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ASIA PACIFIC CONFRENCE On ART, SCIENCE, ENGINEERING & TECHNOLOGY  
(ASPAC On ASET) LETTER OF TRANSMITTAL  
 
 
 
 
 
 
 
Solo, 22 May 2008  
 
Dear Sir,  
 
We have the honor to transmit herewith the Report of the ASPAC On ASET held in Solo- 
Indonesia, from 19 to 22 of May, 2008.  
 
Accept, Sir, the assurance of our highest consideration.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Prof. Dr. Ir. R.J. Widodo, M.Sc  
MASDALI-Bandung  
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WELCOMING MESSAGE FROM  
THE CHAIRMAN OF THE NATIONAL STEERING COMMITTEE  

FOR  
THE ASIA PACIFIC CONFERENCE (ASPAC) On  

ART, SCIENCE, ENGINEERING & TECHNOLOGY (ASET) 2008  
Rohani Jahja Widodo  
 

at  
The Universitas Sebelas Maret, The Institut Seni Indonesia Surakarta  

& 
The Universitas Muhammadyah Surakarta  

in  
Surakarta  

May 19 - 22, 2008  
Ladies and Gentlemen,  

As the Chairman of the NSC for the ASPAC on ASET 2008, I would like to warmly 
welcome the presence the Mayor of Kota Surakarta, Rector of the Universitas Sebelas Maret, 
the Rector of the Institut Seni Indonesia, the Rector of the Universitas Muhammadyah 
Surakarta, the Rector of Universitas Negeri Yogyakarta, the Rector of Universitas Sanata 
Dharma Yogyakarta and the Rector of Universitas Negeri Surabaya.  

The first ASPAC on ASET was held in 04-08 October 2004 in Bandung by 
MASDALI in collaboration with Indonesian Institute of Sciences, the Universitas Kristen 
Maranatha and the Universitas Katolik Parahyangan the proceeding with ISBN 979-3688-04- 
1..  
I would like to express my sincere appreciation to: 1. 
Kota Surakarta.  
2. Universitas Sebelas Maret,  
3. Institut Seni Indonesia,  
4. Universitas Muhammadyah Surakarta,  
5. Universitas Sanata Dharma,  
6. Sekolah Tinggi Teknologi Nasional,  
7. Universitas Jenderal Ahmad Yani,  
8. Universitas Negeri Surabaya  
9. PT. Garuda Indonesia  
10.PT. Garuda Food  
 
for their scientific and financial sponsors.  
 
Ladies and Gentlemen  
The theme of this conference is  

11 Universitas Kriten Satya Wacana,  
12 Universitas Negeri Lampung,  
13.Universitas Negeri Yogyakarta,  
14. Universitas Tarumanagara, 
15. Yayasan Kartika Eka Paksi  
16. PT TELKOM 17. 
PT VOKSEL 18. PT 
Columbia 19. KK 
Indonesia  

"IMPROVEMENT of COMPETANCE  
of  

the HUMAN RESOURCES  
through  

EDUCATION, TRAINING, RESEARCH & DEVELOPMENT"  
It is indeed a distinct privilege and an honor for me to be given this opportunity to chair this 
conference.  
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I would like to extend a hearty appreciation to all speakers, participants, and sponsors,  
because of your participation at ASPAC on ASET 2008 is a strong indication of your deep  
interest and concern to the problem we are facing at present in Asia Pacific Region :  
 

The QUALITY of the HUMAN RESOURCES..  
 

I would like to thank to the MASDALI (Indonesian Control Systems Society), which  
allow me to chair this conference. MASDALI is proud and honored to host this ASPAC 
on ASET 2008 in Surakarta city of Bengawan Solo and the first PON was held in 1952.  
There are many activities during the conference :  
1. Plenary Sessions (Policy Papers),  

2. Parallel Sessions ( Technical Papers in the field of A.S.E.T),  
3. Science & Technology Exhibition,  

4. Scientific Meeting to explore the scientific collaborations, among Lectures, Trainers,  

Researchers and Developers in the Asia Pacific Region.  
and  

5. Scientific Tours.  

In closing, I would like to express my gratitude to the participants especially those from 

overseas in taking the time attending this conference.  
 
 
BILA ADA JARUM YANG PATAH JANGANLAH DISIMPAN DALAM PETI ;  
BILA ADA KATA DAN LANGKAH YANG SALAH JANGANLAH DISIMPAN DALAM  
HATI.  
 
 
Mohon maaf atas kekurangan dan kesalahan kami.  
 
 
We wish you a rewarding and enjoyable stay in Surakarta, Indonesia.  
 
 
Thank you,  
 
 
Rohani Jahja Widodo  
The Chairman of the NSC for ASPAC on ASET 2008  
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RECOMMENDATIONS  
 
 

1. The forming Of ASPAS on ASSET ( Asian Pacific Society On Art, Spiritual, Science,  
Engineering & Technology).  

2. The inauguration of Indonesian Green Forum Communication  

3. The declaration of Asia Pacific Green Council  

4. ASPAC On ASSET 2009, will be held on May 2009 in UNY, coincide with the Dies  

Natalis of the UNY-Yogyakarta.  

5. ASPAC On ASSET 2010, will be held in the UNESA SURABAYA.  

6. The declaration of Awakening of Spiritual Awareness  

7. The Declaration of Appropriate Technology Intention for anti global warming  

8. 100 years Long-term Strategy (Strategy Besar/Raya)  
 

Jakarta, 24 April 2008  
National Steering Committee of the Second ASPAC On ASET '08  

Prof. Dr. Rohani Jahja Widodo  
Prof. Dr. dr. Muh. Syamsulhadi, SpKj (K)  

Prof. Dr. Soetarno, DEA  
Prof. Dr. Bambang Setiaji  

Prof. Dr. Sugeng Mardiyono  
Prof. Dr. Thoby Mutis  
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SCIENTIFIC ADVISORS  
1. Ir. Djoko Widodo, Mayor of Surakarta  

2. Ir. Tedjo Suminto, Ketua DPD ORMAS Hondodento Jawa Tengah  

3. Rector of UNS 4. 

Rector of ISIS 5. Rector 

of UMS 6. Rector of 

UNY 7. Rector of USD  

8. Rector of UNESA  
 
 

INTERNATIONAL ADVISOR  

1. Prof. Robert I San Lie  

2. Prof. Murori Suvedi 3. Prof. 

Dao Liang Lie  
 
 
 
 

THE MEMBER OF THE INTERNATIONAL STEERING  

COMMITTEE ASPAC On ASET 2008  
 
 
 

1. Prof. Dr. Robert I-San Lin, Ph.D, CNS, FICN.  
Excecutive Vice President Nutrition International Company, Irvine, CA, 

USA.  

2. Prof. Dr. Ismail Khalil Ibrahim, Johannes Kepler University Linz, Linz, Austria. 3. 

Prof. Dr. Murari Suvedi, Michigan State University, USA.  

4. Prof. Dr. Zhang Li Bin, President the Zhejiang University of Technology, Hangzhou,  

P.R.China.  

5. Prof. Dr. Daoliang Li, China Agricultural Univercity, Beijing, P.R.China.  
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ABSTRAK  
Perubahan yang dipicu oleh teknologi, ekonomi, pasar, perilaku konsumen, serta siklus hidup produk 

pada gilirannya menyebabkan semakin tingginya tingkat persaingan. Dengan tingginya persaingan ini, berbagai 
langkah dan gerak pesaing, baik langsung maupun tidak langsung, harus dicermati dan dipantau agar perusahaan 
dapat menetapkan langkah dan strategi yang tepat untuk menghadapinya. Salah satu langkah yang bisa dilakukan 
adalah dengan melakukan analisis karakteristik semen sasaran yang merupakan bagian dari desain strategi 
pemasaran.  

