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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Luasnya pangsa pasar yang harus dijangkau olehugeod dalam
memasarkan produknya, membuat sebagian besar protidak dapat menjual
produknya secara langsung kepada konsumen akHirteks@but menjadi salah
satu penyebab  berkembangnya indusétail di Indonesia. Perkembangan
tersebut menuntut pelaku bisnis untuk menyiapkéauraa distribusi yang efektif,
salah satu diantaranya adalah saluran akhir. Pengetailer) merupakan saluran
akhir yang menghubungkan produsen dengan konsukiném a

Usaha ecerafretailing) merupakan suatu kegiatan penjualan barang atau
jasa secara langsung kepada konsumen akhir untuiggpeaan pribadi
(konsumsi) dan bukan untuk kepentingan bisnis. dtrduetail tersebut meliputi
pasar tradisional dan pasar modern. Bentuk-berduk drganisasi pengecer yang
sangat beragam dan bersifat modern tersebut deawye@r Pasar Swalayan, Toko
Serba Ada (Toserba), Carrefour, Hypermart, Alfambrtiomaret, dan berbagai
jenis organisasi waralaba lainnya yang menjual ygkejenis.

Pasar modern mengalami perkembangan sejak tahuh &@®investor
asing yang berinvestasi dalam industri ritel teusedemakin banyak, sehingga
hampir setiap tahun terdapat penambahan jumlah. ge&egkembangan industri
ritel pada tahun 2006 menunjukkan semakin bangaitgb asing yang membuka

pasar modern di Indonesia. Hal tersebut didukungyale adanya AFTAASean



Free Trade Area) yang merupakan bentuk perdagangan bebas, sehseguzkin

banyak investor asing yang berinvestasi dalanetail yang tergolong pasar
modern. Pada bulan Februari 2006 dibuka ritel nmod@ng berorientasi pada
bisnis syariah, ritel tersebut bernama Macan SlyaBapermarket (MSS) yang
sebelumnya telah memiliki 8 gerai yang bernama Macaohan dan satu gerai
yang bernama Macan Mart. Macan Syariah SupermdM8sS) dibuka untuk

bersaing dengarCarrefour dan Hypermart, seperti Giant. Macan Syariah

Supermarket (MSS) tersebut berlokasi di Plaza Wiillen, Medan. (Sumber:
SWA No0.05/XXII/9-22 Maret 2006, hal.22).

Banyaknya investor asing maupun lokal yang ada di Indonesia
membuktikan bahwa industrétail di Indonesia memiliki persaingan yang sangat
kuat, baik persaingan di antara pasar modern itdisenaupun persaingan antara
pasar modern dengan pasar tradisional. Persaingag iebih jelas terlihat
dampaknya adalah persaingan antara pasar modegardgasar tradisional.
Tingkat persaingan yang semakin ketat dengan ad&ygat belanja yang
variatif memberikan banyak alternatif pilihan yadgasakan tepat dan sesuai
dengan harapan konsumen, sehingga konsumen serbakiés menentukan
tempat belanja pilihannya dan melakukan tindakanistian.

Kondisi tersebut jelas merugikan para pedagangr pieesdisional, karena
menyebabkan konvergelanggan dari pasar tradisional ke pasar modetias
tahun pasar tradisional mengalami penurunan propaded dan hal tersebut

berarti keputusan pembelian konsumen di pasarstoadil semakin berkurang



karena beralih pada pasar modern. Hal tersebut didreat dengan jelas dalam

Tabel 1.1 tentang proporsi pasar ritel di Indonesia

TABEL1L.
PROPORSI PASAR RITEL DI INDONESIA
Tipe Pasar Tahun Proporsi (%)
Tradisional 2000 78.1
2001 75.1
2002 74.8
2003 73.7
2004 69.6
Modern 2000 21.8
2001 24.8
2002 25.1
2003 25.4
2004 30.4

Sumber : AC Nielsen/Aprindo, Majalah Meting, 12/\VV/Desember 2005

Data Tabel 1.1 menunjukkan adanya permasalahangradas keputusan
pembelian konsumen pasar tradisional. Semakin |aemkBhat peningkatan
proporsi ritel di pasar modern dan menyebabkan no@am proporsi ritel di pasar
tradisional. Hal tersebut disebabkan keputusan pkamb konsumen pasar
tradisional semakin banyak yang beralih ke pasademo Peritel asing mulai
masuk ke Indonesia pada tahun 2000 dan terus na@ngpérkembangan hingga
saat ini yang berdampak pada penurunan propogdi pasar tradisional yang
terjadi secara simultan sejak tahun 2000 hinggatsaa Omset penjualan yang
diperoleh pedagang pasar tradisional pada tahu@ 28@akin menurun dan rata-
rata pedagang mengeluh bahwa penghasilannya begkbnagga 50% sejak ritel
modern semakin banyak dibuka di Indonesia. (Lip@tdetang SCTV, Minggu 2
September 2006).

