoleh melalui
Marketing purposive pengaruh langsung
iXx Modern | sampling marketing mix
modern ritel becara
h positif
1adap kepuasan
Anja, namun
AC arga secara
iki pengaruh
pg signifikan
erhadap kepuasan
masyarakat
ja. Kepuasan
masyarakat
elanja memiliki
aruh yang
if dan sangat
| Sig ifikan terhadap
Vi abel loyalitas
minat masyarakat
elanja
3 Mafrudhi, asil analisis
Igbalul (20 menggunakan
metode Polli and
Cook pada keripik
kentang CV. Cita
: keripik | Mandiri yaitu
Kentang kentang. posisi produk
Berdasarkan | Sampel dalam | keripik kentang
Product Life | penelitian CV. Cita Mandiri
Cycle Di CV. | berjumlah 100 | pada tahapan siklus
Cita Mandiri | orang. hidup produk
Kecamatan berada pada tahap
Junrejo Kota pertumbuhan
Batu Provinsi (growth) : A%
Jawa Timur X)>pu+0,506=
9,79 > 3,57.
4 Rumagit (2013) Bauran Dalam Hasil penelitiannya
Penjualan penelitian ini adalah variabel




Nama Peneliti Judul Populasi dan Hasil Penelitian
(Tahun) Penelitian Sampel
Eceran yang menjadi | retailing mix
(Retailing populasi seperti: produk,
Mix) harga, promosi,

\“

en. Secara
.ﬁ’ produk,
a, Promosi,
ayanan, desain,
, dan suasana

men
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FECSS S ) A0

<«

Co |

penelitiannya
h bauran
| pemasaran jasa,
| secara simultan
emiliki pengaruh
gnifikan terhadap
epuasan
konsumen. secara
parsial produk,
harga, promosi,

e proses, bukti fisik
penelitian ini berpengaruh positif
adalah 50 secara signifikan
orang terhadap kepuasan
responden konsumen. Tempat
dan orang secara
parsial tidak
berpengaruh
signifikan terhadap
kepuasan
konsumen.

Elat,

N
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2.12 Kerangka Pemikiran

Strategi bauran pemasaran pada perusahaan ritel dianalisis dengan

menggunakan konsep Pemasaran Ritel (Hendri Ma’ruf, 2014) yaitu

Retail
service

marketing mix) pada swalayan rokan jaya kecamatan ujung batu

kabupaten rokan hulu cukup baik”.
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3.1 Lokasi a

<&

o s

BAB 111

METODE PENELITIAN

Objek Penelitian

Skala

ria
yoj
; Ordinal
ﬂ? S
simpan
X.2 . Tingkat Ordinal
. . harga
Harga (price) Biaya Yang | 5 kesesuaian
dikenakan harga
. Potongan
kepada harga
konsumen . Sistem
pembayaran
X.3 Berhubungan . Kemudahan Ordinal
. . mendapatkan
Tempat/Lokasi dengan dimana oroduk
(place) swalayan . Lokasi
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Pelayanan (retail

service)

diberikan
gerai/toko

swalayan

petunjuk/

Variabel Definisi Indikator Skala
beropeasi mudah
dijangkau
. Terdapat

Ordinal

customer
service
(kasir, SPG)
yang
membantu

. Jasa

pengantarara
n delivery

. Pilihan cara

pembayaran
(credit/debit
/cash)

. Jam

Ordinal
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Variabel

Definisi

Indikator Skala

operasional

yang panjang
5. Ruang/ lahan

Sampel adalah sebagia

atau wakil populasi yang diteliti yang

dimaksud dengan menggeneralisasikan adalah mengangkat kesimpulan

penelitian sebagai suatu yang berlaku bagi populasi (Arikunto, 2010,

131). Teknik sampling dalam penelitian ini adalah nonprobability

sampling  yaitu

pengambilan sampel yang tidak memberi

peluang/kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau anggota



N ueeyeisndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nenyj wejsy se)

populasi untuk dipilih menjadi sampel. Sampel penelitian ditetapkan
sebanyak 100 orang dengan asumsi dapat mewakili populasi.

3.4 Jenis dan Sumber Data

data dengan cara
responden.
b. Interview, vyaitu peneliti melakukan interview dengan pihak
Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu, interview dilakukan secara
terbuka, artinya peneliti sudah terlebih dahulu membuat konsep

pertanyaan yang dapat dijawab secara bebas oleh pemberi informasi
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dan data. Peneliti juga melakukan wawancara dengan konsumen
Swalayan Rokan Jaya Ujung Batu.

c. Observasi, yaitu peneliti melakukan pengamatan secara langsung di

vt

)

.wr

>XY : Jumlah perkalian skor item dan skor total
N : Jumlah responden
Validitas suatu butir pertanyaan dapat dilihat pada ouput SPSS,
yakni dengan menbandingkan nilai hitung dengan nilai tabel dengan
metode Person Correlation. Apabila nilai r hitung > r tabel maka dapat

dikatakan item tersebut valid, sebaliknya apabila nilai hitung lebih rendah
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dari nilai tabel maka disimpulkan item tersebut tidak valid sehingga perlu
diganti atau digugurkan.

Pengujian ini dilakukan untuk menguji kesahihan setiap item

jian validitas dalam

digunakan secara aman karena dapat bekerja dengan baik pada waktu dan
kondisi yang berbeda.