Merujuk pada kerangka pemikiran maka hipotesis penelitian adalah: (1) karakteristik segmen sasaran 
berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian; (2) karakteristik segmen sasaran berpengaruh terhadap 
strategi bauran penjualan eceran;(3) Strategi bauran penjualan eceran berpengaruh terhadap proses keputusan 
pembelian.  

Hasil pengujian hipotesis memperlihatkan bahwa hipotesis pertama, kedua, ketiga, dapat diterima. 
Dengan demikian, kesimpulan yang dapat diambil dari studi ini bahwa: (1) karakteristik segmen sasaran yang 
terdiri dari Demografi, Perilaku dan Geografi mempunyai pengaruh langsung terhadap proses keputusan 
pembelian sebesar 30%.; (2) karakteristik segmen sasaran yang terdiri dari Demografi, Perilaku dan Geografi 
mempunyai pengaruh langsung terhadap strategi bauran penjualan eceran sebesar 18%; (3) Strategi bauran  
penjualan eceran berpengaruh langsung terhadap proses pengambilan keptusan sebesar 14%;  
 
Kata Kunci : Karakteristik Segmen Sasaran, Strategi Bauran Penjualan Eceran, Proses Keputusan Pembelian  
 
 

THE INFLUENCE TARGET SEGMENT CHARACTERISTIC  
ON THE RETAIL SELLING MIX STRATEGY AND  

THEIR IMPLICATION ON BUYING DECISION  
(A Survey of Supermarkets in West Java)  
 
 

ABSTRACT  
The changes driven by aspects of technology, economic, market, customer's behavior, as well as the 

product life cycle, in turn, will bring about the higher and strained competition. As this competition is intense, 
every move and progress of competitors both directly or indirectly, must be observed and overlooked in such a  
way that the organization can set the proper breakthroughs and strategies to  
cope with it. One of the findings is to perform the target segmen charakteristic analysis of desain strategy 
marketing.  

Referring to the framework of this dissertation, the hypotheses of this research are: (1) market segment 
characteristic influences on decision making process, (2) market segment characteristic influences on retail 
selling mix strategy, (3) retail selling mix strategy influences on buying decision process.  

The results of hypotheses testing show that the first, second, third, hypotheses can be accepted. On that 
account, the conclusion that can be inferred form this research are that: (1) Market segment characteristic that 
consists of Demography, Behavior and Geography has direct influence on decision making process by 30%; (2) 
Market segment characteristic that consists of Demography, Behavior and Geography has direct influence on 
retail selling mix strategy by 18%; (3) Retail selling mix strategy has direct influence on buying decision by 14  
%;  
Key words : Target segment characteristic, retail selling mix strategi, buying decision.  
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Dalam era konsumen seperti yang telah  
PENDAHULUAN  dikemukakan sebelumnya, maka waktu (time)  

menjadi faktor yang krusial dalam meraih  
1.  Latar Belakang Penelitian  

Dalam era global dengan teknologi  
keunggulan kompetitif. Perusahaan yang bisa 
mengelola waktu dalam produksi, pengembangan  

komunikasi yang demikian canggih, maka 
masyarakat di seluruh dunia akan terhubungkan 
satu sama lain tanpa adanya hambatan yang berarti. 
Di penghujung abad dua puluh ini kita telah melihat 
indikasi hal tersebut. Dengan fasilitas ini kita dapat 
berkomunikasi dengan orang-orang diseluruh dunia 
secara lebih efektif dan efisien. Hanya saja sampai 
saat ini belum semua orang, terutama di negara- 
negara dunia ketiga bisa menerapkan teknologi ini. 
Diramalkan pada masa yang akan datang tidak 
tertutup kemungkinan akan terjadi suatu sistem 
komunikasi baru yang lebih canggih dari internet 
(Flaherty ; 1996).  

Disamping itu, pada era global pasar  
barang dan jasa akan semakin terbuka, lebih mudah 
dimasuki dan lebih inovatif. Persaingan dan 
kolaborasi perusahaan-perusahaan multinasional 
semakin meningkat, disertai dorongan bagi 
terciptanya perdagangan bebas dunia yang sudah 
mulai diwujudkan dengan berdirinya organisasi 
perdagangan bebas (WTO) pada tanggal 1 Januari 
1995. Persaingan yang terjadi pada abad mendatang 
bukan lagi antar aliansi-aliansi strategis (Ohmae ; 
1995). Bukanlah suatu hal yang mustahil jika ajang 
persaingan dimasa yang akan datang menghadirkan  

produk baru, penjualan, distribusi, promosi, mampu  
bergerak lebih cepat dibanding pesaing, dan 
menghasilkan produk bermutu unggul akan berhasil 
memenangkan persaingan untuk menciptakan 
loyalitas pelanggan.  

Tuntutan profesionalisme tersebut tidak  
dapat dicapai dalam waktu yang singkat tetapi 
melalui proses yang berkesinambungan, terarah dan 
terpadu. Untuk itu diperlukan suatu strategi dan 
kebijakan perusahaan yang mengacu kepada 
pengenalan dan pemahaman perilaku konsumen 
khususnya hal-hal yang berkaitan dengan persepsi 
dan preferensi konsumen tentang produk atau jasa 
yang ditawarkan sehingga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Pemahaman atas perilaku 
konsumen secara absolut dibutuhkan untuk 
keberhasilan dan keselamatan perusahaan dalam 
berkompetisi.  
Di sisi lain, disamping perubahan ekonomi dunia, 
pelanggan juga berubah baik dalam perilaku, 
demografi maupun gaya hidup. Perusahaan dituntut 
untuk membahagiakan (tidak hanya memuaskan) 
pelanggan dengan memberikan pelayanan yang 
sesuai serta bernilai tambah bagi pelanggan. 
Komitmen akan kualitas pelayanan yang  

perusahaan-perusahaan  yang  sama,  namun  berorientasi pada loyalitas pelanggan merupakan  
menggunakan aliansi strategis yang berbeda.  
 

 
Melihat gambaran umum era globalisasi, kiranya 
penting disadari bahwa sesuatu perubahan sedang 
terjadi dan peta konsumen telah berubah, maka bisa 
dikatakan bahwa era tersebut merupakan era 
konsumen. Jadi konsumen adalah penentu pasar 
dan produk. Dengan demikian pihak produsen perlu 
mencari upaya-upaya untuk bisa memenangkan 
persaingan dan memenuhi keinginan atau tuntutan 
konsumen.  

Canggihnya sistem komunikasi dan  
teknologi informasi mengakibatkan konsumen akan 
memiliki informasi yang lengkap mengenai 
alternatif pilihan yang tersedia di pasar. Oleh 
karena itu konsumen bisa membanding-bandingkan 
sebelum menjatuhkan pilihan sehingga pilihan itu  

prasyarat utama dalam menunjang keberhasilan  
bisnis (pasar swalayan).  

Kunci kemenangan menghadapi pesaing  
adalah keberhasilan dalam menanamkan loyalitas 
produknya dengan positioning yang jelas dibenak 
pelanggan pada segmen pelanggan yang dipilih. 
Bagian atau segmen yang dipilih itu adalah bagian 
yang homogen yang memiliki ciri-ciri yang sama 
dan cocok dengan kemampuan perusahaan untuk 
memenuhi tuntutan-tuntutannya.  

Bidang perilaku konsumen mempelajari  
bagaimana para individu, kelompok dan organisasi 
memilih, membeli, menggunakan produk (barang 
dan jasa) yang dapat memberikan kepuasan. 
Kepuasan menurut (Kotler ; 2006 : 36) adalah 
tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan 
kinerja produk atau hasil yang ia rasakan dengan 
harapannya. Pelanggan yang amat puas lebih sukar  

merupakan  perfect  choice  bagi  mereka.  untuk merubah pilihannya, hasilnya adalah  
Penjual/produsen sulit untuk melakukan manipulasi  
informasi produk yang ditawarkan, karena 
konsumen bisa memperoleh counter information 
dari sumber-sumber lain. Keterbukaan pasar akibat 
perdagangan bebas akan membawa dampak 
membajirnya jumlah ragam produk di pasar. 
Dengan jumlah dan ragam produk yang demikian 
banyak, maka konsumen secara praktis akan 
memiliki maximum choice dan menjadi penentu 
keseimbangan.  
 
