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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaiaman penerapan bauran
pemasaran ritel pada Sasuai swalayan,dan Apa kelebihan dan kekurangan
penerapan bauran pemasaran ritel pada Sasuai swalayan. Bentuk penelitian yang
digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif. Teknik pengumpulan
data penelitian pada tugas akhir ini adalah wawancara dan penelitian studi
lapangan yang dilakukan dengan cara melakukan observasi langsung ke instansi
terkait. Jenis penelitian tugas akhir ini adalah deskriptif. Penelitian deskriptif
dilakukan untuk mengetahui keberadaan variabel tunggal tanpa membuat
perbandingan variabel dan mencari hubungan dengan variabel lain. Data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer berupa data-data
serta informasi mengenai kebijakan yang diambil oleh Sasuai swalayan.

Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa: 1. penerapan bauran
pemasaran ritel pada Sasuai swalayan didukung dengan cara memperhatikan
produk yang berkualitas, harga yang efektif, promosi yang tepat, desain dan tata
letak toko yang memadai, pelayanan yang memuaskan dan lokasi yang strategis.
2. Kelebihan dari penerapan bauran pemasaran ritel yang dilakukan oleh Sasuai
swalayan baik dari segi keberagaman produk adalah lebih mengfokuskan kepada
kebutuhan harian konsumen yang dimana mencapai penjualan yang cukup tinggi
disetiap bulannya, dari segi harga barang yang dijual relative murah masih bisa
dijangkau oleh masyarakat baik dari kalangan bawah maupun kalangan atas, dari
segi promosi kelebihan promosi yang pernah dilakukan oleh Sasuai swalayan
adalah menggunakan baliho, spanduk serta kartu member, dari segi desain dan
tata letak toko Sasuai swalayan memilih desain dan tata letak toko yang menarik,
serta memperhatikan keberadaan lokasi swalayan yang terletak di arus lalu lintas
yang cukup padat, dari segi pelayanan konsumen Sasuai swalayan juga
memberikan penjelasan/ arahan setiap hari-nya kepada karyawan yang lain untuk
selalu menggunakan kalimat sapaan disetiap depan pintu masuk swalayan dengan
ramah, dan dari segi lokasi Sasuai swalayan berada di tempat yang sangat
strategis serta bekerja sama dengan pedagangan lain untuk berjualan diemperan
toko yang cukup luas. Dan Kekurangan dari penerapan bauran pemasaran ritel
yang dilakukan oleh Sasuai swalayan dilihat dari segi keberagaman produk
kekurangan dari Sasuai swalayan adalah kurang adanya produk unggulan yang



menjadi ciri khas dari Sasuai swalayan dibandingkan dari swalayan lainnya serta
masih adanya produk yang berdebu, dari segi harga ada beberapa harga yang
selisih lebih mahal dari swalayan lain yang disebabkan sistem distributor barang
yang sedikit berbeda, dari segi promosi kurang aktifnya untuk melakukan promosi
melalui media sosial, sehingga masih banyak yang belum mengetahui tentang
Sasuai swalayan, dari desain dan tata letak toko pemilihan desain toko yang
memanjang sehingga Sasuai swalayan mengalami kehabisan lahan dalam
pendirian gudang, dari segi pelayanan konsumen sulitnya dalam memahami
karakter konsumen. Dan kurang handalnya karyawan dalam membaca situasi serta
kondisi yang tepat dalam melayani, dan dari segi lokasi keberadaan lokasi Sasuai
yang berada di tepi jalan raya sehingga kurang matangnya dalam memperkirakan
ukuran toko serta lahan parkir.

Kata Kunci: Keragaman Produk, Harga, Promosi, Desain dan tata letak toko,

Pelayanan Konsumen, dan Lokasi.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan di era globalisasi yang begitu pesat, oleh sebab itu
kebutuhan akan barang dan jasa bagi masyarakat Indonesia pun semakin
meningkat. Sehingga menyebabkan persaingan semakin ketat khususnya
bisnis ritel. Bisnis ritel atau eceran dapat dipahami sebagai semua aktivitas
yang melibatkan penjualan barang atau jasa sacara langsung kepada konsumen
akhir untuk penggunaan pribadi daripada penggunaan komersial. Ritel juga
merupakan perangkat dari aktivitas-aktivitas bisnis yang melakukan
penambahan nilai terhadap produk-produk dan layanan penjualan kepada para
konsumen untuk penggunaan atau konsumsi perorangan maupun keluarga.
(levy &Weitz 2009).