Uji reabilitas instrumen dalam penelitian ini dengan bantuan
program SPSS 25 for windows. Adapun rumus yang digunakan adalah
rumus cronbach alpha. Instrumen dinyatakan valid jika nilai cronbach

alpha > 0,60.
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Keterangan :
P = Presentase
F = Frekuensi
N = Jumlah Seluruhnya

Stategi bauran pemasaran eceran diklasisfikasikan ke dalam lima
kategori. Adapun ketentuan untuk menentukan klasifikasi tersebut
didasarkan pada persentase jawaban angket sebagai berikut (Arikunto,

2013):
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a. 80-100% ditafsirkan bahwa stategi bauran pemasaran eceran (retail
marketing mix) tergolong sangat baik

b. 60-79% ditafsirkan bahwa stategi bauran pemasaran eceran eceran

eceran

eceran (retail
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peralatan d

BAB IV

GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

elektronik, oba kos dan lain-fain. an Jaya didirikan

pada tahun 199¢ an pendiri | ernama Siman. an jaya memiliki

beberapa je

1.

sirup, teh, kopi, es krim, dan'la
Peralatan Rumah Tangga
Terdiri dari tiga stand, yang berisikan piring, gelas, cangkir, mangkok, sendok,
garpu, pisau, keranjang, baskom, kuali, vas bunga, serbet, toples, keset, dan
lain-lain.

Peralatan Bayi
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Terdiri dari satu stand, yang berisikan botol susu, dot bayi, pakaian bayi,
pempers, dan lain-lain.

5. Peralatan Elektronik

e-up, parfum,

uk, pengharum

Struktur organisasi merupakan gambaran umum secara sistematis mengenai
hubungan dan kerjasama sekelompok orang dalam usaha mencapai tujuan
bersama. Dengan adanya struktur organisasi akan diketahui tingkat kekuasaan
seseorang, wewenang, dan tangung jawab karyawan. Semua kegiatan dalam
perusahaan/organisasi melibatkan banyak orang yang membutuhkan satu

hubungan yang jelas. Semakin banyak kegiatan yang dilaksanakan dalam



perusahaan, maka semakin kompleks pula hubungan yang ada. Oleh karena itu,

perlu diperhatikan suatu bagian organisasi untuk menggambarkan hubungan

masing-masing yang ada dan fungsi dalam suatu organisasi. Demikian juga

a=)
1]
-
"'g apal dilihat pada
-
s o
w -~
o Z
B
= 3
=)
ey
< =
e =
@ =
- >
52
e 2
p—
B =
E b SPG/SPB
ﬂ-
=

1. Pimpinan
Wewenang dan tanggung jawab pimpinan adalah sebagai berikut:
a. Memimpin, merencanakan, dan mengendalikan perusahaan (Kandis
Swalayan)
b. Bertanggung jawab atas laporan pelaksanaan tugas dari bawahannya
pada masing-masing bagian.

c. Membuat keputusan untuk memajukan perusahaan.
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2. Bagian keuangan

Tugasnya adalah sebagai berikut :

a. Menyusun strategi berikut mengawasi penataan keuangan perusahaan

penjualan barang dagangan.
5. Kurir/gudang
Mensortir barang dan persediaan yang ada digudang dan menyusunnya
berdasarkan departemen, serta mengantarkan barang-barang pesanan ataupun

stok sesuai permintaan.
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6. SPG/SPB
SPG/SPB bertugas melayani konsumen yang berbelanja serta membantu

konsumen menemukan produk yang dibutuhkannya, serta memberikan

diklasifikasik

rokan jaya

didistribusi

di Kecamatan Ujung Batu, Kabupaten Rokan Hulu. Sehingga swalayan rokan jaya

terus menjaga kualitas dan kuantitas produknya.
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BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Karakteristik Umum Responden Penelitian

(TN\ad

tara perempuan

jenis kelamin

A sl LU Y

adalah atribut-

Jenis Kelamin ekue Persentase (%0)

Laki-laki 32,0
Perempuan 68 68,0
Total 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019
Berdasarkan tabel 5.1 diketahui bahwa responden dengan jenis kelamin
terbanyak adalah perempuan dengan persentase 68,0%, sedangkan responden

dengan jenis kelamin paling sedikit adalah laki-laki dengan persentase 32,0%.
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Responden perempuan lebih banyak dari pada laki-laki dikarenakan perempuan
memiliki banyak. Hal ini dikarenakan perempuan lebih konsumtif dari pada laki-

laki.

masa yang

jangka pa

mana tena

untuk tuju

Berdasarkan tabel 5.2 diketahui bahwa responden dengan pendidikan
terakhir terbanyak adalah tamat SMA sederajat dengan persentase 46,0%,
sedangkan responden dengan pendidikan terakhir paling sedikit adalah S2 dengan
persentase 2,0%.