 
Category : Science  

kesetiaan/loyalitas pelanggan yang tinggi. Definisi 
loyalitas menurut (Griffin ; 1996 : 4) adalah : 
"Loyality is defined as non random purchase 
expressed over time by some decision making unit".  
 

 
Dari definisi di atas terlihat bahwa loyalitas lebih 
ditunjukkan kepada suatu perilaku, yang 
ditunjukkan pada unit pengambilan keputusan. 
Konsumen yang loyal merupakan aset tak ternilai 
bagi perusahaan. Perilaku konsumen memang tidak  
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mudah untuk dipahami, sebab seringkali konsumen 
mengemukakan kebutuhan dan keinginan mereka 
akan tetapi tindakan yang diambil berbeda dengan 
keinginan mereka.  

Hal ini dimungkinkan karena sering  
dijumpai adanya konsumen yang bertindak rasional 
dan ada pula yang berperilaku dengan tidak rasional 
atau bertindak menurut dorongan hati (impulse  
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Carrefour dan Continent pada akhir tahun 
1998.Maraknya hymermarket semacam Carrefour 
ataupun wholeseller seperti Makro tentu saja 
membuat konsumen girang.  

Disinilah munculnya dilema, sebab di sisi  
lain kehadiran peritel asing kian mengancam bisnis 
peritel lokal dan pasar tradisional. Target penjualan 
yang dipatok hypermarket sekelas Carrefour  

behavior). Untuk  dapat mengetahui apakah  mencapai Rp 1 miliar-Rp 2 miliar per hari,  
konsumen bertindak rasional atau tidak, biasanya 
hal ini dicerminkan oleh konsumen membawa atau 
tidaknya daftar barang-barang yang harus dibeli 
dalam berbelanja, 30% terencana dan 70% (impulse 
behavior), 66% keputusan pembelian terjadi di toko 
(Ronald Kapuy Kumowal ; 2002).  

Para konsumen mungkin menanggapi  
pengaruh dari luar (dengan melakukan perubahan 
tindakan pada menit-menit terakhir). Walaupun 
begitu retailer diharapkan mampu mempelajari 
kebutuhan, persepsi, preferensi dan perilaku 
pembelian dari para konsumen yang akan membeli 
produknya. Hal ini mengindikasikan bahwa 
pemahaman aspek-akpek perilaku konsumen dalam 
proses keputusan pembelian tersebut akan 
memberikan arah/dasar bagi retailer dalam 
penyusunan strategi bauran penjualan eceran yang 
tepat.  

Potensi pertumbuhan pasar modern saat ini  
mencapai 7 - 8% per tahun. Peluang ini muncul 
karena sekarang banyak konsumen pasar tradisional 
yang mulai sering berbelanja ke swalayan (Swa 
01/XVI/2006). Penjualan sektor ritel pada periode 
2001-2006 di perkirakan mengalami pertumbuhan 
sekitar 35% per tahun (Ac Nielson ; 2006) 
akibatnya peritel yang sudah ada cenderung untuk 
melakukan ekspansi sementara peritel baru mulai  

kehadiran ritel dari Perancis itu telah menurunkan 
omzet penjualan ritel lain dalam radius 10 
kilometer sampai 10 % (Aprindo ; 2006).  

Persaingan bisnis retail di Indonesia yang  
cenderung tidak sehat akhir-akhir ini, selain 
disebabkan masuknya retailer asing berskala besar, 
juga karena kebijakan pemerintah yang dinilai tidak 
efektif. Misalnya, dipicu oleh Keppres 96/2000 
(kemudian diperbaharui dengan Keppres 118/2000) 
yang telah mengeluarkan bisnis retail dari negative 
list bagi PMA (penanaman modal asing).  
 

 
Meski keberadaan pengecer besar secara sosial 
mampu memberikan dampak positif, terutama 
dalam menyerap tenaga kerja, pada sisi persaingan 
usaha memberikan dampak negatif pula pada 
pengecer kecil. Hal ini kemudian mendorong 
perubahan dimensi persaingan bisnis retail yang 
selama ini terdiri dari kelompok grosir dan 
hypermarket, supermarket, minimarket, serta 
pengecer kecil tradisional. Misalnya, persaingan 
bisnis antara wholesaller (grosir) dengan retailling 
(eceran) telah terjadi overlaping. Akibatnya, 
pengecer tidak hanya bersaing antar pengecer, tapi 
juga bersaing dengan grosir yang juga bertindak 
sebagai pengecer.  

Begitu pula persaingan terjadi antara  
ikut terjun.  hypermarket  dengan  supermarket.  Gejala  

Para  pioner  seperti  Hero  mulai  persaingan tidak sehat ini tampak jelas dari dugaan  
menghadapi banyak pesaing yang merupakan  
peritel nasional yang turut meramaikan sektor ritel 
seperti: Cahaya (1988). Di kelompok peritel joint 
venture tercatat nama seperti : Metro dan Sogo 
yang mulai masuk pada era tahun 1990. Pada masa 
yang lebih kurang sama terdapat pula 
perkembangan jenis usaha penjualan baru yaitu 
toko grosir. Diawali oleh gerai bernama Trims  

terjadinya "jual rugi" atau praktek dumping oleh 
hypermarket tertentu, serta gejala overspace di 
beberapa pasar modern. Kondisi ini cukup 
memprihatinkan karena berdasarkan hasil survei, di 
Jawa Barat sekitar 54% responden pengecer kecil 
menyatakan omzetnya turun akibat kehadiran 
pengecer besar tertentu.  

Menurut lokasi, persentase pengecer kecil  
Multi Grosir  yang didirikan oleh kelompok  yang mengaku omzetnya turun antara lain di Bekasi  
Mantrust pada tahun 1989 jenis usaha ini berangsur  
menjadi semacam gerai semi - wholeseler karena 
target konsumennya bukan hanya pedagang eceran 
tetapi juga konsumen akhir.  

Langkah ini kemudian di ikuti oleh Alfa  
Multi Ritel (Grup Sampurna), Mega Super Grosir 
(Grup Hero), Makro (Belanda), dan Goro (saat ini  

sebesar 39%, Bogor 40%, Karawang 41% dan 
Bandung 85% (Pusat Kajian Kebijakan Publik ; 
2005). Hal ini mengindikasikan pula pengecer kecil 
di kota besar cenderung merasakan dampak 
dibandingkan di kota kecil.  

Implikasi logis dari kenyataan ini adalah  
semakin memanasnya iklim persaingan di antara  

bernama  Perkulakkan  33  setelah  terjadi  para pengusaha yang bergerak dalam bisnis eceran,  
penggantian pemilik). Jumlah total gerai terus  
bertambah dengan masuknya peritel asing seperti 
Wal-Mart, Price Mart (Amerika) kemudian 
beroperasinya swalayan asing dengan luas lantai 
yang besar (Hypermarket) dari Perancis, yaitu  
 
 
Category : Science  

seperti harga yang kian murah, penyediaan barang 
yang super lengkap dengan mengembangkan One 
Stop Shopping, pelayanan yang paling baik, lokasi 
yang strategis, bisa saja menjadi pendorong 
lahirnya market niche baru melalui pendirian "Mini  
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Market" (Indomaret, Freshmart) yang bisa 
menyerap sebagian segmen pasar suatu usaha 
eceran tertentu, hanya dengan memahami segmen- 
segmen yang responsif terhadap stimuli sesuai  
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Berangkat dari kontek diatas, secara eksplisit  
permasalahan yang ingin dijawab dalam penelitian  
ini adalah sebagai berikut :  
a. Seberapa besar pengaruh karakteristik segmen  

dengan persepsi dan preferensi konsumen, maka  sasaran terhadap  proses keputusan  
pasar swalayaan dapat mendisain produk yang  pembelian.  
sesuai dengan kebutuhan segmen-segmen tersebut.  
 