Data mengenai penurunan omset penjualan yang diglara pedagang

pasar tradisional akibat berkurangnya keputusanbpkam konsumen di ritel



tradisional tersebut berbanding terbalik dengaa gahingkatan penjualan barang
ritel di Indonesia yang diperoleh dari hasil sur& Nielsen. Hasil survei AC
Nielsen menyatakan bahwa pertumbuhan penjualamdariéel di Indonesia
seperti penjualan barang kebutuhan rumah tanggangient sebesar 18% pada
tahun 2005 dan Indonesia merupakan negara dengaRkati pertumbuhan
penjualan barang eceran tertinggi di Asia Teng@sledia Indonesia, Kamis 31
Agustus, hal.3).

Hasil penelitian AC Nielsen juga menyatakan bahimgkiit konsumsi
masyarakat Indonesia meningkat dan orang-orangnésia senang berbelanja.
Hasil survei terhadap 51 jenis produk kebutuhamsdtari yang cepat juaFést
Moving Consummer Goods/FMCG) menunjukkan, bahwa pada tahun 2005 hasil
penjualan FMCG meningkat sebesar 18% dibandinglkesil pada tahun 2004,
sehingga pada tahun 2005 nilai penjualan FMCG seb®g 244 triliun. Pada
pertengahan tahun 2006, hasil penjualan meningkatsebesar 10,2% sehingga
diperoleh hasil penjualan sebesar 30,890 triliurardakurun waktu setengah
tahun (Kompas, dalam artikel Bisnis dan Keuangaamis 31 Agustus 2006,
hal.21).

Keseluruhan data hasil penelitian AC Nielsen tarsetmenunjukkan
pertumbuhan penjualan barang eceran hingga taHié B&tapi para pedagang di
pasar tradisional justru mengeluh dengan pengimasidéayang semakin menurun
hingga 50%, sedangkan ritel modern pada tahun RefBhnya terus bertambah
sebesar 15% (Media Indonesia, Kamis 31 Agustus,2tl&3). Keadaan tersebut

menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumenk untangkonsumsi



barang eceran, seperti barang kebutuhan sehariefgn dominan dilakukan di
pasar modern, sehingga semakin banyakstor yang memanfaatkan peluang
bisnis di ritel modern yang berdampak pada penurupanghasilan para
pedagang pasar tradisional.

Pada tahun 2000, menurut perhitungan BPS, panaukten Indondesia
menghabiskan sekitar US$100 per orang per tahumkubtlanja di ritel
tradisional atau sekitar Rp. 150 triliun setelamhgangan kurs yang berlaku dan
jumlah penduduk. Untuk belanja pada bisnis riteldera, menurut seorang
pimpinan Asosiasi Pengusaha Ritel Indonesia (Apjingdengeluaran konsumen
mencapai Rp. 25 triliun, sehingga totalnya sebd&3ar triliun. Menurut badan
riset tersebut, pertumbuhan pasar ritel modern &kabuh kisaran 23%-26% per
tahun (Sumber : Hendri Ma'ruf, 2006:27).

Keberadaan ritel modern tersebut jelas berdampaltiigoada ritel di
pasar tradisional. Perkembangan yang semakin p#si@am pasar modern
membuat pasar tradisional terusik keberadaannpestsgang dialami oleh Pasar
Sederhana. Data dari sebuah surat kabar terbitadiuBg menyatakan bahwa saat
ini Pasar Sederhana terancam bangkrut. Kehadirsar Raodern di kawasan
Sukajadi Bandung mengancam kelangsungan usaha pealagang di Pasar
Sederhana.

Sejak pasar modern hadir di lingkungan pusat paniggn tersebut,
pendapatan para pedagang Pasar Sederhana semalgalame penurunan. Saat
ini sebanyak 2.996 pedagang di pasar tradisonghtiikan bangkrut. Pedagang

menyatakan bahwa konsumen lebih memilih berbeldinjagel modern sehingga



pendapatan para pedagang menurun drastis. Daria86ér gradisional yang
tersebar di Kota Bandung, hanya beberapa pasar kaggtan transaksinya
masih dinilai bagus. Kondisi para pedagang di pasalisional saat ini sangat
memprihatinkan karena pendapatannya turun akibabknga pasar modern.
Apalagi di musim hujan dengan kondisi yang becekagkonsumen banyak yang
enggan datang ke pasar tradisional. (Sumber : ali@nKamis 1 Februari 2007
hal.8).