5.1.3 Tingkat Pendapatan
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Pendapatan dalam istilah manajemen adalah uang yang diterima oleh
perorangan, perusahaan dan organisasi lain dalam bentuk upah, gaji, sewa, bunga,

komisi, ongkos, dan laba (KBBI, 2003). Menurut Reksoprayitno (2004)

pendapatan seseor isikan sebagai. b lerimaan yang dinilai

“'ﬂi‘ﬂ\“ .&‘ atu bangsa

persentase 27,0%.
5.1.4 Tingkat Umur

Umur adalah usia induvidu yang terhitung mulai dari dilahirkan sampai
saat beberapa tahun. Semakin cukup usia, tingkat kematangan seseorang akan
lebih matang dalam berpikir dan bekerja, selain itu umur juga mempengaruhi
kebutuhan konsumsi seseorang (Nursalam, 2010). Berikut adalah distribusi
frekuensi berdasarkan umur:

Tabel 5.4
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Identitas Responden Berdasarkan Umur

Umur Frekuensi Persentase (%0)
< 17 Tahun 36 36,0
> 17 Tahun

en dengan umur

paling sedikit'a ta : al ini dikarenakan
usia <17 ta
52 Uji
5.2.1 Validite
Uji valid
dijadikan ins

product mom

Variabel n Keteranga
n q n
0,76 0,196 Valid
Item 1
bduk (marchendise) 8 6
0,67 0,196 Valid
Item 2
2 6
0,68 0,196 Valid
Item 3
8 6
0,58 0,196 Valid
Item 4
9 6
0,75 0,196 Valid
Item 5 9 5
Harga ltem 6 0,78 0,196 valid
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Variabel Pernyataa Mitun I tabel Keteranga
n q n
(price) 7 6
0,76 0,196 Valid
Item 7
3 6
0,73 196 Valid
3 , Valid
mpat/Lo ’ valid
(ol aSITAS ISL4
| “4¢,0 Valid
Prom -
® It Valid
i | = A o Valid
| = LIS 6 Valid
= E oa o=l
o B Valid
asana toko = 5 Valid
(atmpos
e) Valid
, Valid
,196 Valid
6
6 0,196 Valid
Item 5
Pelayanan -
(retail Item 22 0’7% 0’1966 Valid
service) 0,76 0,196 Valid
Item 23 5 5
ltem 24 0,65; 0,1966 Valid
ltem 25 0,7% 0,1966 Valid

Sumber: Data Olahan, 2019




nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

Berdasarkan tabel 5.5 diketahui bahwa nilai ryiwng masing-masing item
pernyataan 1 hingga 25 adalah 0,768>0,1966 ; 0,672>0,1966 ; 0,688>0,1966 ;

0,589>0,1966 ; 0,759>0,1966 ; 0,787>0,1966 ; 0,763>0,1966 ; 0,731>0,1966 ;

0,792>0;1 196¢ ),196 152>0,1966 ;

0,706>0,1966 1966, ; 62>0,1966 ;
0,697>0,1 5 T HiKi Fpigyng >
ltabel- ' ; : id dan layak
menjadi ins ﬂ : ’
g~ o
5.2.2 Relia “ﬁ’ '
> g ; z ronbach alpha
dengan me ﬁ ﬁ' ervice solution)
versi 24.0 fo % patkan koefisien

cronbach’s alpha pa

o
Q) —
SN
o
2
(@]
=
QD
-1
o
D
>
(@]

QD
=}

nillai koefisien relia

t“i
“2>

reliabel. . . <
R Ei.,‘-m%‘
Uji Reliabilita Bauran Pemasaran
Variabel Cronbach’s Koefisien Keterangan
Alpha Reliabilit
as
X.1  Produk 0,612 0,60 Reliabel
(marchend
ise)
X.2 Harga 0,754 0,60 Reliabel
(price)
X.3 0,726 0,60 Reliabel
Tempat/Lo
kasi
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Variabel Cronbach’s Koefisien Keterangan
Alpha Reliabilit
as
(place)
X.4  Promosi 0,771 0,60 Reliabel
(promotion

Reliabel

Reliabel

Alpha variabel

reliabel. Dan,

sebenarnya merupakan jantung atau penggerak dari semua aspek operasional dari

manajemen ritel. Untuk itu, penting bagi pemerhati konsep dan praktisi ritel

menyimak bagaimana konsep dan implementasi bauran ritel (retail mix).
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5.3.1 Analisis Produk (marchendise) (X1) di Swalayan Rokan Jaya
kecamatan Ujung Batu

Merchandise adalah produk yang dijual dalam sebuah bisnis eceran. Untuk

bentuknya bisa erti_k elah ataupun barang
lain ya isni a
A ; @\lwm o™ L% R‘fq 3 kecamatan
Ujung Ba i 'kgﬁ kut:
Pernyata e i te (terbaru)
No 0 B 2 reku ersentase (%)
1 . 20 20,0
E a =7 lZE7 47,0
3 al ] 33,0
4 Bai I -
L}
5 1 \®) -
NBAR
Ju A 5 100
Sumber: Data O
o L]
Berdasarkan responden menjawab
produk yang tersedia di r ate (terbaru) dengan kategori

sangat baik, 47 orang responden menjawab dengan kategori baik, dan sisanya 33

orang responden menjawab dengan kategori netral.

Tabel 5.7
Pernyataan Produk yang tersedia di swalayan rokan jaya beraneka ragam
No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat baik 21 21,0

2 Baik 68 68,0
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No Kategori Frekuensi Persentase (%)
Netral 11 11,0
4 Tidak Baik - -
Jumlah 100 100
Sumber: Data O ,
k S menjawab
produk émﬁﬁadﬁmlﬁe an kategori
OW 34’?
sangat bai re ategori , dan sisanya 11
orang resp , e
Pernyat yan ia aya adalah
g terpercaya da
No egori — rekuen ntase (%)
1 bai ] 19,0
2 aik 49,0
3 K NB 32,0
4 I LA -
5 S -
Jumla 100

Sumber: Data Olahan,

Berdasarkan tabel 5.8 a 19 orang responden menjawab
merek produk yang tersedia di swalayan rokan jaya adalah merek yang terpercaya
dan bervariasi dengan kategori sangat baik, 49 orang responden menjawab dengan
kategori baik, dan sisanya 33 orang responden menjawab dengan kategori netral.