Segmentasi pasar akan menentukan pasar  
yang akan ditarget dengan produk atau jasa khusus. 
Dengan demikian, produk atau jasa yang 
ditawarkan kepada segmen-segmen ini perlu 
ditempatkan dalam benak pelanggan. Positioning  

b. Seberapa besar pengaruh karakteristik segmen  
sasaran terhadap bauran penjualan eceran.  

c. Seberapa besar pengaruh bauran penjualan  
eceran terhadap proses keputusan pembelian.  

meliputi pertimbangan mengenai pesaing dan akan  3.  Kerangka Pemikiran, dan Hipotesis  
membantu menentukan segmen-segmen yang mana  
yang harus difokuskan. Masing-masing segmen  a.  Kerangka Pemikiran  
mungkin memerlukan strategi bauran penjualan  Keberhasilan  perusahaan  dalam  
eceran yang spesifik. Pemahaman tentang perilaku  menyampaikan  produknya  ke  konsumen  
konsumen dalam pembelian suatu produk atau jasa  merupakan suatu implikasi dari upaya yang unik 
dapat dijadikan dasar untuk melakukan segmentasi  dan penuh tantangan. Perusahaan dituntut untuk 
dan positioning produk di pasar.  dapat menyediakan apa yang dibutuhkan dan  

Pendekatan yang digunakan dalam  diinginkan oleh konsumen. Terlebih sekarang  
pembahasan perilaku konsumen adalah dari titik  konsumen  semakin  pandai  dan  mampu  
pandang pemasaran. Oleh karena itu penelitian 
yang dilakukan dalam mendapatkan informasi 
perilaku konsumen adalah riset konsumen dalam 
rangka penyusunan srategi bauran penjualan eceran. 
Aspek perilaku konsumen yang ditekankan dalam 
pembahasan adalah pemahaman tentang variabel- 
variabel proses pengambilan keputusan oleh 
konsumen. Perilaku dalam proses pengambilan  

membedakan kualitas produk yang akan 
dikonsumsinya. Akibatnya konsep pemasaran yang 
digunakan juga berubah. Jika sebelumnya 
perusahaan menggunakan konsep pemasaran yang 
orientasinya mengarah kepada produk semata, 
sekarang produsen harus mampu mengalihkan 
orientasi tersebut menjadi konsep pemasaran yang 
berorientasi penuh terhadap konsumen.  

keputusan merupakan proses pemecahan masalah  Faktor-faktor  perilaku  konsumen  
yang dilakukan konsumen untuk dapat memenuhi  umumnya mempengaruhi proses  pengambilan  
kepuasan atas kebutuhan dan keinginannya.  keputusan  konsumen.  Sedangkan  proses  
Perspektif pemecahan masalah dalam perilaku  pengambilan keputusan konsumen adalah sebagai 
konsumen, diarahkan dari perilaku pemuasan  dasar pertimbangan dalam penetapan srategi 
kebutuhan yang dipengaruhi oleh karakteristik  pemasaran perusahaan. Strategi pemasaran yang  
segmen sasaran ,persepsi dan preferensi.  mempertimbangkan  pengaruh  pengambilan  

Pemahaman mengenai prioritas relatif  
dalam masing-masing segmen dapat mempengaruhi 
proses keputusan pembelian, hal ini sangat 
membantu rancangan bauran penjualan eceran yang 
harus dikembangkan. Segmentasi merupakan 
jantung strategi pemasaran dan berkenaan dengan 
positioning yang meminimalkan kekuatan pesaing 
seraya memaksimalkan kekuatan yang dimiliki oleh 
perusahaan.  

Segmentasi berdasarkan benefit yang  
dicari oleh konsumen dan langkah-langkah  

keputusan konsumen dalam penetapannya adalah : 
Strategi Segmentasi, Targeting dan Positioning dan 
Strategi Bauran Pemasaran atau Marketing Mix. 
Keputusan perilaku konsumen yang berhasil oleh 
perusahaan komersial, organisasi non profit, dan 
badan pemerintah membutuhkan informasi 
ekstensif tentang perilaku konsumen,seperti 
pemahaman faktor demografi, persepsi, sikap, 
preferensi, peran, aspirasi dan lain-lain (Hawkins ;  
1983).  

Untuk dapat berhasil dalam persaingan  
positioning  memberikan  peluang  untuk  yang semakin ketat akhir-akhir ini, maka  
menyesuaikan penawaran produk atau jasa 
perusahaan agar dapat memenuhi kebutuhan 
segmen-segmen spesifik secara lebih baik, dengan 
demikian perusahaan dapat menyusun strategi yang 
efektif untuk mendukung penawaran yang menarik 
bagi pasar sasaran.  

perusahaan haruslah dapat memberikan nilai atau 
value pelanggan yang superior dibandingkan 
dengan pesaingnya. Dalam upaya perusahaan untuk 
dapat memberikan nilai pelanggan yang lebih 
superior bila dibandingkan dengan para 
pesaingnya, maka perusahaan haruslah dapat 
mengantisipasi secara tepat mengenai perspektif  

2.  Identifikasi Masalah  konsumen atau pelanggannya. Perspektif ini hanya  
mungkin dapat dipunyai perusahaan, bila  
perusahaan tersebut melakukan pengkajian dan  
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penganalisaan tentang pasar dan konsumennya 
melalui riset perilaku konsumen. Dengan 
pengkajian dan penganalisaan tersebut maka 
perusahaan dapat mengidentifikasikan karakteristik 
segmen sasarannya sebagai dasar penetapan 
segmentasi pasar yang tepat. Atas dasar segmentasi  
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perilaku konsumen, diarahkan dari perilaku 
pemuasan kebutuhan yang dipengaruhi dan 
dimotivasi oleh berbagai faktor. Faktor yang 
mempengaruhi tersebut dapat bersumber dari dalam 
diri konsumen tersebut dan juga dari 
lingkungannya. Dengan pengkajian tersebut  

pasar  tersebut,  perusahaan  akan  dapat  perusahaan dapat mengidentifikasi konsumennya  
memfokuskan pelayanan produknya kepada 
konsumen atau pelanggan yang menjadi target 
pasarnya.  

Upaya untuk memenuhi kepuasan  
konsumen dilakukan atas pertimbangan segmen  

untuk dasar penetapan segmentasi pasar yang tepat, 
diantaranya adalah berdasarkan benefit atas dasar 
variabel demografi, perilaku dan geografi. Dari 
segmen yang terbentuk ini dilakukan identifikasi 
karakteristik segmen sasaran.  

pasar yang akan dituju, yang paling potensial, baik  Pemetaan  preferensi  dan  persepsi  
dari segi besar, daya beli maupun kemampuan 
perusahaan untuk melayaninya dengan mengem- 
bangkan program-program pemasaran yang 
konsisten dengan segmen yang dipilih melalui 
strategi bauran penjualan eceran. Segmen itu, tidak  

konsumen tidak terlepas dari tinjauan ilmu 
pemasaran yang dinamakan dengan penempatan 
(positioning). Positioning produk dilakukan setelah 
perusahaan melakukan targeting, yaitu memilih 
segmen yang potensial dan yang akan dilayani.  

hanya terbatas pada daya beli (pendapatan  Dimana  positioning  merupakan  gambaran  
konsumen) melainkan faktor psikologi dan sosial 
yang ada pada diri konsumen. Menurut (Kotler ; 
2006 : 263) dasar segmentasi pasar konsumen dapat 
dilihat dari ciri-ciri geografi, demografi, psikografi 
dan perilaku.  

mengenai posisi produk yang ditawarkan 
produsen/pasar swalayan berdasarkan perspektif 
konsumen sehingga dapat ditentukan sarana 
pendukung strategi penjualan ecerannya. Persepsi 
konsumen merupakan proses kognitif dalam  

Wendell  Smith,  mengemukakan  memahami informasi yang diperoleh dari  
pendapatnya  bahwa  konsep  segmentasi  lingkungan, preferensi konsumen menunjukan  
sesungguhnya berlandaskan pada proposisi bahwa:  suatu sikap terhadap satu pilihan merek/produk  
para  konsumen  berbeda-beda,  perbedaan-  yang terbentuk melalui proses evaluasi dimana ke  
perbedaan-perbedaan pada konsumen berhubungan 
dengan perbedaan dalam permintaan pasar, bagian- 
bagian (segmen) dari para konsumen dapat 
dipisahkan di dalam pasar secara keseluruhan. 
Kebanyakan pendekatan konvensional terhadap 
perilaku konsumen menekankan pada kebutuhan 
perlunya untuk membuat segmen pasar. (Peter dan 
olson ; 1998) mendefinisikan mengenai proses  
segmentasi pemasaran sebagai berikut :  

Menganalisis hubungan antara konsumen-  

dua hal tersebut sangat menentukan posisi pasar 
swalayan.  