Persaingan tersebut mendorong para pembisnis dibidang ritel untuk
menjadikan ritel sebagai pilihan pelanggan dan berharap memberikan
kepuasan terhadap pelanggan. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang
sangat penting dalam dunia usaha. Pada kondisi usaha seperti sekarang ini,
pemasaran merupakan pendorong untuk meningkatkan penjualan sehingga
tujuan perusahaan dapat tercapai. Pengetahuan mengenai pemasaran menjadi
penting bagi perusahaan pada saat dihadapkan pada beberapa permasalahan,
seperti menurunnya pendapatan perusahaan yang disebabkan oleh
menurunnya Minat Beli konsumen terhadap suatu produk sehingga

mengakabatkan melambatnya pertumbuhan perusahaan.



Menurut Kotler (2009) Pemasaran adalah proses sosial yang dengan
proses satu individu dan kelompok mendapatkan apa yang dibutuhkan dan
inginkan  dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas
mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lainl. Sedangkan
American Marketing Association, seperti yang dikutip oleh Kotler (2009)
menawarkan definisi pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan
pemikiran, penetapan harga, promosi, dan penyaluran gagasan, barang, dan
jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran individu
dan organisasi.

Maka bisnis ritel sangat perlu menerapkan strategi pemasaran ritel untuk
pengembangan bisnis jangka panjang, yaitu menghasilkan keuntungan
maksimal dan memenuhi kebutuhan pembeli serta unggul dalam bersaing.
Tugas utama dalam merumuskan strategi ritel adalah menentukan pangsa
pasar. Proses tersebut, diawali dengan menetapan segmentasi pasar.
Segementasi dalam ritel umumnya berdasarkan faktor demografis, geografis,
atau psikografis. Menetapkan pasar sasaran ini merupakan hal yang penting
menetapkan bauran ritel.

Menurut Levy & Weitz (2009) retail mix adalah kombinasi faktor-faktor
yang dipakai oleh retailer untuk memuaskan kebutuhan konsumen. Elemen-
elemen yang terdapat dalam retail mix meliputi tipe produk dan jasa yang
ditawarkan, harga, promosi, store design & display, pelayanan yang diberikan
oleh pramuniaga toko, dan lokasi. Levy & weitz (2009) juga mengatakan

bahwa penerapan retail mix yang baik tidak cukup hanya memakai satu atau



dua eleman saja. Hal ini dikarenakan elemen retail mix merupakan suatu
kesatuan sehingga semua elemen tersebut harus dipakai agar kinerjanya
maksimal.

Levy& Weitz (2009) menyatakan bahwa lokasi adalah faktor yang sangat
penting dalam bauran pemasaran ritel. Pada lokasi yang tepat, sebuah gerai
akan lebih sukses dibandingkan 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.
Menurut Levy & Weitz (2009) Assortment is the number of different items in
a merchandise category. Yang berarti assortment adalah jumlah item yang
berbeda dalam kategori barang dagangan. Penetapan harga adalah yang paling
krusial dan sulit diantara unsur — unsur lain dalam bauran pemasaran ritel.
Harga adalah satu — satunya unsur dalam berbagai unsur bauran pemasaran
ritel yang akan mendatangkan laba bagi peritel. Sedangkan unsur — unsur lain
dalam bauran pemasaran menghabiskan biaya. Menurut Utami (2010) promosi
adalah kegiatan yang mempunyai presepsi, sikap, dan perilaku konsumen
terhadap suatu toko ritel dengan segala penawarannya. Menurut Rizki (2016)
atribut-atribut fisik atau suasana dari sebuah toko serta kawasan sekelilingnya
sangat mempengaruhi persepsi konsumen tentang sebuah retailer. Pelayanan
diartikan sebagai jasa atau service yang disampaikan oleh pemilik jasa berupa
kemudahan, kecepatan, hubungan, keramah tamahan dan kemampuan yang

ditunjukan melalui sikap dan sifat dalam memberi pelayanan untuk kepuasan



konsumen. Keenam elemen bauran ritel yang akan memiliki fungsi saling

mendukung dan melengkapi.