Tabel 5.9

Pernyataan produk yang disajikan di swalayan rokan jaya adalah produk
yang belum kadaluarsa dan memiliki ketahanan simpan

No Kategori Frekuensi Persentase (%)
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No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat baik 12 12,0

2 Baik 59 59,0

3

4

5

produk y
kadaluarsa
responden
menjawab d

5.3.2 Ang

.&_"\\‘-

(harga) di Swalayan Rokan

ser it soal dari indikator price
jung Batu terdiri dari beberapa

pernyataan yang diuraikan sebagai berikut :

Tabel 5.10
Pernyataan Barang yang dijual memiliki variasi dan tingkatan harga yang
beragam
No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat baik 21 21,0
2 Baik 44 44,0
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No Kategori Frekuensi Persentase (%)
Netral 35 35,0
4 Tidak Baik
5 Sangat Tidak Baik
menjawab
produk yang beragam dengan

kategori sanga

sisanya 35 Qra

ori baik, dan
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Tabel 5.11

Pernyataan Barang yang dijual di swalayan rokan jaya harganya bersaing
dan sesuai pasar

No

Kategori

Frekuensi

Persentase (%)

gl B~ W N

B

dengan kate
29 orang re

menjawab ti

Sumber: Data

Ber

arang yan

No Persentase (%)
1 5,0
2 Baik 43 43,0
3 Netral 50 50,0
4 Tidak Baik 2 2,0
5 Sangat Tidak Baik - -
Jumlah 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel 5.12 diketahui bahwa 5 orang responden menjawab

Swalayan rokan jaya mengadakan potongan harga atau diskon tertentu dengan



N ueeyesndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nery we[sy sej

kategori sangat baik, 43 orang responden menjawab dengan kategori baik, 50

orang responden menjawab dengan kategori netral, dan sisanya 2 orang menjawab

tidak baik.

1 jawab tidak Q
orang menjawab tida ‘ ““‘

5.3.3  Analisis Lokasi (place swalayan Rokan Jaya kecamatan
Ujung Batu

Place adalah tempat atau wadah yang digunakan untuk memasarkan suatu

produk. Place merupakan salah satu faktor penting dalam retail marketing mix

agar pemasaran yang dilakukan dapat berjalan dengan maksimal dan produk yang

ditawarkan dapat dengan mudah didapatkan oleh konsumen yang membutuhkan.
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Adapun analisis per item soal dari indikator lokasi (place) di Swalayan
Rokan Jaya kecamatan Ujung Batu terdiri dari beberapa pernyataan yang

diuraikan sebagai berikut:

%

S\

o
e
o
4
P
v
y
¢

s
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Tabel 5.14
Pernyataan Produk yang dijual di swalayan rokan jaya diletakkan pada
tempat yang mudah dijangkau

No Kategori

Frekuensi

Persentase (%)

gl B~ W N

Sumber: Data

Berdasarl : 14 diketahui bahw sponden menjawab
Produk yan
dijangkau denga
kategori bai

1 orang menja

No Persentase (%)
1 8,0
2 Baik 58 58,0
3 Netral 34 34,0
4 Tidak Baik - -
5 Sangat Tidak Baik - -
Jumlah 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel 5.15 diketahui bahwa 8 orang responden menjawab

Lokasi swalayan rokan jaya terletak pada posisi yang mudah dijangkau (strategis)



nery wejsy sejsIAm ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

dengan kategori sangat baik, 58 orang responden menjawab dengan kategori baik,

dan 34 orang responden menjawab dengan kategori netral.
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Tabel 5.16
Pernyataan Terdapat petunjuk/keterangan lokasi toko baik di map maupun
pada spanduk

No Kategori Frekuensi Persentase (%)

gl B~ W N

Sumber: Data

Berdasark 3 16 diketahui bahw sponden menjawab
Terdapat petunju e ko ail pun pada spanduk
dengan kate :

dan 35 oran

yang terkait dengan hul Q Q ‘ engg yarkan berbagai macam cara
A\
yang ditempuh perusahaan dalz ‘ ual produk ke konsumen. Adapun

analisis per item soal dari indikator promosi (promotion) diuraikan sebagai

berikut:
Tabel 5.17
Pernyataan Swalayan rokan jaya melakukan promosi lewat iklan di radio
No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat baik 22 22,0

2 Baik 43 43,0
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No Kategori Frekuensi Persentase (%)

Netral 35 35,0

4 Tidak Baik - -

Sangat Tidak Baik

Swalayan an ja k i i re Jengan kategori
sangat baik, 4 ng re : : jori baik, dan 35 orang

responden

Berdasarkan tabel 5.18 diketa pahwa 18 orang responden menjawab
Swalayan rokan jaya melakukan promosi lewat brosur yang disebarkan dengan
kategori sangat baik, 51 orang responden menjawab dengan kategori baik, dan 31

orang responden menjawab dengan kategori netral.

