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ABSTRAK

Beny Dwi : Implementasi Bauran Pemasaran Eceran
Prasety0,58030/2010 Pada Konsumen Citra Swalayan Andalas
Padang

Pembimbing : Perengki Susanto, SE, M.Sc

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Implementasi Bauran Pemasaran
eceran dalam bidang keragaman produk, harga, promosi dan pelayanan Pada Citra
Swalayan Andalas Padang. Jenis penelitian ini merupakan penelitian deskriptif.
Penelitian dilakukan di Toko Swalayan Citra Andalas Padang dan yang menjadi
populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang berbelanja di Citra Swalayan
Andalas Padang. Teknik pengambilan sampel kelompok sebanyak 50 orang.
Teknik pengumpulan data dengan menggunakan kuisioner dan studi kepustakaan.
Teknik analisis data yang digunakan adalah dengan analisis deskriptif. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa bauran pemasaran eceran pada Citra Swalayan
Padang dikategorikan cukup.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pertumbuhan ekonomi yang semakin membaik mendorong timbulnya
persaingan di dalam dunia usaha. Usaha minimarket dan swalayan termasuk
usaha yang tumbuh pesat dan cepat di Indonesia. Usaha ini merupakan salah
satu peluang usaha yang sangat potensial untuk dikembangkan. Perlunya
pengetahuan yang cukup mengenai manajemen sebuah usaha minimarket
adalah hal yang wajib bagi yang akan mendirikan sebuah minimarket ataupun
bagi pengusaha yang saat ini sudah mempunyai toko dan akan merubahnya
menjadi minimarket atau swalayan. Hal ini dapat dilihat dengan semakin
banyaknya usaha ritel yang menghasilkan barang maupun jasa, yang

menyebabkan persaingan dalam usaha yang semakin ketat.

Didalam kondisi persaingan semakin ketat ini, perusahaan dituntut
untuk lebih kreatif dalam menetapkan strategi yang tepat bagi perusahaan
miliknya sehingga dapat menarik perhatian para konsumen dan mempengaruhi

konsumen untuk mengkonsumsi produk mereka.

Di satu sisi bisnis ritel saat ini mengalami perkembangan yang pesat,
khususnya di Indonesia. Hal ini ditandai dengan makin banyak bermunculan
bisnis ritel tradisional yang mulai membenahi diri menjadi bisnis ritel modern
maupun bisnis ritel yang baru lahir. Hal ini pun menuntut bisnis ritel untuk
mengubah pandangan lama pengelolaan ritel tradisional menjadi pandangan

pengelolaan ritel modern.



Kebutuhan dan keinginan konsumen saat ini mengalami perubahan
yang drastis, dimana dalam perkembangannya masyarakat menginginkan
sarana dan kebutuhannya dekat dengan rumah. Hal inilah yang menyebabkan
demi memenuhi kebutuhan konsumennya. Saat ini telah banyak perusahaan,
banyak peritel berusaha untuk membuka banyak cabang di banyak lokasi,
ritel yang melayani konsumen dalam memenuhi kebutuhan konsumen.
Berbagai ritel berkembang, baik Hypermarket, Departement-Store,
Supermarket, Minimarket, Grosir, Toko, dan sebagainya. Dimana mereka
saling bersaing dalam memperebutkan konsumen dengan membuka banyak
Cabang. Meskipun dengan lokasi, segmen, dan produk yang hamper sama.

Pengertian ritel yaitu ritel bersal dari bahasa Perancis, retellier, yang
berarti memotong atau memecah sesuatu. Terkait dengan aktifitas yang
dijalankan, maka ritel menunjukkan upaya untuk memecah barang atau
produk yang dihasilkan dan didistribusikan oleh manufaktur atau perusahaan
dalam jumlah besar dan missal untuk dapat dikonsumsi oleh konsumen akhir
dalam jumlah kecil sesuai dengan kebutuhannya (Christina, 2010:4).

Pemahaman ritel menjadi sangat lekat dengan makna “ritel” dari
kuatitas barang dalam jumlah besar seperti dozen atau pack menjadi kuatitas
barang satuan. Kebutuhan keberadaan ritel sejalan dengan kebutuhan
konsumen yang mengiinkan barang maupun jasa sejumlah yang mereka
butuhkan pada saat, tempat dan waktu tertentu tampa harus menyimpan.
Maka dalam menjalankan bisnis ritelnya perusahaan harus bias menciptakan
strategi bauran pemasaran yang baik dalam mendukung kegiatan perusahaan

untuk mencapai target yang diinginkan.



Pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan memenuhi
kebutuhan manusia dan sosial, dalam artian memenuhi kebutuhan dengan
cara yang menguntungkan (Kotler dan Keller, 2009:5). Sedangkan menurut
Griffin dan Ebert (2006:276) ‘“Pengertian pemasaran adalah proses
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, serta
distribusi atas gagasan, barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang
mampu memenuhi sasaran perseorangan dan organisasi.” Dan Christina
(2010:84) mengemukakan pengertian pemasaran itu adalah pernyataan yang
menjelaskan tentang beberapa hal berikut :“Target pasar ritel, Format yang
direncanakan oleh ritel untuk digunakan, dalam memenuhi kebutuhan target
pasar, dan keunggulan bersaing.”

Pengertian bauran pemasaran itu sendiri menurut (Griffin dan Ebert,
2006:280) adalah gabungan strategi produk, penetapan harga, promosi, dan
distribusi yang digunakan untuk memasarkan produk. Sedangkan menurut
Christina (2010:86), pengertian bauran pemasaran adalah “Strategi yang
mengacu pada beberapa variable dimana peritel dapat mengkombinasikan
variabel-variabel menjadi jalan alternative dalam upaya menarik konsumen.”
Variabel pada umumnya meliputi faktor-faktor seperti variasi barang
dagangan dan jasa yang ditawarkan, harga, iklan, promosi dan tata ruang,
desain toko, lokasi toko dan pengelolaan barang dagangan.

Dalam menjalankan bisnis ritel maka cara-cara yang digunakan oleh
para peritel tersebut didasarkan pada kumpulan dari unsur-unsur yang sering
disebut strategi bauran pemasaran. Unsur-unsur bauran pemasaran ritel

meliputi : Produk, harga, promosi, Distribusi dan pelayanan.



Produk adalah keseluruhan dari penawaran barang yang dilakukan
secara normal oleh perusahaan kepada konsumen dalam memberikan
pelayanan kepada konsumen dan nama barang dagangannya. Pengertian harga
yaitu harga sangat berhubungan dengan nilai dasar dari persepsi konsumen
berdasarkan dari keseluruhan unsure bauran ritel dalam menciptakan suatu
gambaran dan pengalaman bertransaksi. Promosi adalah aspek bauran
pemasaran yeng berhubungan dengan teknik-teknik yang paling efektif untuk
menjual produk. Distribusi adalah suatu proses sosial yang di dalamnya
berupa individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan
dinginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas
mempertukarkan produk yang di inginkan. Pelayanan dalah suatu aktivitas,
manfaat, kepuasan dari sesuatu interaksi yang ditawarkan dalam penjualan.

Semakin meningkatnya kebutuhan manusia dalam memenuhi
kebutuhan hidup sehari-hari yang didapatkan melalui kegiatan berbelanja di
toko swalayan memiliki tujuan untuk mendapatkan kepuasan tersendiri atas
aktivitas yang dilaksanakan konsumen. Hal-hal yang akan ditawarkan yang
notabene bukan hanya dalam bentuk barang harus memiliki kelebihan-
kelebihan khusus yang bersifat positif dibandingkan dengan penawaran usaha
ritel lainnya, maka pelanggan tetap setia.Untuk itulah setiap ritel minimarket
berusaha menciptakan strategi bauran pemasran eceran (retail marketing mix)
yang berbeda satu sama lain. Hal ini dimaksudkan agar mereka dapat
membangun kepercayaan dimata pelanggan.

Dalam mempertahankan pelanggan, perusahaan ritel harus dapat

memberikan pelayanan yang maksimal dalam melakukan strategi pemasaran.