Jika hal ini sudah dirumuskan dengan baik,  
maka tahap selanjutnya adalah mencari atribut- 
atribut yang dominan mempengaruhi keputusan 
membeli. Atribut determinan tersebut merupakan 
dasar dari penyusunan strategi penjualan eceran 
yang paling baik untuk dikembangkan. Komponen- 
komponen yang disebutkan diatas berlangsung 
dalam sebuah proses yang biasa disebut sebagai  

produk,  menyelidiki  dasar  segmentasi,  proses pemasaran dikombinasikan dengan kegiatan  
mengembangkan product positioning, memilih 
strategi segmentasi, merancang strategi marketing 
mix. Secara historis,semangat pemikiran perlunya 
segmentasi pasar adalah bagian dari model-model 
perilaku konsumen yang komprehensif. Karena 
dampak pengaruh perilaku konsumen itu luas, maka 
sangat masuk akal untuk memasarkan suatu produk 
ke konsumen yang mempunyai kesamaan terhadap  

segmentasi dan positioning.  
 
Bertitik tolak dari landasan teoritis secara 
keseluruhan diperoleh acuan yang dapat dijadikan 
pedoman dalam menganalisis faktor-faktor yang 
mempengaruhi proses pengambilan keputusan 
konsumen, sebagai dasar dalam penyusunan 
strategi bauran penjualan eceran yang paling baik  

suatu pengaruh.  berdasarkan  karakteristik segmen sasaran.  
Sangat sedikit tes-tes dan penelitian-  Kerangka  analisis  pemikiran  sebagaimana  

penelitian yang dilakukan untuk mengeksplorasi 
efektivitas alternatif-alternatif metode segmentasi. 
Apabila dipahami sepenuhnya, gagasan segmentasi 
tersebut ternyata memberikan suatu manfaat yang 
besar dalam rangka memahami pasar dan cara 
bagaimana menghubungkan keputusan-keputusan 
pemasaran pada pasar tersebut.  

Seluruh kerangka pikir yang diuraikan  
dimuka, dapat digambarkan melalui model 
pendekatan dengan sistem (System Approach 
Model). Perspektif pemecahan masalah dalam  
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diuraikan tersebut disajikan dalam Gambar 1   
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Pembelian  
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Gambar 1  

Paradigma Keterkaitan Karakterstik Segmen Sasaran  
Terhadap Bauran Penjualan Eceran Serta Implikasinya  

Pada Proses Keputusan Pembelian  
 
 
 

b.  Hipotesis  Konsumen akhir diartikan sebagai individu-individu  
Berdasarkan kerangka pemikiran dapat ditarik  yang melakukan pembelian untuk memenuhi  

inferensi terhadap masalah penelitian dalam bentuk 
hipotesis sebagai jawaban sementara, maka dapat  
dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut :  
1. Karakteristik segmen sasaran berpengaruh  

terhadap proses keputusan pembelian  
2. Karakteristik segmen sasaran berpengaruh  

terhadap strategi bauran penjualan eceran  
3. Strategi bauran penjualan eceran berpengaruh  

terhadap proses keputusan pembelian,  
 

OBJEK DAN METODE PENELITIAN  

kebutuhan konsumsi pribadinya atau keluarganya.  
Perusahaan yang menjadi unit observasi  

adalah perusahaan yang menyediakan kebutuhan 
sehari-hari khususnya pasar-pasar swalayan yang ada 
di kota-kota Provinsi Jawa Barat. Dari hasil eksplorasi 
di lapangan dan dari berbagai sumber diantaranya hasil 
survei The Most Valuable Brand (Swa dan Mars ; 
2002) didapat, bahwa pasar swalayan (supermarket) 
yang paling diminati untuk tingkat nasional dan lima 
kota besar di Indonesia (Jakarta, Bandung, Semarang, 
Surabaya, dan Medan) terdapat merek-merek sebagai 
berikut : Super Bazar Matahari, Hero, Ramayana 
Bazar, Yogya Griya, Continent, Golden Truly, Alfa,  

1.  Objek Penelitian  
Variabel-variabel yang diteliti meliputi  

Borma, Indomaret, Metro, Macam, Sri Ratu, Citra 
Land, Robinson, TOP'S dan Makro.  

variabel karakteristik segmen sasaran, dan strategi 
bauran penjualan eceran serta proses keputusan 
pembelian konsumen. Variabel karakteristik segmen 
sasaran meliputi demografi, perilaku dan geografi. 
Untuk variabel strategi bauran penjualan eceran 
menggunakan dimensi produk, promosi, tempat, harga, 
presentasi, personel, service, image dan hiburan.  

Untuk variabel proses keputusan pembelian  

Maka untuk wilayah penelitian Bandung,  
Bekasi, Cirebon, dan Bogor diambil 9 merek pasar  
swalayan yang diyakini menjadi pilihan favorit 
responden yaitu Indomart, Yogya Griya, Hero, 
Superindo, Borma, TOP'S, Matahari Super Bazar, 
Ramayana Bazar dan Alfa , cukup representatif untuk 
menggambarkan peta persaingan yang akan dianalisis.  

menggunakan dimensi : pengenalan kebutuhan, 
pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian dan  

2.  Metode Penelitian.  
Penelitian ini merupakan penelitian dalam  

perilaku purna beli. Penelitian dilakukan terhadap  bidang manajemen pemasaran khususnya mengenai  
sejumlah konsumen pada beberapa pasar swalayan  perumusan  bauran  penjualan  eceran  dalam  
yang ada di Provinsi Jawa Barat. Untuk itu setiap  menghadapi persaingan, dengan mengindentifikasi  
anggota masyarakat perkotaan dimungkinkan untuk  variabel-variabel  yang  mempengaruhi  proses  
bertindak sebagai konsumen akhir di pasar swalayan.  pengambilan keputusan konsumen dengan pendekatan  
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kepada aspek perilaku konsumen khususnya tentang 
karakteristik segmen sasaran.  

Mengacu pada elemen-elemen desain  
penelitian yang dijelaskan oleh Sekaran, maka 
penelitian ini menggunakan desain penelitian sebagai 
berikut : ex post facto dengan alasan bahwa penelitian 
ini tergolong ke dalam rancangan non eksperimental 
karena variabel bebas (independent variabel) tidak 
berada di bawah pengendalian langsung oleh peneliti. 
Dalam artian, bahwa variabel bebas sudah 
melaksanakan perlakuan terhadap variabel terikat ( 
dependent variabel). Dimensi waktu data yang  

 

 
 
 
maka digunakan dua jenis/bentuk penelitian yaitu 
deskriptif dan analitis. Penelitian deskriptif adalah 
penelitian yang bertujuan untuk memperoleh deskripsi 
tentang ciri-ciri variabel (karakteristik segmen sasaran, 
srategi bauran penjualan eceran serta proses keputusan 
pembelian).  