Tabel 5.19
Pernyataan Terdapat baliho promosi yang dipajang pada swalayan rokan

jaya
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No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat baik 5 5,0

2 Baik 43 43,0

3 50,0

4

5

L

AQNE

Terdapat bz
sangat baik
responden

dengan kat

Ntataay

No

Tidak Baik

gl B~ W N -

Sangat Tidak Baik - -

Jumlah 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel 5.20 diketahui bahwa 11 orang responden menjawab
swalayan rokan jaya aktif melakukan promosi penjualan di sekitar lokasi toko
dengan kategori sangat baik, 45 orang responden menjawab dengan kategori baik,

dan 33 orang responden menjawab dengan kategori netral.
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5.3.5 Analisis Suasana toko (atmosphere) (X4) di Swalayan Rokan Jaya
kecamatan Ujung Batu

Suasana toko (atmosphere) merupakan suasana atau lingkungan toko yang

bisa menstimuli
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Tabel 5.21
Pernyataan Swalayan rokan jaya memiliki desain bagunan luar (eksterior)
yang khas dan mudah dikenali

No Kategori Frekuensi Persentase (%)

¢

gl B~ W N

te

el

5 808 oS

Sumber: D¢

Ber
Swalayan
mudah dike
dengan kate ¢ A : ategori netral, dan

sisanya 1 ora

Cahaya (penera ar buat nyaman

No Persentase (%)
1 8,0
2 [ 57,0
3 Netral 35 35,0
4 Tidak Baik - -
5 Sangat Tidak Baik - -
Jumlah 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019
Berdasarkan tabel 5.22 diketahui bahwa 8 orang responden menjawab

Cahaya (penerangan) di swalayan selalu baik dan membuat nyaman dengan
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kategori sangat baik, 57 orang responden menjawab dengan kategori baik, dan

sisanya 35 orang responden menjawab dengan kategori netral.
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Tabel 5.23
Pernyataan Keadaan ruangan di swalayan rokan jaya nyaman dan sejuk

No Kategori Frekuensi Persentase (%)
11,0

sangat bai
responden

menjawab ti

5,0
21,0
Netral 68,0
Tidak Baik 6 6,0
Sangat Tidak Baik - -
Jumlah 100 100
Sumber: Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel 5.24 diketahui bahwa 5 orang responden menjawab
aroma ruangan di swalayan rokan jaya segar dan fresh dengan kategori sangat

baik, 21 orang responden menjawab dengan kategori baik, 68 orang responden
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menjawab dengan kategori netral, dan sisanya 6 orang responden menjawab tidak

baik.

%

S\

o
o
o
4
o
v
’
¢

s
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Tabel 5.25
Swalayan rokan jaya memiliki tata letak ruangan di desain sesuai
kenyamanan pelanggan

No Kategori Frekuensi Persentase (%)

¢

gl B~ W N

el

Sumber: Dé

Ber

N5 oS

swalayan roke : uanga esuai kenyamanan
pelanggan njawab dengan

kategori bai ral, dan sisanya

an oleh seseorang atau

Pelayanan ada .a“““
sekelompok orang dengan lande ateri melalui sistem, prosedur dan
metode tertentu dalam rangka usaha memenuhi kepentingan orang lain sesuai
dengan haknya. Pelayanan hakikatnya adalah serangkaian kegiatan, karena itu
pelayanan merupakan sebuah proses (Moenir, 2010). Adapun analisis per item

soal dari indikator suasana toko (atmosphere) diuraikan sebagai berikut:
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Tabel 5.26
Pelayanan di swalayan rokan jaya terdapat kasir, SPG yang membantu
pelanggan

No Kategori Frekuensi Persentase (%)

gl B~ W N

Sumber: Data
Berdasarl : , ketahui bahw sponden menjawab
Pelayanan di swalayan rokan ja ’ erdapat kasi yembantu pelanggan

dengan kat ingat baik, 43 orang responden : engan kategori baik,

No Persentase (%)
1 10,0
2 Baik 53 53,0
3 Netral 37 37,0
4 Tidak Baik - -
5 Sangat Tidak Baik - -
Jumlah 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019
Berdasarkan tabel 5.27 diketahui bahwa 10 orang responden menjawab

Terdapat layanan pengantaran (delivery) apabila berbelanja di swalayan rokan
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jaya dengan kategori sangat baik, 53 orang responden menjawab dengan kategori

baik, dan sisanya 37 orang responden menjawab dengan kategori netral.

%

S\

o
e
o
4
P
v
y
¢

s
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Tabel 5.28
Terdapat pilihan metode pembayaran di swalayan seperti cash atau debit

No Kategori Frekuensi Persentase (%)

| ‘,‘ >

A5%
v

kategori sa

orang resp

;LAY

e

No Persentase (%)
1 5,0
2 [ 20,0
3 Netral 69 69,0
4 Tidak Baik 6 6,0
5 Sangat Tidak Baik - -
Jumlah 100 100

Sumber: Data Olahan, 2019
Berdasarkan tabel 5.29 diketahui bahwa 5 orang responden menjawab

pernyataan swalayan rokan jaya memiliki jam operasional (jam buka) yang
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panjang dengan kategori sangat baik, 20 orang responden menjawab dengan
kategori baik, 69 orang responden menjawab dengan kategori netral, dan sisanya

6 orang responden menjawab tidak baik.
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Tabel 5.30
Pernyataan Swalayan rokan jaya memiliki lahan parkir yang luas dan
memadai

No

Kategori Frekuensi Persentase (%)