Adapun strategi pemasaran dapat terjadi apabila harapan benar-benar terwujud
demikian pula sebaliknya, jika pelanggan merasa puas dan senang terhadap
toko , maka mereka akan kembali membeli produk kita dan membicarakan hal
tersebut kepada orang lain secara menguntungkan.
Dalam hal tersebut Citra Swalayan yang beralamat di JI. Andalas
No 102 Padang. Sebagai salah satu usaha ritel adalah toko swalayan yang
menjual barang-barang kebutuhan sehari-hari atau kebutuhan rumah tangga,
yang kemunculannya sarana tempat berbelanja keluarga di Kota Padang
khususnya di JI. Andalas.Citra Swalayan mencoba menghadirkan hal-hal yang
menjadi kebutuhan para konsumennya, antara lain menawarkan produk, harga,
promosi, dan pelayanan. Jadi produk-produk yang ditawarkan dengan beragam
jenis produk, beragam jenis pilihan merek produk, dengan banyak jumlah item
produk yang dijual. Dengan harga murah, bahkan ada harga yang bisa di tawar
konsumen, dengan cara melakukan promosi-promosi produk baru yang mereka
jual dengan harga yang terjangkau, pelayanan yang diberikan cukup
memberikan kenyamanan berbelanja bagi konsumen. Ini memungkinkan
adanya perjuangan yang keras dalam mempertahankan keberadaannya dari
sekian banyak usah aritel di Indonesia serta Sumatra Barat khususnya dikota

padang.



Tabel 1.1 Perkembangan Kunjungan Konsumen Citra Swalayan
Andalas Dari tahun 2005 sampai dengan 2014.

Tahun Konsumen Pertumbuhan (%)
2005 2.646 -
2006 2.700 12,33
2007 2.900 12,75
2008 3.100 14,06
2009 3.550 14,53
2010 2.943 12,84
2011 3.116 13,4
2012 3.120 13,39
2013 3.422 14,31
2014 - -

Sumber : Citra Swalayan Andalas Padang (2014)

Dari Tabel 1 dapat kita ketahui bahwa Citra Swalayan Andalas
Padang dari tahun ke tahun mengalami peningkatan kunjungan konsumen
dari tahun 2005 hingga tahun 2014. Pada tahun 2006 mengalami
peningkatan 12,33 %, tahun 2007 sebanyak 12,75 %, tahun 2008 sebanyak
14,06 %, tahun 2009 sebanyak 14,53 %, tahun 2010 sebanyak 12,84 %,
tahun 2011 sebanyak 14,4 %, tahun 2012 sebanyak 13,39 %, tahun 2013

sebanyak 14,31 %, di tahun 2014 sedang proses penjumlahan konsumen.



Peningkatan yang menonjol terjadi pada tahun 2009, yaitu 14,53 %.
Tingkat pertumbuhan konsumen ini sangat penting karena dapat
mengetahui efektifitas Implementasi bauran pemasaran eceran pada

konsumen citra swalayan andalas padang.

Atas uraian di atas maka penulis tertarik untuk membuat penulisan
ilmiah yang berjudul: “Implementasi Bauran Pemasaran Eceran Pada

Konsumen Citra Swalayan Andalas Padang.”

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang permasalahan di atas, maka masalah

yang ada dapat di rumuskan sebagai berikut:

1. Bagaimana keragaman produk pada Citra Swalayan Andalas.
2. Bagaimana Harga (price) pada Citra Swalayan Andalas.
3. Bagaimana promosi (promotion) pada Citra Swalayan Andalas.
4. Bagaimana pelayanan pada Citra Swalayan Andalas.
C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian adalah

untuk:

1. Mengetahui keragaman produk pada Citra Swalayan Andalas.
2. Mengetahui (price) harga pada Citra Swalayan Andalas.
3. Mengetahui (promotion) promosi pada Citra Swalayan Andalas.
4. Mengetahui pelayanan pada Citra Swalayan Andalas.

D. Manfaat Penelitian

Penelitian yang dilakukan memberkan manfaat-manfaat sebagai berikut:



1. Bagi perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat di gunakan sebagai masukan dalam
pelaksanaan strategi bauran pemasaran eceran yang optimal bagi toko ritel
tersebut.

2. Bagi penulis
Penelitian ini merupakan salah satu persyaratan untuk mendapatkan gelar
Ahli Madya (A.Md.) di program studi Manajemen Perdagangan DIII
Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang. Dan dapat meningkatkan
pengetahuan tentang strategi bauran pemasaran eceran bagi sebuah
perusahaan ritel.

3. Bagi akademis
Hasil penelitian diharapkan dapat di gunakan sebagai bahan referensi serta
dapat menambah pengetahuan, menjadi sumber informasi dan bahan

perbandingan untuk penelitian selanjutnya.