Hasil wawancara dengan Kepala Pasar menyatakanabakwgunjung
pasar tradisional semakin sepi. Pada tahun 2000hnimsyak orang yang
berminat untuk berjualan di Pasar Sederhana, bamiesnperebutkan lahan yang
ada untuk disewa. Pada tahun 2006 keadaan mergadats berbeda, banyak
pedagang yang berhenti berjualan dan sedikit orgaigg berminat untuk
menyewa tempat usaha di pasar tersebut, sehinggahuempat usaha yang
tidak aktif saat ini sebesar 40%. Banyak pedagasggymemutuskan untuk
berhenti berjualan di pasar tradisional karenaifamfitasnya dinilai semakin
menurun yang disebabkan oleh berkurangnya konsugyserg melakukan
keputusan pembelian di pasar tersebut.

Hal tersebut dibuktikan dengan semakin turunnyadapatan pasar
tradisional dan realisasi pendapatan yang tidakcapai target seperti yang
ditunjukkan pada Tabel 1.2 (hal.7) mengenai tardeh pendapatan Pasar
Sederhana. Penurunan tingkat pendapatan terselouinjukkan adanya masalah
pada keputusan pembelian konsumen yang semakinurbadk sehingga

pendapatan di Pasar Sederhana tidak dapat menaagetiyang telah ditentukan.



TABEL 1.2
TARGET DAN REALISASI PENDAPATAN PASAR SEDERHANA
DI JL.JURANG KOTA BANDUNG TAHUN ANGGARAN 1999/2000 — 2005/2006

TAHUN KETERANGAN TARGET REALISASI %

2000 Retribusi Pasar Rp. 1,808,041,000 Rp. 1,776,281,900

Retribusi SPTB Rp. 46,800,000 Rp. 84,898,400

Retribusi MCK Rp. 46,570,000 Rp 45,036,500

Kontribusi Ps Swasta Rp. 23,589,000 Rp. 23,133,000

Jumlah Rp. 1,925,000,000 Rp. 1,929,349,800 100.22
2001 Retribusi Pasar Rp. 2,936,248,900 Rp. 2,843,130,550

Retribusi SPTB Rp. 89,529,900 Rp. 170,292,950

Retribusi MCK Rp. 72,709,800 Rp. 77,094,750

Kontribusi Ps Swasta Rp. 36,511,500 Rp. 45,490,500

Jumlah Rp. 3,135,000,000 Rp. 3,136,008,750 100.03
2002 Retribusi Pasar Rp. 2,615,831,250 Rp. 2,676,385,500

Retribusi Ketertiban Rp. 838,575,400 Rp. 690,934,500

Retribusi MCK Rp. 89,244,000 Rp. 88,791,000

Retribusi SPTB Rp. 111,167,350 Rp. 195,904,200

Kontribusi Ps Swasta Rp. 45,182,000 Rp. 52,686,000

Jumlah Rp. 3,700,000,000 Rp. 3,704,701,200 100.13
2003 Retribusi Pasar Rp. 2.969,444,800 Rp. 3,053,002,050

Retribusi Ketertiban Rp. 974,808,000 Rp. 891,315,200

Retribusi MCK Rp. 93,265,200 Rp. 91,423,600

Retribusi SPTB Rp. 342,300,000 Rp. 341,756,050

Kontribusi Ps Swasta Rp. 45,182,000 Rp. 52,360,000

Jumlah Rp. 4,425,000,000 Rp. 4,429,856,900 100.11
2004 Retribusi Pasar Rp. 3,271,275,700 Rp. 3,164,076,000

Retribusi Ketertiban Rp. 903,934,400 Rp. 877,782,800

Retribusi MCK Rp. 94,050,150 Rp. 91,831,200

Retribusi SPTB Rp. 238,817,700 Rp. 178,878,000

Kontribusi Ps Swasta Rp. 51,835,000 Rp. 45,182,000

Jumlah Rp. 4,559,912,950 Rp. 4,357,750,000 95.6
2005 Retribusi Pasar Rp. 161,807,250 Rp. 147,559,800

Retribusi Ketertiban Rp. 83,381,100 Rp. 80,482,700

Retribusi SPTB Rp. 8,993,400 Rp. 19,377,200

Jumlah Rp 254,181,750 Rp. 247,419,700 97.34
2006 Retribusi Pasar Rp. 100,528,400 Rp. 95.217.600

Retribusi Ketertiban Rp. 49,238,800 Rp. 42.526.200

Retribusi SPTB Rp. 9,029,250 Rp. 17.315.700

Jumlah Rp. 157,796,450 Rp. 155.059.500 98.26

Sumber : Dinas Pengelolaan Pasar Kota Bandung




Data tersebut menunjukkan realisasi pendapatarnr pesdsional yang
tidak mencapai target terjadi pada tahun 2004 @@%.2Pada tahun 2004 target
pendapatan yang tercapai hanya 96,5% dan kekuraseyaritarget pendapatan
tersebut menjadi tanggung jawab Kepala pasar Sagderbntuk memenuhinya.
Pada tahun 2005 dilakukan kembali penurunan ndeget pendapatan untuk
menghindari realisasi pendapatan yang tidak memncdapget seperti pada tahun
2004.