Penelitian adalah analitis karena penelitian ini  
bertujuan untuk mengetahui hubungan antar variabel 
melalui suatu pengujian hipotesis. Mengingat jenis 
penelitian terdiri dari deskriptif dan analitis maka 
penelitian tersebut dilaksanakan melalui pengumpulan 
data di lapangan, dengan metode explanatory survey.  

digunakan  adalah studi irisan melintang (cross-  
sectional) yang diartikan data are gathered just once,  a.  Operasionalisasi Variabel Penelitian  
perhaps over a period of days,weeks,or month, in order  
to answer a reseach question (Sekaran ; 2000 : 121- 
141).  

Dilihat dari tujuannya, peneliti ingin  
memperoleh gambaran/deskripsi tentang pengaruh 
karakteristik segmen sasaran, terhadap strategi bauran 
penjualan eceran serta imlikasinya pada keputusan 
pembelian. Sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai,  

Pengukuran terhadap variabel penelitian dilakukan  
dengan cara menguraikan variabel penelitian ke dalam  
operasional variabel penelitian yang terdiri dari  
variabel pokok, konsep variabel , sub variabel/dimensi  
, indikator dan skala pengukuran (dapat dilihat pada  
Table 1)  

 
 
 

Variabel  
Pokok  
 

Karakteris  

 
 
 
 

Konsep  
Karakteristi  

 
 
 

Sub  
Variabel/ 
Dimensi  

1. Demografi  

 
 
 

Indikator  
 
 

Penghasilan,  

 
 
 
Skala  

tik  seg-  k yang  status,  
men sa-  
saran  

berkaitan  
dengan 
statistik  
kependudu  

 
 
2. Perilaku  

pendidikan,  
peker-jaan,usia 
gender.  
Frekuensi pembe-  

 
Ordinal  
Nominal  

kan  dari  3. Geografi  lian, loyalitas.  
kelompok  
masyarakat  

Bandung,  
Cirebon, Bekasi,  
Bogor,  
berdasarkan jarak.  

Ordinal  
 

 
 
Interval  

 
 

Proses  Proses  Pengenalan  Penilaian  Ordinal  
Pengam-  mental  kebutuhan  terhadap  
bilan Ke-  yang dilalui  kebutuhan konsu-  
putusan  konsumen  men  
konsumen  da-lam  

rangka  
menentuka n pi-
lihan  
di  antara  
beberapa alter-
natif  
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produk/ jasa.  
Pencarian  Penilaian  Ordinal  
Informasi  aktivitas  

pencairan  
informasi  yang 
dilakukan  oleh  
konsumen.  

Evaluasi  Penilaian  Ordinal  
Alternatif  terhadap berbagai  

alternatif  yang  
ada berdasar-kan  
 
 

Perilaku 
sete-lah  
Peng-  
ambilan  
Kepu-tusan  
Sikap setelah  

informasi 
didapat.  
Penilaian  
terhadap  
keputusan  
membeli  
 
Penilaian  

yang   
 
Ordinal  
 
 
 
 
Ordinal  

membeli  terhadap perilaku  
pasca beli  

Strategi  Yaitu  1. Barang da-  1. Kelengkapan  Ordinal  
Bauran  merupa-kan  gangan (Pro-  dari setiap jenis  
Penjualan  suatu pro-  duct Value)  barang  
Eceran  gram  2. Jumlah merek  

bauran  yang  berbeda  Ordinal  
penjualan  dalam  setiap  
ece-ran  ragam  Ordinal  
yang dalam  3. Kualitas barang  Ordinal  
aktifitasnya 
melibatkan  
penjualan  
ba-rang dan 
jasa kepada 
kon-sumen 
akhir yang  
dapat  
digunakan  
un-tuk  
mempe- 
ngaruhi  
konsu-men  

dagangan  
dijual  

4. House brand  

yg  

agar  me-  
lakukan  
pem-belian.  

2.  1.  Kemudahan  
Place/Lok  untuk  Ordinal  
asi Toko  dijangkau  

2.Kemudahan  Ordinal  
akses  dan  
kemanan  
 

 
 
 
 
 

Category : Science  S-73  



Proceeding ASPAC on ASET  ISBN : 9-793-68888-2  
Solo, May 19-21 2008  
 

 
 
 

3. Presentasi  Ukuran,  Ordinal  
a.  Rancangan,  
Banguna  Warna  Cat,  
n Asesoris  
 
b.  Lay  1.Tata  letak  Ordinal  
Out Toko  
 
 
 
 
 
c. Suasa-  
na Toko  
 
(Feature)  
 

4. Kebijakan  

barang  
2.Windows  
Display  
3.Kondisi lorong  
4.Kamar  
Kecil/toilet  
Dekorasi, Musik,  
Sirkulasi Udara  
 
 
 
1.Kesesuaian  

Ordinal 
Ordinal 
Ordinal  
 
 
 
Ordinal  
 
 
 
 
Ordinal  

Harga (Price  antara  harga  
Value)  yang ditawarkan  

dengan  nilai 
barang  yang  
diberikan  Ordinal  
 
 

5. Promosi  

2. Label merk dan  
harga yang jelas  

1. Tema iklan yang  
digunakan dapat  
dipercaya  

 
 
 
 

Ordinal  
2.  Pemberian  Ordinal  

diskon  
3.  Pemberian  Ordinal  

kupon berhadiah  Ordinal  
langsung  

4. Special event  Ordinal  
5. Surat langsung  

& program  
katalog  

6.Pelayanan  1.Ketetapan  jam  Ordinal  
Tambahan  buka dan jam  
(Service  tutup toko  
Value)  2.Alternatif  alat  Ordinal  

pem-bayaran  
3.Penukaran  

barang,  
pembungkusan  
ba-rang, telepon  
umum, restoran  Ordinal  
dan  parkir  
kenda-raaan  
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7.Organisasi  1.Tingkat  Ordinal  
dan  Per- keramahan dan  
sonalia  kemudahan  
(Personel  
Value)  
 
 
 

8. Image  

dalam  
memberikan  
bantuan  

2.Kecakapan dan  
kemampuan  

Tingkat persepsi  
konsumen  

 
 

Ordinal  
 
 
Ordinal  

terhadap  citra yang 
 dibentuk  
oleh suatu pasar  
swalayan  
 

9. Hiburan  Penilaian  Ordinal  
terhadap hiburan  
yang  sering  
ditampilkan  
 
 
 
 

b.  Metode Analisis  
Konsep strategi bauran penjualan eceran yang  

didapat merupakan konsep strategi bauran penjualan 
eceran yang paling baik untuk dikembangkan 
khususnya untuk daerah pemasaran dimana kuesioner 
tersebut disebarkan yaitu di wilayah Bandung, Bogor, 
Bekasi, dan Cirebon sebagai sumber informasi yang 
penting dalam proses pengembangan strategi bauran 
penjualan eceran selanjutnya. Untuk keperluan analisis 
dalam menunjang pengujian hipotesis seperti yang 
tertuang dalam paradigma, maka analisis ditempuh 
melalui Struktural Equation Modeling (SEM).  