/)

gl B~ W N

pernyataan

dengan kat

Sumber: Data

ANy

ALY

-
@)

Ber den menjawab
s dan memadai
n kategori baik,

isanya 3 orang

Ay

al, maka dilakukan

marketing mix) di

Rekapitulasi jawaban indikator Produk (marchendise)

Jawaban
No Pernyataan
SB B N [TB §TB
1  pduk yang tersedia di swalayan rokan jaya
yans / o 33 47 p0 |- -
update (terbaru)
pduk yang tersedia di swalayan rokan jaya
2 yens / o 21 68 (11 |- -
beraneka ragam
3 prek produk yang tersedia di swalayan rokan (19 49 B2 |- -




jaya adalah merek yang terpercaya dan

bervariasi

bduk yang disajikan di swalayan rokan jaya
4 adalah produk yang belum kadaluarsa dan |29 59 (12 |- -

memiliki ket 5 ‘

aba._ " _oaWa.
LT NN 2 0N

Produk yang
% responden
menjawab yan rokan jaya
beraneka rags ada pernyataan
alah merek yang

terpercaya d = 1asi”’ s - ab baik, dan pada

iy disay yejepe il udwnyo(]

nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

Persentase Jawaban
No Pernyataan

SB B N TB 5TB

1 Jrang yang dijual memiliki variasi dan
21 44 35 - -
tingkat harga yang beragam

rang yang dijual di swalayan rokan jaya
2 9 yang cu ) / ) o 18 52 29 1 -
harganya bersaing dan sesuai pasar

alaya rokan jaya mengadakan potongan

harga atau diskon tertentu
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stem pembayaran barang di swalayan
4 rokan jaya adalah mudah dan tidak |10 58 31 - -
berbelit-belit

mlah Keseluruhan Skor 145 3 -

rsentase keseluruh 3
=0 h

Sumber: Data “““' '...
dase ’ ar ‘

3arang yang

dijual me banyak 44%

responden p g di swalayan
rokan jaya C S g ’ % responden
menjawab aan “swalayan : = akan potongan
o)
.@'r' vetral, dan pada

>TB

1 oduk yang dijual di swalayan roka
diletakkan pada tempat yang mudah |28 42 29 1 -
dijangkau

kasi swalayan rokan jaya terletak pada

posisi yang mudah dijangkau (strategis)

rdapat petunjuk/keterangan lokasi toko

baik di map maupun pada spanduk

mlah Keseluruhan Skor 48 153 96 3 -




rsentase keseluruhan 96 BO6 19,2 |0,6

nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag
DI disay yepepe fur udwnyo(

Sumber: Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel 5.33 diekatui bahwa pada pernyataan “produk yang

3% responden
menjawab | pada kategori

baik.
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Tabel 5.34
Rekapitulasi jawaban indikator promosi (promotion)

Persentase Jawaban
NO Pernyataan
5TS

1
2 -
3 -

pad

vala

4 y - -

prom
mlah Keselu

jaya melakuka at ikl Sebe /o1 ponden menjawab

baik, pada pernyata <a promosi lewat brosur

responden menjawab netral, dan pada per “swalayan rokan jaya aktif
melakukan promosi penjualan di sekitar lokasi toko” sebanyak 56% responden
menjawab baik. Secara keseluruhan kategori indikator promosi adalah pada

kategori baik.
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Tabel 5.35
Rekapitulasi jawaban indikator suasana toko (atmosphere)

Persentase Jawaban
NO Pernyataan
SB N TB $TB
1
2 -
r
3 ‘ -
o
4 l'g -
' 4
ok >
5 ] ’ s g _
lah Kesel & .
K * 11
mlah Keseluru ﬁ‘
rsentase keselu ﬂ:’. 2,2

sebanyak 41% responden menjawab pada pernyataan “Cahaya (penerangan)
di swalayan selalu baik dan membuat nyaman” sebanyak 57% responden
menjawab baik, pada pernyataan “Keadaan ruangan di swalayan rokan jaya
nyaman dan sejuk” sebanyak 53% responden menjawab baik, pada pernyataan
“Aroma ruangan di swalayan rokan jaya segar dan fresh” sebanyak 68%

responden menjawab netral, dan pada pernyataan “Swalayan rokan jaya memiliki

tata letak ruangan di desain sesuai kenyamanan pelanggan” sebanyak 49%
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menjawab netral. Secara keseluruhan Kkategori indikator suasana toko

(atmosphere) adalah pada kategori baik.
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Tabel 5.36
Rekapitulasi jawaban indikator pelayanan (retail service)

Jawaban

NO Pernyataan
SB N TS BTS

(delivery) apabila berbelanja di swalayan rokan jaya” sebanyak 53% responden
menjawab baik, pada pernyataan “Terdapat pilihan metode pembayaran di
swalayan seperti cash atau debit” sebanyak 51% responden menjawab tidak baik,
pada pernyataan “Swalayan rokan jaya memiliki jam operasional (jam buka) yang
panjang” sebanyak 69% responden menjawab netral, dan pada pernyataan

“Swalayan rokan jaya memiliki lahan parkir yang luas dan memadai” sebanyak
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50% menjawab netral. Secara keseluruhan kategori indikator pelayanan (retail
service) adalah pada kategori baik.