Pada akhir tahun 2005 target pendapatan yang tertamya 97,45%,
sehingga Pasar Sederhana mengalami kegagalan raerieaget pendapatan
selama dua tahun berturut-turut.

Kepala Dinas Pengelolaan Pasar menyatakan bahveatphdn 2006 dilakukan
penurunan nilai target pendapatan pada Pasar S@desang jauh lebih kecil
dibandingkan dengan tahun-tahun sebelumnya. Totalah target pendapatan
Pasar Sederhana tahun 2006 adalah Rp. 157.798450l@ tersebut lebih kecil
dibandingkan dengan total target pendapatan pada 2005 dan jauh berkurang
apabila dibandingkan dengan total target pendapgsda tahun 2004 dan tahun-
tahun sebelumnya yang bisa mencapai nilai milyarprah.

Kepala Dinas Pengelola Pasar menyatakan keadasebterdisebabkan
banyaknya peritel asing yang berinvestasi membukapat perbelanjaan di
Indonesia. Peritel asing memiliki modal yang bedan manajemen yang jauh
lebih baik, sehingga konsumen tertarik untuk benyel di tempat berbentuk
pasar modern tersebut. Pasar tradisional semakperhdidapkan dengan

persaingan yang menuntut penyediaan pelayanan sesgai dengan harapan



konsumen. Hasil survei AC Nielsen menyatakan, baf@8 konsumen
mengatakan kegiatan belanja adalah hiburan ataweask Hal tersebut
menunjukkan bahwa pada saat melakukan pembeliaralaktonsumen tidak
hanya sekedar memenuhi kebutuhan biologis, tetagd memenuhi kebutuhan
emosionalnya, seperti ingin berekreasi, kebutuhiean aasa gengsi pada saat
berbelanja, sehingga konsumen cenderung mencapateperbelanjaan yang
memuaskan harapannya dan melakukan pembelian @ktieahpat tersebut.
Pasar tradisional tentu harus mengakui bahwa pasdern memberikan
pelayanan yang lebih unggul, sehingga konsumen afibkgn keputusan
pembeliannya dan tertarik berbelanja di pasar nmodéal tersebut menyebabkan
beberapa pedagang pasar tradisional tidak mamptahber dan menutup
usahanya, sehingga potensi pasar cenderung begksegerti yang ditunjukkan
dalam Tabel 1.3 (hal.10). Data tersebut menunjuldediwa jumlah potensi pasar
yang ditutup di Pasar Sederhana jauh lebih bangakatia jumlah potensi yang
bertambah dengan pembukaan unit baru di pasarkidé&analisis lebih jauh, hal
tersebut berarti keputusan pembelian konsumen sirP8ederhana mengalami
penurunan, sehingga beberapa pedagang tidak mdetpé&ba yang diharapkan

dan menutup usahanya.
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TABEL 1.3

REKAPITULASI POTENSI BERJUALAN DI PASAR SEDERHANA
BUKA JUMLAH BUKA JUMLAH | JUMLAH
N O PASAR TOKO | KIOS MEJA BUKA TOKO | KIOS | MEJA | TUTUP | POTENSI
1 KOSAMBI - | 267 88 355 -] 594 | 250 844 1199
2 ANDIR 160 | 429 26 615 | 152 | 321 | 119 592 1207
3 KIARACONDONG -| 196 | 324 520 -] 380 | 150 530 1050
4 UJUNG BERUNG 24| 279 | 214 517 1] 148 22 17 688
5 ANYAR / BASALAMAH 13| 447 | 439 899 37 | 262 95 394 1293
6 SEDERHANA = | 347 | 196 543 -| 386 | 265 651 1194
7 CICAHEUM - | 109 66 175 -1 195 | 124 319 494
8 SIMPANG - 100 10 110 - 2 11 13 123
9 CIHAUR GEULIS -| 185 | 122 307 o 42 159 466
10 | WASTUKANCANA/KB. SIRIH - 54 - 54 - - - - 54
11 CIKAPUNDUNG/BANCEUY/KT.KEMBANG - 4 - 241 - 125 - 125 366
12 | LEUWIPANJANG -| 138 87 225 - | 250 87 337 562
13 | CIJERAH - 68 78 146 - 58 80 138 284
14 | CIWASTRA - 69 83 152 - | 149 | 162 311 463
15 | SARIJADI - 23 - 23 - 57 - 57 80
16 | PAMOYANAN/GG. SALEH - | 116 8 124 - 67 3 70 194
17 | JATAYU - | 200 3 203 - | 166 - 166 369
18 | SADANG SERANG/PUYUH - 98 9 107 - | 231 24 255 362
19 | PALASARI 16 | 210 13 239 56 | 425 35 516 755
20 | KARAPITAN - 27 | 145 172 -| 118 | 156 274 446
21 CICADAS -| 216 | 176 392 - | 198 | 230 428 820
22 | CIHAPIT/GEMPOL - 42 36 78 - 45 22 67 145
23 | GEGERKALONG/SARIJADI - 57 61 118 - 132 38 170 288
24 | CIKASO - 69 - 69 - 51 - 51 120
JUMLAH 213 | 3987 | 2184 6384 | 246 | 4477 | 1915 6638 13022