Structural equation modeling dapat dihitung  
apabila variable-variabel yang dilibatkan mempunyai 
skala pengukuran paling sedikit interval. Berhubung 
skor yang diperoleh mempunyai tingkat pengukuran 
ordinal, maka sebelum analisis, variable-variabel 
tersebut akan ditranformasikan dari skala ordinal 
menjadi skala interval.  
Bentuk persamaan structural dalam penelitian ini  
disajikan dalam gambar 2  
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Gambar 2. Full Structural Equition Modeling  
 

Dari gambar tersebut tampak bahwa ξ1 ,  
merupakan variable laten exogen, sedangkan n1 s/d, n3  
adalah variabel laten endogen. Adapun persamaan  
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umum Model Matematis SEM/LISREL adalah  y15  = Tata letak,kondisi  
seperti berikut :  
Persamaan Model Struktural η = Γ η + Β ξ + ζ  
Persamaan Exegenous Constructs X = Λ xξ + δ  
Persamaan Endogenous Constructs Y = Λ yη + ε  
di mana Γ adalah vector yang elemen elemennya  
adalah koefisien jalur γ yaitu koefisien yang  

lorong&toilet  
y16 = Suasana toko  
y17 = Kecakapan& keramahan  
y18 = Service  
y19 = Brand image  
y20 = Hiburan  

mengkaitkan variable variabel latent endogen. Β  
adalah vector yang elemen elemennya adalah  
koefisien jalur β yaitu koefisien yang mengkaitkan  
variable latent eksogen dan endogen. Λ x bobot  

Persamaan model  
model) variabel x :  

Exogenous  
Indicator  

pengukuran  
 

Exogenous 
Constructs  

ξ1  

(measurement  
 
 

Error  

faktor untuk observed variable X, Λ y bobot faktor  
untuk observed variable Y  
Uji hipotesis yang akan dilakukan adalah :  

H0 : Β = 0  

X1  
X2 

X3  

= 
=
= 

λ11ξ1  
λ21ξ1 

λ31ξ1  

+ 
+
+ 

δ1  
δ2 

δ3  

 
Dan  

H1 : Β ≠ 0  
H0 : Γ = 0  

Persamaan model pengukuran (measurement  
model) variabel y  

H1 : Γ ≠ 0  
Untuk menguji hipotesis di atas dilakukan  

Exogenous  
Indicator  

Endegenous  
Constructs  

 
Error  

melalui statistic uji Student's t. Statistik uji ini  
beserta nilai signifikansinya dapat dilakukan  

 
Y1  

= η1  
λ11  

η2  + 
 

ε1  

dengan  
LISREL.  

menggunakan  paket  program  Y2  
Y3  

= 
= 

λ21  
λ31  

+ 
+ 

ε2  
ε3  

Keterangan:  
ξ1 = Karakteristik segmen sasaran  

x1 = Demografi  
x2 = Perilaku 
x3 = Geografi  
 

η1 = Proses pengambilan keputusan  
y21 = Pengenalan masalah 
y22 = Pencairan informasi 
y23 = Evaluasi alternative  
y24 = Keputusan pembelian  
y25 = Perilaku purnabeli  
 

η2 = Strategi Bauran Penjualan  
Eceran  

y1 = Keragaman Produk  
y2 = Kedalaman produk  
y3 = Kualitas produk  
y4 = Merek berlabel pribadi  
y5 = Iklan dapat dipercaya  
y6 = Diskon  

Y4  
Y5 

Y6 

Y7 

Y8 

Y9  
Y10 

Y11 

Y12 

Y13 

Y14 

Y15 

Y16 

Y17 

Y18 

Y19 

Y20 

Y21 

Y22 

Y23  

= 
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
=
= 

λ41  
λ51 

λ61 

λ71 

λ81 

λ91  
λ101 

λ111 

λ121 

λ131 

λ141 

λ151 

λ161 

λ171 

λ181 

λ191 
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λ212  
λ222 
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+
+
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+
+
+
+
+
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+
+
+
+
+
+
+ 

ε4  
ε5 
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ε11 

ε12 

ε13 

ε14 

ε15 

ε16 

ε17 

ε18 

ε19 

ε20 

ε21 

ε22 

ε23  
y7  = Kupon berhadiah  Y24  = λ242  + ε24  
langsung  
y8 = Special event  
y9 = Surat langsung dan program  
katalog  

Y25  = 
 

Persamaan Model Struktural  

λ252  + ε25  

y10  = Kemudahan untuk  
dijangkau  
y11 = Kemudahan akses dan  
keamanan  
y12 = Harga yang sesuai  
y13 = Label merk dan harga jelas 
y14 = Ukuran,rancangan,cat dan  
asesoris  

Endegenou  
s 

Constructs  
 

η1  
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Exoegenou  
s 

Constructs  
ξ1  

γ11ξ1  
 

γ21ξ1  

 
 
 
 
 

+ 
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Error  
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  modern karena masyarakat yang semula bukan  

penggunapun  telah  berubah  dan  juga  
1.  Hasil Penelitian  membutuhkanya  sebagai  akibat  dari  
 
a.  

 
Gambaran Umum Pasar Swalayan dengan 
Pasar Modern lainnya di Indonesia.  

Zaman begitu cepat berganti, jika dua  

"demonstration effects" dari keberadaan pasar  
modern tersebut. Di satu sisi hal ini bersifat positif 
karena terjadinya penularan hidup bersih dan teratur 
dalam berbelanja. Disisi lain akan berdampak pada  

dekade lalu Supermarket atau pasar swalayan masih 
menjadi tempat berbelanja bulanan, saat ini 
Hypermarket mulai menjadi alternatif. karena 
"gaya" berbelanja masyarakat yang mengalami 
perubahan pesat. Kompetisi yang ketat jelas 
membuat kita sebagai konsumen, makin banyak 
memetik keuntungan. Perubahan fisik, ekonomi 
serta demografi secara langsung maupun tidak 
langsung juga mendorong adanya perubahan sosial 
dan budaya yang luar biasa. Dengan semakin 
cepatnya.arus informasi dan komunikasi serta 
didorong oleh kemampuan yang ada, kalangan ini  

kelangsungan hidup pasar modern itu sendiri,  
karena peminat baru ini tidak diimbangi dengan 
daya beli yang memadai sehingga kelompok ini 
sering disebut sebagai kelompok yang hanya "cuci 
mata" (window shophing) di areal pasar modern. 
Fenomena seperti itu apabila dibiarkan terus dapat 
menimbulkan kerawanan sosial, misalnya semakin 
meningkatnya tingkat kriminalitas sebagai dampak 
kesenjangan sosial. Implikasi yang lain adalah 
terancamnya keberadaan pasar tradisional beserta 
ribuan pedagang kecil yang menggantungkan nasib 
di dalamnya.  

terus  mengalami  perubahan  baik  dalam  Meskipun pengguna pasar modern relatif  
pengetahuan maupun perilaku konsumen. Salah 
satu diantaranya adalah perilaku dalam berbelanja 
dalam memenuhi kebutuhan hidupnya. Saat ini 
masyarakat lebih mengutamakan kenyamanan 
dalam berbelanja dibanding masalah harga, atau 
dengan kata lain masyarakat lebih suka berbelanja 
di Supermarket atau Mal-Mal yang relatif lebih 
nyaman dibandingkan di pasar tradisional,  

spesifik, akan tetapi mau tidak mau tetap akan  
mengurangi pengunjung pasar tradisional. Apalagi 
ditambah dengan pengguna baru yang jadi korban 
"demonstration effects" sebagaimana dijelaskan di 
atas. Secara akumulatif hal ini menurunkan omzet 
atau nilai trasaksi di pasar tradisional sehingga 
dalam jangka panjang dinilai mengancam.  

walaupun dari segi harga jelas lebih tinggi.  
Berbeda dengan pasar tradisional yang  

b.  Data Karakteristik Responden  
Data ini berasal dari kuesioner bagian ke  

selama ini identik dengan kejorokan dan 
kesemrawutan, pada pasar modern umumnya 
dicirikan dengan kenyamanan berbelanja yaitu 
kondisi yang bersih, teratur, aman serta pelayanan 
yang lebih baik dan lebih modern. Tak heran bila 
kemudian perubahan ini direspon oleh para 
pengusaha dengan memperkenalkan pasar-pasar 
modern, seperti hypermarket, supermarket, mini 
market, pusat pertokoan (mal), plaza, dan lain 
sebagainya. Dalam kacamata ekonomi, peranan 
pasar modern tidak berbeda dengan pasar 
tradisional, yaitu sebagai tempat terjadinya 
transaksi antara penjual dan pembeli. Dilihat dari 
skala transaksi juga ada kemungkinan dalam skala 
grosir maupun eceran. Dalam konteks lebih luas  

empat, yang berisikan beberapa pertanyaan yang  
mengarah pada karakteristik responden yang 
mencerminkan variabel demografi, variabel 
perilaku dan geografi yang mempengaruhi 
keputusan pembelian. Alasan pemilihan variabel di 
atas didasari pertimbangan bahwa variabel tersebut 
diindikasikan memberikan pengaruh yang cukup 
signifikan terhadap pemilihan atribut yang menjadi 
dasar segmentasi benefit. Alasan lain, variabel 
tersebut dengan mudah dapat diidentifikasi.  