Kota Bukittinggi merupakan kota wisata dengan luas daerah 25.239 km2, Hal
tersebut dapat dilihat dari jumlah masyarakat Kota Bukittinggi pada tahun 2019
berjumlah 130.773 jiwa sedangkan pada tahun 2020 berjumlah 121.028 jiwa. Dari
data tersebut terlihat adanya penurunan jumlah penduduk di Bukittinggi pada dua
tahun belakangan ini (BPS Kota Bukittinggi Dalam Angka 2020).

Sama halnya dengan jumlah populasi, Pemerintahan Bukittinggi
mengeluarkan surat izin usaha perdagangan (SIUP) untuk setiap ritel yang
terdaftar seperti pada tahun 2019 jumlah SIUP Ritel yang dikeluarkan pemerintah
Kota Bukittinggi sebanyak 156 SIUP sedangkan pada tahun 2020 jumlah SIUP
yang dikeluarkan sebanyak 120 SIUP yang dimana adanya penurunan jumlah ritel
di Bukittinggi terlihat pada data tersebut (BPS Kota Bukittinggi Dalam Angka
2020). Kota Bukittinggi terdapat beberapa bisnis yang terkait dengan konsumsi
masyarakat, contohnya: Hoki Store, Toko Yen Mart, CV Niagara Swalayan, Toko
Budiman, Ramayana Plaza dan beberapa swalayan atau supermarket yang
menyebar disetiap penjuru di Kota Bukittinggi. (Dinas Koperindag Kota
Bukittinggi 2021)

Dengan begitu banyaknya jenis swalayan ini menimbulkan persaingan antara
swalayan lainnya yang semakin ketat sehingga mendorong setiap Swalayan dapat
meningkatkan kualitas strategi agar mampu memperluas permintaan pasar. Salah

satu Swalayan yang juga diminati oleh masyarakat di Kota Bukittinggi.



Gambar 1. Sasuai Swalayan
Sumber: Dokumentasi pribadi (3 Juli 2021)

Gambar 2. Lokasi Sasuai Swalayan
Sumber: Dokumentasi pribadi (3 Juli 2021)

Sasuai Swalayan merupakan sejenis usaha ritel yang menjual berbagai
jenis produk yang ada di kecamatan Mandiangin Koto Selayan. Sasuai
Swalayan mendirikan swalayan ini pada awal pandemi yaitu bulan mei 2020
yang dimana banyaknya para pengusaha ritel yang belum memikirkan untuk

mendirikan usaha pada masa pandemi tersebut tetapi Sasuai Swalayan mampu



mendirikan usahanya pada masa pandemi tersebut. Lokasi toko di jalan
Simpang Gantiang, bertempat ditepi jalan Raya Bukittinggi — Payakumbuh
KM 4 yang letaknya strategis di pinggir jalan dekat dengan permukinan warga
dan sekolah maupun instansi pemerintah lainnya tetapi, terdapat keberadaan
tiga toko ritel lainnya yang jaraknya sangat dekat tentu akan memunculkan
persaingan. Persaingan dalam pelayanan, harga, variasi produk dan fasilitas.
Menjamurnya keberadaan toko ritel membuat Sasuai Swalayan harus terus
mengembangkan dan memperbarui bauran pemasaran ritel agar tidak
ketinggalan dan kehilangan pelanggan.

Pencapaian penjualan Sasuai Swalayan sebagaimana terlihat pada tabel 1

dibawah ini.

Tabel 1
Data Penjualan Sasuai Swalayan
No Tahun Penjualan (RP)
1 2020 3.289.250.381,88
2 Maret 2021 1.637.685.078,69

Sumber: Sasuai Swalayan Kota Bukittinggi
Dari tabel 1 tersebut terlihat bahwa perkembangan penjualan Sasuai
Swalayan mencapai penjualan yang cukup baik. Terlihat pada tahun 2020
pencapaian penjualan cukup baik. Serta pada Maret 2021 juga mengalami

penjualan yang cukup baik.