Sumber : Dinas Pengelolaan Pasar Kota Bandung

Data tersebut menunjukkan bahwa jumlah potensidgamly yang ditutup
di Pasar Sederrhana lebih banyak daripada jumlémgpioyang dibuka. Potensi
yang dibuka seluruhnya berjumlah 543 unit, sedamgkatensi yang ditutup
seluruhnya berjumlah 651 unit. Hal tersebut merukkgn bahwa jumlah potensi
berjualan yang ditutup di Pasar Sederhana sebe$&265 Beberapa tahun
sebelumnya pasar tradisional merupakan pusat p@jbeh terbuka yang banyak

dikunjungi konsumen, karena konsumen berasumsi &#apwasar tradisional
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merupakan tempat belanja yang murah dan lengkabinggm konsumen
cenderung melakukan pembelian di pasar daripagasdit perbelanjaan tertutup,
seperti toko-toko dan swalayan, namun seiring dengarkembangan zaman,
konsumen telah mengalami perubahan dimana konsaemakin selektif dalam

melakukan keputusan pembelian.

Pemasar perlu memusatkan pada proses pembeliara dexseluruhan,
bukan hanya pada tahap keputusan membeli sajanekdmeputusan membeli
konsumen pada suatu produk terbentuk setelah karstensebut melalui tahap-
tahap pembelian. Melalui pemahaman terhadap perifgmbelian konsumen,
maka dapat diusahakan cara terbaik untuk mempdmg&ansumen untuk
melakukan keputusan pembelian, diantaranya dengamperhatikan unsur-unsur
people, process, dan phisycal evidence yang menyertai pelayanan di pasar
tradisional. Berikut ini tabel 1.4 mengenai perlsadapasar modern dan pasar

tradisional.
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TABEL 1.4
PERBEDAAN PASAR MODERN DAN PASAR TRADISIONAL

PASAR MODERN

PASAR TRADISIONAL

- Produk yang dijual lebih lengkap, mul
dari barang primer, sekunder hingga terti

- Pasar modern memiliki prinsip menek
harga jual serendah mungkin d
kompetitif.

- Memiliki saluran distribusi yang tidak- Memiliki- saluran distribusi yang lebi

terlalu panjang sehingga harga jual da
ditekan lebih rendah dan lebih murah.

- Sering mengadakadiscount pada produk
tertentu sebagai bentuk promosi.

- Gencar melakukan promosi melalui me
massa. Contoh: penyebaran brosur harga

- Pelayan/pedagang dianjurkan untuk se
melayani dengan senyum dan ramah.

- Lay out/tata letak produk yang rapi da
strategis sehingga proses belanja le
cepat.

- Memiliki jam operasional yang teta
teratur, dan tepat waktu.

- Timbangan yang digunakan sangat akurz

- Proses penghitungan harga lebih ce
dengan menggunakan mesash register.

- Menyediakan kartu anggofaember card).
- Fasilitas, sarana, dan prasarana lengkap

- Tempat sangat nyaman untuk berbels
sekaligus rekreasi.

- Tempat belanja didesain dengan berba
dekorasi yang menarik.

ai Produk yang dijual terbatas pada produk
or. kebutuhan sehari-hari atau barang primer.

an Pedagang di pasar tradisional menetapkan
an harga dengan perhitungan laba yang sesuai
dengan pendapatnya masing-masing.

=y

patpanjang sehingga harga jual cenderung
lebih tinggi.

- Tidak terdapat progrardiscount atau cara;
cara promosi untuk menarik pelanggan.

dia Tidak melakukan promosi, baik melalui
1. media cetak maupun media massa lainnya.

aluPedagang melayani sesuai dengan sifafnya
masing-masing.

an Lay out/tata letak yang kurang rapi dq
bihpenjualan produk yang besifat tersepar
menyebabkan proses belanja lebih lama.

p; Memiliki jam operasional yang cenderung
fleksibel sesuai keinginan pedagang.

it Timbangan yang digunakan kurang akurat.

paProses penghitungan harga dominan
dilakukan dengan cara manual.