Selanjutnya, hasil analisis secara keseluruhan variabel bauran pemasaran

Range (sel

Interval kels

Analisis Variabel Strateg
Mix) di Swalayan

Pemasaran Ritel (Retail Marketing
okan Jaya Ujung Batu

Interval . . Persentase
No Skor Kategori Frekuensi (%)
1 80-100 Sangat 47 47,0
Baik
2 60-79 Baik 51 51,0
Cukup
3 40-59 Baik 2 2
4 20-39 Tidak Baik - -
Sangat
> 0-19 Tidak ) il
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| | Baik | |

Sumber ; Data Olahan, 2019

Berdasarkan tabel 5.37 diketahui bahwa strategi bauran pemasaran ritel

terdiri Mercha _ (X ) , Atmosphere
(X5) dan Re 2 (X6) berac S yaitu dengan
persentase jawak 0. Hal ini da ih S indikator yang

menurut res £ 3 a baik dengan pe y'diberikan. Berikut

mengakibatkan swalayan untuk an adaptasi produk yang tinggi guna
meraih keunggulan yang kompetitif atas pesaing, karena adaptasi produk dapat
memperluas basis pasar lokal dan ditingkatkan untuk preferensi lokal tertentu.
Konsumen semakin banyak memiliki alternatif dan sangat hati-hati dalam
menentukan keputusan untuk melakuakan pembelian dengan mempertimbangkan

faktor-faktor kebutuhan, keunggulan produk, pelayanan dan perbandingan harga

sebelum memutuskan untuk membeli Tjiptono (2008).



Pada penelitian ini produk (marchendise) di Swalayan Rokan Jaya
Kecamatan Ujung Batu diketahui bahwa 47% responden baik bahwa swalayan
menyediakan produk yang terbaru, 68% responden baik bahwa produk yang
tersedia di swalayan beranekaragam, 49%. responden baik.-bahwa merek produk
yang tersedia di swalayan adalah terpercaya dan bervariasi, dan 59% responden
baik bahwa produk yang disajikan di/ Swalayan adalah produk yang belum
kadaluarsa dan memiliki ketahanan simpan. Hasil~ ini. menunjukkan bahwa
mayoritas responden baik bahwa produk yang dipasarkan di swalayan rokan jaya
adalah pada kategori yang baik.

Berdasarakan hasil penelitian yang dilakukan oleh Zulaicha (2016) bahwa
produk yang .dipasarkan memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen. Konsumen akan baik memutuskan membeli suatu barang yang
dinilainya menarik dan terpercaya untuk memenuhi kebutuhannya. Ditinjau dari
aspek merek produk telah menyediakan merek produk secara baik, hal ini
ditunjukkan dari tersedianya produk-produk sejenis dengan berbagai merek
seperti produk sabun dan sampom kosmetik, dan-lain lain. Ditinjau dari aspek
ukuran produk telah menyediakan" ukuran produk dengan baik. Hal ini
ditunjukkan dari tersedianya produk-produk yang memiliki berbagai ukuran
seperti sampo, sepatu, susu, sabun, dan lain lain.

Selain itu Russ & Kirkpatrick (2002:207) mengatakan bahwa atribut produk
yang harus diperhatikan oleh perusahaan adalah desain, material, kualitas, safety,
warranties, variasi dan pelayanan. Dalam persaingan usaha, produsen dan para

peritel atau penjual harus mampu berkompetisi dalam menyediakan atribut dari
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sebuah produk (marchendise) yang diminati oleh konsumen. Produk
(marchendise) harus mampu menjadi suatu perhatian dan daya tarik. Semakin

baik para peritel mengetahui keinginan konsumen, maka semakin banyak pula

ntuk mengatur

produk dapat

antara pembeli dan penjual. Dalam transaksi pembelian, maka kedua belah pihak
akan memperoleh suatu imbalan. Besarnya imbalan itu ditentukan oleh perbedaan
antara nilai dari sesuatu yang diberikan dengan nilai dari sesuatu yang diterima.
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga (price) di
swalayan rokan jaya ujung batu adalah pada kategori baik. Hal ini diketahui dari

44% responden menyatakan baik bahwa barang yang dijual memiliki variasi dan
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tingkat harga yang beragam, 52% responden menyatakan baik bahwa barang yang
dijual di swalayan rokan jaya harganya bersaing dan sesuai pasar, 50% responden

menyatakan netral bahwa swalayan rokan jaya mengadakan potongan harga atau

tujuan terse ' -_ D an, g hankan market
share, me tahanka ; ancapa aksimum dan
sebagainya. kualitas sesuai
dengan stand . . e ga produk yang

ditawarkan sesuai-de ehi ) emilih berbelanja,

konsumen selalu mere 3 : konsumen merasa

Batu
Lokasi usaha memiliki pengaruh yang nyata terhadap pilihan konsumen, hal
ini dikarenakan konsumen lebih memilih membeli di dekat tempat tinggalnya,
selain faktor dekat dengan tempat tinggalnya konsumen yang melihat segi lokasi
usaha diperlukan suatu kejelian dan kecermatan dari peritel agar tepat dalam

menentukannya. Dalam masalah penentuan lokasi swalayan, pemilik harus
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berusaha menentukan suatu lokasi yang dapat memaksimumkan penjualan dan
labanya, hal ini dimaksudkan untuk memdapatkan lokasi yang strategis yang

dapat menarik para konsumen dari pesaingnya (Hermawan & Kartajaya,

oleh Tjiptono
(2008) yan enyata : : gan komitmen

jangka panjang : Spe i al intensif, maka

terhadap produk tersebut. Sebuah produk tidak akan banyak gunanya bagi seorang
pembeli apabila produk yang ditawarkan tersebut tidak tersedia pada saat dan
tempat yang tepat dimana konsumen memerlukannya.