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan pada bab IV maka dapat diketahui bahwa
implementasi bauran pemasaran pada Citra Swalayan Andalas Padang telah
dilakukan dengan baik sesuai berdasarkan dengan teori. Karena unsur-unsur
bauran pemasaran ritel itu meliputi produk, harga promosi dan pelayanan.
1. Produk
Berdasarkan hasil persepsi pengelolahan data untuk indikator
produk di Citra Swalayan Andalas dikategorikan cukup, artinya pada
umumnya konsumen menyatakan bahwa produk-produk yang ada pada
Citra Swalayan Andalas lumayan terkemas dengan rapi dan tidak cacat.
Produk yang ada selalu baru dan tetap terjaga kualitasnya kepada
pelanggan. Konsumen juga menyatakan bahwa produk-produk yang ada di
Citra Swalayan Andalas tergolong update artinya Citra Swalayan
Menyediakan produk-produk yang tergolong baru dan biasa ada di toko-
toko ritel lainnya.
2. Harga
Berdasarkan hasil persepsi pengelolahan data untuk indikator harga di
Citra Swalayan Andalas dikategorikan sangat rendah. Artinya pada
umumnya citra swalayan meletakan harga ke konsumen begitu murah dari

swalayan yang lain nya, sehingga strategi tersebut sengaja di buat oleh
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pihak citra supaya konsumen terus menerus berbelanja ke citra dengan
harga yang memuaskan.
Promosi
Berdasarkan hasil persepsi pengelolahan data untuk indikator promosi di
Citra Swalayan Andalas dikategorikan cukup. Artinya pada umumnya
citra swalayan mempromosikan swalayan nya dengan sangatlah sederhana
saja, seperti dari pelanggan ke pelanggan dan stiker atau borosur-brosur
yang di tempel oleh pihak citra di depan pintu swalayan nya tersebut.
Citra Swalayan belum menggunakan promosi melalui radio, media
televisi, dan lain-lain.
Pelayanan

Berdasarkan hasil persepsi pengelolahan data untuk indikator
pelayanan di Citra Swalayan Andalas dikategorikan sudah cukup. Artinya
pada umumnya konsumen citra swalayan mengeluhkan minimnya tempat
kasir artinya pelanggan sering menunggu atau antrian sehingganya
memakan waktu yang lumayan lama untuk mendapat giliran transanksi
pembayaran. Dan satu hal lagi yang di keluhkan oleh pelanggan adalah
kurangnya kesigapan dari beberapa karyawan untuk melayani pelanggan
yang mencari produk yang di inginkannya, sebagai contoh karyawan
tersebut harus di tanya terlebih dahulu oleh pelanggan yang harusnya
adanya inisiatif dari karyawan tersebut melihat pelanggan yang
kebingungan mencari produk yang di inginkan tersebut. Namun terlepas

dari itu semua karyawan Citra Swalayan Andalas di nilai bagus oleh
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pelanggan dalam hal pelayanan yang yang sangat ramah di berikan
terhadap pelanggan.
B. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis uraikan sebelumnya,
maka penulis menyarankan kepada pihak Citra Swalayan Andalas Padang
agar tetap mempertahankan implementasi bauran pemasaran yang telah
sesuai dengan teori dan terus mengembangkan atau meningkatkan strategi
bauran pemasaran yang masihkurang maksimal.

Adapun yang perlu diperhatikan dalam mengembangkan atau
meningkatkan strategi tersebut adalah dari segi pelayanan yakni Citra
Swalayan Andalas menambah unit kasir yang ada karena sesuai dengan
penulis paparkan sebelumnya pada citra swalayan andalas minim untuk unit
kasir, akibatnya konsumen pun menumpuk dan terjadi antrian panjang yang
akan mengganggu jalannya operasional perusahaan. Dalam hal pelayanan
yang di berikan Citra Swalayan Andalas dalam memberikan pelayanan, yang
juga telah penulis jabarkan sebelumnya pada kesimpulan di atas, yakni dalam
hal cepat tanggapnya karyawan yang menjaga pada bagian-bagian produk
yang ada. Penulis menyarankan agar karyawan lebih di berikan pelatihan agar
lebih peka dan tanggap terhadap gerak gerik konsumen, agar konsumen
merasa lebih nyaman dalam hal berbelanja.

Sehingga dengan melakukan pengembangan dan meningkatkan
strategi tersebut bisa menjalankan bisnis ritel yang diinginkan sesuai dengan

visi dan misi yang di kembangkan oleh Citra Swalayan Andalas Padang.



60

Karena implementasi bauran pemasaran eceran sangat menentukan

tercapainya suatu tujuan perusahaan.
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