- Tidak menyediakan kartu anggota.
- Fasilitas, sarana, dan prasarana terbatas

njalempat khusus untuk berbelanja sehingga
tidak ada sarana rekreasi.

igallempat belanja sangat sederhana (dan
cenderung tidak memiliki dekorasi khusus.

Sumber : Modifikasi Penulis berdasarkan teori ddeindri Ma'ruf dan Hasil Observasi di

Lapangan.

Perbedaan yang ditemukan dia

ntara pasar moderrpaksar tradisional

tersebut menunjukkan bahwa pasar modern memiliknggulan dan berbagai

potensi yang sangat potensial untuk menarik konsurRasar tradisional harus
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memanfaatkan dengan maksimal seluruh potensi ddémarmge yang masih
dimiliki, diantaranya dengan memperhatikan unsury&m®u people, process, dan
physical evidence sehingga konsumennya tidak semakin berkurangbeealih ke
pasar modern. Ketiga hal tersebut merupakan balgiarbauran jasa yang terdiri
dari 7 unsur, yaityroduct (produk), price (harga),promotion (promosi),place

(distribusi),people (orang),process (proses), daphysical evidence (bukti fisik).

Kesuksesan pemasaran sangat bergantung pada ,sefek$ivasi,
pelatihan, dan manajemen SDM (Sumber Daya ManwB&jurunan keuntungan,
penurunan minat beli konsumen, peningkatan keluhalanggan, dan
ketidakpuasan konsumen membutuhkan serangkaianapnogang berfokus pada
individu yang menghasilkan jasa tersebut dan mdéwampdagian darpeople.
Kekuatanpeople di Pasar Sederhana meliputi kinerja pedagang dalamyani
konsumen dan hubungan komunikasi diantara pedatgmgembeli. Hal tersebut
dapat dilihat dari penilaian konsumen mengenaipspedagang dalam melayani,
kecekatan pedagang, dan keramahan pedagang dalkeombaikasi dengan

konsumen.

Hasil survei di lapangan dan hasil wawancara dengesiagang dan
pembeli yang ada di pasar tradisional, khususngarPaederhana menunjukkan
bahwa di pasar tersebut terdapat beberapa kendalg lyerhubungan dengan
unsurpeople. Banyak pedagang di pasar tradisional mengelubnkapendapatan
mereka semakin menurun sejak ritel modern semadydk dibuka. Contoh,
pedagang yang biasanya memiliki omset sebesar ®P0®O00/hari, sekarang

hanya memiliki omset rata-rata sebesar Rp.250.00000.000,00/hari. Pedagang
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yang lain mengeluh bahwa pendapatannya sekarangahaatengah dari
pendapatan mereka ketika pasar tradisional masyekalikunjungi pembeli. Hal

tersebut berarti pedagang mengalami penurunan lageat hingga 50%.

Konsumen yang berbelanja di Pasar Sederhana cewgderangunjungi
grosir besar yang menjual produk lebih lengkap seampu memberikan harga
yang lebih murah, sehingga pedagang-pedagang yanglikn modal lebih kecil
dan kalah bersaing dalam hal harga hanya mempekel@itungan yang sangat
kecil bahkan sering mengalami kerugian karena hangsnbayar berbagai
retribusi di pasar, sehingga banyak pedagang yaeggatami kerugian dan
menutup usahanya. Keadaan tersebut membuat ped&gearyy antusias pada
saat berdagang, terutama pedagang yang jarangjuhigitkonsumen. Pedagang
menjadi kurang ramah saat melayani dan mudah empsbila barang
dagangannya ditawar dengan harga yang tidak séengan harapannya, padahal
proses tawar-menawar merupakan hal yang biasaditpgaar tradisional. Peluang
komunikasi antara pedagang dan pembeli lebih degadi di pasar tradisional.
Hal tersebut merupakan salah satu potensi yang dapanfaatkan dengan baik
untuk menarik perhatian konsumen, sehingga memilkatan hubungan

komunikasi yang dapat membuat konsumen tertarikkuipérbelanja.

Proses adalah bagaimana jasa tersebut dikonsuahskohsumen. Proses
berkaitan dengan aliran aktivitafso(v of activity) dan sedikit banyaknya jumlah
langkah-langkah yang terjadi selama terciptanga jarsebut. Proses dalam hal

ini jasa diciptakan dan disampaikan pada pelanggarupakan faktor utama



15

dalam bauran pemasaran jasa, karena para pelamggan mempersepsikan

sistem penyampaian jasa sebagai bagian dari jasantiri.