5.3.4 Analisis Promosi (promotion) (X4) di Swalayan Rokan Jaya Kecamatan

Ujung Batu



Menurut Tjiptono (2008:219) promosi pada hakekatnya adalah suatu
komunikasi pemasaran, artinya aktifitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan_produknya agar. bersedia_menerima, membeli dan loyal pada
produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.

Berdasarkan hasil penelitian'ini. indikator,promosi (promotion) berada pada
kategori baik, hal ini dapat dilihat dari mayoritas responden sebesar 43% baik
bahwa swalayan rokan jaya melakukan promesi lewat iklan di radio, 51%
responden haik bahwa swalayan rokan jaya melakukan promosi lewat brosur yang
disebarkan, 50% responden berpendapat netral bahwa terdapat baliho promosi
yang dipajang-pada swalayan rokan jaya, dan 569% responden baik bahwa
Swalayan rokan jaya aktif melakukan promosi penjualan di sekitar lokasi toko.

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori yang dikemukan oleh Gitosudarno
(2008) yang menyatakan bahwa promosi merupakan suatu kegiatan yang sangat
penting untuk dilaksanakan dalam pemasar produk. Melalui kegiatan promotion
mix ini, perusahaan berusaha untuk memberitahukan kepada konsumen mengenai
suatu produk dan mendorong untuk membeli-produk tersebut. Banyak cara yang
dilakukan oleh perusahaan untuk mempromosikan produknya. Promosi
merupakan kegiatan yang ditunjukkan untuk mempengaruhi konsumen agar
mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut.
Promosi juga merupakan salah satu bagian dari alat pemasaran yang memegang
peranan yang cukup penting di dalam meningkatkan volume penjualan barang dan

jasa dengan menawarkan kepada masyarakat konsumen.



5.3.5 Analisis Suasana toko (atmosphere) (X4) di Swalayan Rokan Jaya

Kecamatan Ujung Batu

Menurut Levy dan Weitz (2004:576) mengatakan bahwa suasana toko
adalah rancangan dan suatuw.desain lingkungan melalui, komunikasi visual,
pencahayaan, warna, music dan penciuman untuk merangsang persepsi dan emosi
dan pelanggan dan akhirnya untuk'mempengaruhi perilaku pembelanjaan mereka.

Berdasarkan hasil penelitian ini diketahui bahwa suasana toko (atmosphere)
dari jawaban responden adalah 41% responden baik bahwa swalayan rokan jaya
memiliki desain bagunan luar (eksterior) yang khas dan mudah dikenali, 57%
responden baik bahwa cahaya (penerangan) di swalayan selalu baik dan membuat
nyaman, 53%. responden baik bahwa keadaan ruangan di swalayan rokan jaya
nyaman dan sejuk, dan 68% responden menyatakan netral terhadap pernyataan
aroma ruangan di swalayan, rokan jaya segar,dan fresh, dan 49% responden
menyatakan netral pada pernyataan rokan jaya memiliki tata letak ruangan di
desain sesuai kenyamanan pelanggan. Artinya suasana toko (atmosphere)
sebagian besar menjawab baik dan sebagian menjawab netral.

Hasil penelitian ini sejalan.dengan teeri-yang dikemukan oleh Adiba (2016)
bahwa susana toko merupakan satu faktor yang berkontribusi pada keinginan
konsumen untuk berkunjung dan membeli barang di toko. Menurut teori Mowen
(2010:139) susasan toko mempengaruhi keadaan emosional pembelanja, yang
kemudian mendorong untuk meningkatkan atau mengurangi belanja. Keadaan
emosional terdiri dari dua perasaan yang dominan (kesenangan atau bergairah).

ketika suasana konsumen bergairah secara positif, maka pembeli cenderung
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menghabiskan lebih banyak waktu di toko, dan situasi ini dapat menyebabkan

pembelian meningkat. Sebaliknya, jika lingkungan tidak menyenangkan dan

menggairahkan konsumen secara negatif, maka pembeli mungkin akan

responden menyatakan netral pada pernyataan swalayan rokan jaya memiliki
lahan parkir yang luas dan memadai. Pada indikator pelayanan (retail service)
terdapat dua variasi mayoritas jawaban yaitu netral dan tidak baik. Hal ini
dikarenakan beberapa indikator pelayanan seperti penyediaan sistem pembayaran

debit/credit memang belum tersedia di swalayan tersebut, jam buka/operasional
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swalayan belum menerapkan sistem 24 jam, dan lahan parkir yang masih terbatas

untuk jumlah kunjungan yang banyak per harinya.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

Disarankan untuk meningkatkan aspek promosi seperti pemasarana
diberbagai media baik digital maupun cetak, karena berdasarkan analisis
masih terdapat responden yang tidak setuju dengan promosi yang telah
dilakukan, selain itu agar dapat meningkatkan aspek pelayanan (retail
service) khususnya metode pembayaran dengan pilihan debit/credit agar

dapat memuaskan konsumen.
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2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini dapat dijadikan acuan untuk meneliti faktor lainnya yang

dapat mempengaruhi strategi bauran pemasaran ritel (ritail marketing
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