Gambar 3. Layout penataan barang dalam Swalayan
Sumber: Dokumentasi pribadi (3 Juli 2021)

-

Gambar 4. Layout penataan barang dalam swalaya
Sumber: Dokumentasi Pribadi (3 Juli 2021)

Berdasarkan gambar terlihat bahwa tata letak dalam penyusunan barang
tidak tertata dengan baik dan kurang rapi, masih banyak barang yang
menumpuk di lantai belum tersusun di rak barang. Padahal tata letak yang

baik mampu menarik perhatian pelanggan secara tidak langsung, citra toko



akan tersampaikan dengan baik. Swalayan yang nyaman akan membuat
pelanggan tertarik berkunjung dan berbelanja. Suasana yang baik mampu
mengingatkan pelanggan akan produk apa saja yang ingin dibeli, atau
mendorong untuk melakukan pembelian yang lebih banyak.

Selain desain toko yang masih kurang nyaman, promosi yang dilakukan
Sasuai Swalayan juga masih mengandalkan promosi mulut ke mulut tidak
memanfaatkan sosial media membuat Swalayan kalah saing dengan pesaing.
Untuk harga yang ditetapkan oleh Sasuai Swalayan cendrung lebih murah dari
pesaing contohnya minyak mitra 2 Liter yang dijual dengan harga 24.900
sedangkan toko sekitarnya 26.000, sehingga pembeli atau calon pembeli tidak
mengetahuinya. Untuk segi pelayanan yang diberikan berupa keramahan.

Oleh karena itu, untuk dapat menarik konsumen dan mampu bersaing
dengan swalayan lain, maka hal yang perlu dilakukan oleh pemilik swalayan
tersebut adalah memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen agar
konsumen dapat mencapai kepuasan dengan cara memberikan produk-produk
yang berkualitas, pelayanan yang memuaskan dan lokasi yang memadai
sehingga akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen tersebut.

Maka berdasarkan latar belakang di atas penulis merasa tertarik untuk
melakukan penelitian terkait keputusan pembelian pada Sasuai Swalayan
dengan judul “Tinjauan Bauran Pemasaran Ritel Pada Sasuai Swalayan

Di Kota Bukittinggi”.



. Perumusan Masalah

Adapun rumusan masalah yang didapatkan dari latar belakang diatas
adalah

1. Bagaimana penerapan bauran pemasaran ritel di Sasuai Swalayan?

2. Apa kelebihan dan kekurangan dari bauran pemasaran ritel di Sasuai

swalayan?

. Tujuan Penelitian
1. Mengetahui penerapan bauran pemasaran ritel di Sasuai swalayan.
2. Mengetahui kelebihan dan kekurangan dari bauran pemasaran ritel di

Sasuai swalayan.

. Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis

a. Untuk mengetahui keunggulan dan seberapa besar manfaat
bersaing dengan memperhatikan bauran pemasaran ritel.

b. Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan penulis
mengenai bauran pemasaran ritel dalam mempertahankan mapun
mengembangkan usaha ritel serta memecahkan suatu permasalahan
yang ada dan dapat mencari solusi yang tepat.

2. Bagi Perusahaan
Penelitian ini dapat membantu pihak sasuai swalayan dalam
menghadapi masalah yang ada hubungannya dengan bauran pemasaran
ritel yang dilakukan dan juga dapat membantu dalam pemecahan

masalah tersebut.
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3. Bagi Universitas
Sebagai bahan perpustakaan dan studi banding bagi mahasiswa
dimasa yang akan datang terutama dalam bidang kajian bauran
pemasaran ritel di Sasuai Swalayan.
4. Bagi Peneliti Lainnya
Diharapkan juga dapat memberikan gambaran yang memadai
untuk melanjutkan penelitian sejenis yang telah ada, serta dapat
dipergunakan sebagai acuan dan rujukan bagi penelitian dimasa yang

akandatang.