Hasil survei di lapangan dan hasil wawancara dekgasumen yang ada
di pasar tradisional, khususnya Pasar Sederhanamu&kan bahwa di pasar
tersebut terdapat beberapa kendala yang berhubuiheagan unsuprocess.
Konsumen menilai bahwa proses belanja di pasaistoadl membutuhkan waktu
yang lebih panjang daripada proses belanja di pasalern. Proses belanja di
pasar tradsional dinilai kurang efisien karena komsn harus mengunjungi
beberapa pedagang di pasar tersebut, bahkan liagkelidalam pasar untuk
mencari pedagang yang menjual produk-produk yarmtainkannya karena
mayoritas pedagang menjual produk secara terdadasanya proses belanja juga
dipengaruhi oleh proses tawar-menawar yang biagadieli pasar tradisional.
Proses belanja di pasar tradisional juga dinilarakg memuaskan karena
konsumen harus berbelanja dengan melewati jalag ¥ator dan menghirup
udara yang baunya tidak sedap. Keadaan tersebtdldbebelakang dengan
keadaan di pasar modern, dimana konsumen dapatselberbelanja karena
produk yang dijual sangat lengkap dan konsumerk tmilu berkeliling untuk
mencari letak produk yang dibutuhkannya karenarpatumengenai tata letak
produk sudah lengkap di dalam pasar tersebut. ®doskanja di pasar modern
dinilai lebih nyaman karena jalan didalam tempasdbut bersih dan udaranya

segar sehingga konsumen lebih tertarik dengan plmsanja di pasar modern.

Physical evidence merupakan lingkungan fisik perusahaan jasa, dimana

layanan diciptakan dan penyedia jasa dengan pedanggrinteraksi, ditambah
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unsur-unsur berwujud yang ada dan dipakai untukdoennikasi atau untuk
mendukung peran jasa. Dimensi kualitas dari linglamfisik itu sendiri meliputi
ambient conditions (desain fasilitas dan faktor sosial) dambient faktors
(temperatur dan aroma). Desain fasilitas meliplaty out atau arsitektur
lingkungan dan fungsional (praktikal) maupun estétenarik secara visual),
sedangkan faktor sosial berupa jumlah dan tipegoyamg berada dalasetting

jasa, beserta prilaku mereka. Dimensi dari bawaaa geperfeople, process, dan
physical evidence yang menyertai penyampaian jasa pada konsumen akan

mempengaruhi konsumen dalam proses keputusan gambel

Hasil survei di lapangan dan hasil wawancara dekgasumen yang ada
di pasar tradisional, khususnya Pasar Sederhanamu&kan bahwa di pasar
tersebut terdapat beberapa kendala yang berhubumgagan unsuphysical
evidence. Konsumen menyatakan bahwa fasilitas yang terdapatpasar
tradisional sangat terbatas dan tidak memiliki segang menarik. Contohnya,
fasilitas toilet yang terdapat di dalam pasar tauseidak dirawat dengan baik,
sehingga keadaan toilet yang kotor dan bau yad sédap membuat konsumen
tidak tertarik menggunakan fasilitas tersebut. Tetiak toko, kios, dan meja yang
digunakan pedagang juga dinilai terlalu berhimpgahingga jalan yang tersedia
bagi konsumen sangat sempit, padahal banyak komsyareg berjalan sambil

membawa berbagai barang belanjaannya.

Peralatan yang digunakan di pasar tradisional s$amgdatas dan
teknologi dari peralatan yang digunakan tidak cénggperti halnya di pasar

modern. Konsumen mengeluh bahwa timbangan di pesdisional banyak yang
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tidak akurat karena pedagangnya melakukan kecunasgdangkan timbangan di
pasar modern sangat akurat. Pasar tradisional tgekiliki alat bantu untuk
membawa barang belanjaan konsumen, sedangkanadimpadern tersediaoley
sehingga konsumen tidak kesulitan membawa baratanjhannya. Peralatan
untuk menghitung jumlah belanjaan konsumen di paadisional pada umumnya
adalah kalkulator dan banyak juga pedagang yanggihiemg secara manual
sehingga dalam proses penghitungan terdapat r&sgaahan yang lebih besar,
sedangkan alat menghitung yang digunakan di pasdem sudah lebih canggih,
yaitu mesincash register. Keadaan tersebut membuat konsumen merasa lebih
puas melakukan kegiatan belanja di pasar moderma@agakui bahwa pelayanan

jasa di pasar modern lebih unggul.

Sebelum memilitretail store, konsumen mempertimbangkan banyak hal.
Faktor utama yang diperhatikan adalah hal yangdi@rk dengan kebutuhan
ekonominya. Di lain pihak, kebutuhan emosionplegtise) juga kadangkala
mempengaruhi pilihannya. Menurut Philip Kotler daail Nail Amstrong “Jika
pelanggan merasa puas terhadap kinerja bauran gemagmsa, maka mereka
akan melakukan pembelian, bahkan dengan cara nkelakpemanfaatan jasa

yang berulang-ulang (Fandy Tjiptono, 1998:150).

Berdasarkan uraian tersebut, penulis merasa partukumelakukan
penelitian mengenai gambardi?PENGARUH PEOPLE, PROCESS, DAN
PHYSICAL EVIDENCE TERHADAP PROSES KEPUTUSAN PEMBELIAN

KONSUMEN PASAR TRADISIONAL". Penelitian ini menggunakan metode
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survei, dalam hal ini informasi diperoleh dari reanamber dan kemudian dihimpun

secara empiris.
1.2 Identifikasi Masalah dan Rumusan Masalah

1.2.1 Identifikasi Masalah

Industri ritel di Indonesia bertambah ramai dengadirnya investor asing
yang menanamkan modal dalam bisnis eceran berbeagde modern. Semakin
lama pasar modern semakin menguasai pangsa paspaga di Indonesia. Hal
tersebut terlihat jelas dengan banyaknya penambgeem dalam ritel modern.
Tempat belanja yang variatif memberikan alterngiiihan bagi konsumen
mengenai tempat belanja yang sesuai dengan keludamekeinginan konsumen.
Hal tersebut menimbulkan persaingan yang sangatt ldgtlam industri ritel.
Konsumen semakin bebas menentukan tempat belanjandmkukan keputusan
pembelian di tempat belanja yang dirasakan seswmgah harapannya.
Konsumen cenderung memilih tempat belanja yangakan nyaman, aman, dan
memberikan layanan yang memuaskan yang dipengarehi unsurpeople,
process, dan physical evidence yang ada dalam tempat belanja tersebut.

Berdasarkan uraian di atas, maka dirumuskan mapaladiitian sebagai berikut.

1.2.2 Rumusan Masalah
Untuk memperjelas dan mempermudah pemahaman masadghditeliti,
maka penulis memandang perlu untuk merumuskan atatalebih dahulu, yaitu

sebagai berikut :
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1. Bagaimana tanggapan konsumen terhaoEgple di Pasar Sederhana yang
merupakan salah satu pasar tradisional di Kota @amnd

2. Bagaimana tanggapan konsumen terhgatapess di Pasar Sederhana yang
merupakan salah satu pasar tradisional di Kota @amnd

3. Bagaimana tanggapan konsumen terhagéuysical evidence di Pasar
Sederhana yang merupakan salah satu pasar tradididfota Bandung.

4. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap proses &aputpembelian
konsumen pada Pasar Sederhana yang merupakarsgalgtasar tradisional
di Kota Bandung.

5. Seberapa besar pengarpeople, process, dan physical evidence terhadap

proses keputusan pembelian konsumen di Pasar Sederh

1.3  Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan diatas, maka tujuan umemelif@an
pemasaran ini adalah untuk memperoleh gambaran enangengarulpeople,
process, danphysical evidence terhadap proses keputusan pembelian konsumen di
Pasar Sederhana yang secara khusus dapat dijalsatiagai berikut :
1. Memperoleh gambaran mengepaople di pasar tradisional Sederhana yang
meliputi employee (pegawai/pedagang) daommunicating (komunikasi).
2. Memperoleh gambaran mengemaocess di Pasar Sederhana yang meliputi
flow of acvtivities (rangkaian aktivitas).
3. Memperoleh gambaran mengenaiysical evidence yang meliputifacility

design (desain fasilitas)signage, danequipment (peralatan).
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4. Memperoleh gambaran mengenai proses keputusan j@mkensumen di

Pasar Sederhana yang meliputi pengenalan masatstanmn informasi,

evaluasi alternatif, keputusan pembelian, danglaripasca pembelian.

5. Menjelaskan seberapa beg&ngaruhpeople, process, danphysical evidence

terhadap proses keputusan pembelian konsumen dr Baslerhana, baik

secara parsial maupun secara simultan.

1.4

Kegunaan Penelitian

a. Kegunaan Teoritis

1.

Manambah pandangan baru bahwa pengembangan kekpebale,
process, danphysical evidence di pasar tradisional benar-benar dibutuhkan
untuk mencapai keputusan pembelian konsumen

Memberikan masukan teoritis bagi perkuliahan Peraasali jurusan
Pendidikan Ekonomi, Program Tata Niaga, FPIPS-UPI.
Mengembangkan ilmu yang didapatkan serta menaméageptahuan dan
wawasan pembaca yang berkaitan dengan bahasaitipenkhiah, yaitu
mengenai bauran jagpeople, process, danphysical evidence), khususnya

pengaruhnya terhadap proses keputusan pembeligarkemn.

b. Kegunaan Praktis

1.

Teridentifikasinya proses keputusan pembelian ydimgngaruhi oleh
people, process, danphysical evidence.
Memberi masukan berharga bagi pedagang dan peagelsér tradisional

terutama di Pasar Sederhana mengenai pentingnygeméangan
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kekuatan 3P(people, process, dan physical evidence) untuk mencapai

tindakan pembelian dalam proses keputusan pembaimumen.