Variabel psikografis tidak dimasukkan  
dengan alasan bahwa variabel tersebut cukup sulit 
untuk diinterpretasikan lebih lanjut, selain itu 
probabilitas untuk bias cukup cukup besar, sebab 
penilaian individu terhadap karakteristik psikografi  

fungsi dan peranan pasar seperti ini  dapat  seperti, kepribadian, gaya hidup, dan kelas sosial  
mendorong tumbuhnya perekonomian suatu  
wilayah. Disisi lain keragaan pasar juga 
mencerminkan kinerja perekonomian. Keadaan 
pasar yang ramai mencerminkan kegairahan 
ekonomi suatu wilayah yang tinggi, begitu juga  

sangat subyektif. Variabel yang digunakan dapat  
dijelaskan sebagai berikut :  
Demografi: usia, gender,siklus kehidupan keluarga,  
pekerjaan, penghasilan dan tingkat pendidikan.  

sebaliknya.   
Keberadaan pasar modern yang dari ke  

•)  Geografi :Jarak tempat tinggal ke pasar  
swalayan.  

hari semakin banyak telah menimbulkan berbagai  
implikasi, baik yang bersifat positif maupun 
negatif. Munculnya pasar modern yang semula  

•)  Perilaku :Frekuensi kunjungan, loyalitas.  
Data-data tersebut dihitung dalam proses  

sebagai akibat dari perubahan perilaku segolongan  
masyarakat, telah mendorong perubahan perilaku 
golongan masyarakat lainnya. Hal ini berakibat 
semakin besarnya permintaan akan hadirnya pasar  
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pasar yang terbentuk  yang  sesuai  dengan  karakteristik segmen sasaran. Hal itu 
karakteristik responden.  ditunjukkan dari nilai uji t-hitung ketiga  

variabel itu lebih besar dari t-tabel.  
2.  Pembahasan Hipotesis Penelitian  
a.  Uji Hipotesis Penelitian  1.  Dimensi Demografi mampu mejelaskan  

Untuk menguji hipotesis yang diajukan  variabel karakteritik segmen sasaran sebesar  
dalam penelitian ini, di gunakan paket program 
LISREL dan diperoleh hasil seperti yang terdapat  
pada gambar model struktural berikut :  
 
 
 
 

ζ1  
 

0 82  

0.63%, yang berarti indikator demografi 
mampu menjelaskan karakteristik segmen 
sasaran sebesar 40% dan sisanya sebesar 
60% dijelaskan oleh indikator lainnya. 
Dimesi perilaku mampu menjelaskan 
variabel karakteristik segmen sasaran 
sebesar 0.60%, yang berarti indikator 
perilaku mampu menjelaskan karakteristik 
segmen sasaran sebesar 36% dan sisanya 
sebesar 64% dijelaskan oleh indikator lain.  

Bauran  Adapun  dimensi  geografi  mampu  
 
 

Karakteristik  
Segmen 
Sasaran  

(ξ )  

0.42  
 
 
 
 
 
0.55  

Penjualan  
Eceran  
 

0.3  
 

Proses  
Keputusan 
Pembelian  

menjelaskan variabel karakteristik segmen  
sasaran sebesar 0.48%, yang berarti 
indikator geografi mampu menjelaskan 
variabel karakteristik segmen sasaran 
sebesar 23% dan sisanya sebesar 77%  
dijelaskan oleh indikator lain  
Hasil perhitungan diatas memperlihatkan  
bahwa pengaruh demografi yang terdiri dari  

0 40  usia,  gender,  famili  life  cycle  
pekerjaan,penghasilan  dan  pendidikan  

ζ2  memiliki kontribusi loading faktors terbesar 
terhadap karakteristik segmen sasaran. 
Faktor demografi mempunyai pengaruh 
terhadap jenis dan tingkat mendesaknya  

 

 
 
b.  

Gambar. 3 Model Struktural  
 
 

Pengaruh Karakteristik Segmen Sasaran  
Terhadap Proses Pengambilan Keputusan  

Pemahaman karakteristik segmen sasaran 
merupakan salah satu strategi yang digunakan 
oleh manajer pemasaran untuk mengurangi 
resiko dalam proses pemasaran. Di samping itu 
digunakan sebagai strategi dalam memberikan  

 
 
 
 
 
 
 

2.  

kebutuhan barang dan jasa, dengan demikian 
faktor demografi mempengaruhi jenis dan 
jumlah barang dan jasa yang dibeli tiap 
golongan konsumen. Disamping itu faktor 
demografi mempengaruhi selera, cita rasa, 
gaya hidup dan pola konsumsi masing- 
masing segmen pasar.  
Sementara itu loading faktors perilaku  
berdasarkan frekuensi kunjungan dan  

pelayanan yang optimal terhadap kelompok  loyalitas  mendominasi urutan kedua,  
konsumen yang memiliki persamaan persepsi  mayoritas yang berbelanja di pasar swalayan  
dan  preferensi  terhadap  aktifitas  memiliki pola kebiasaan berbelanja yang  
penjual/produsen  dalam  memenuhi  cenderung  homogen  yaitu  memilik  
kebutuhannya,mengenai produk yang akan 
disalurkan.  

Dalam manajemen pemasaran, mencari lebih  
jauh siapa yang dijadikan target pasar disebut 
profiling, yaitu mempelajari profil segmen 
pasar seperti usia, gender, famili life cycle, 
pekerjaan,penghasilan dan pendidikan. Dalam 
disertasi ini digunakan 3 variabel karakteristik 
segmen sasaran yaitu demografi, perilaku dan  

kebiasaan berbelanja secara teratur atau  
biasa disebut berbelanja bulanan. Berbelanja 
di pasar swalayan tampaknya telah menjadi 
bagian dari "gaya hidup" masyarakat kota 
besar. Perilaku konsumen memang unik, ada 
yang fanatik terhadap merk swalayan 
tertentu (loyalitas tinggi), ada pula yang 
tidak terlalu(loyalitas sedang), tak sedikit 
pula yang dengan enteng menjatuhkan 
pilihan swalayan mana saja sebagai sarana  

geografi.  berbelanja(loyalitas  rendah).  Ternyata  
Dari tiga dimensi variabel (demografi,  mayoritas yang berbelanja di pasar swalayan  

perilaku dan geografi) yang diturunkan sebagai  memiliki karakteristik yang cenderung 
model pembentuk karakteristik segmen sasaran  homogen yaitu berturut-turut dengan tingkat  
menunjukkan  bahwa  ketiganya  dapat  loyalitas sedang, rendah dan tinggi.  
dinyatakan sebagai pembentuk latent faktor  
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Fenomena di atas menggambarkan bahwa 
pasar swalayan pada umumnya menjual 
produk konsumsi sehari-hari(conviniece  
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Tempat parkir, lokasi masuk dan keluar, 
kemudahan untuk dijangkau, kemudahan 
akses, keselamatan dan keamanan dari lokasi  

goods), produk-produk dengan keterlibatan  merupakan  variabel  yang  mampu  
rendah (low involvement).  
Walaupun karakteristik perilaku pembelian  

memberikan kontribusi pada pemilihan 
lokasi dalam pemahaman karakteristik 
segmen sasaran. Karena alasan tersebut  

lebih  banyak  menunjukkan  kurang  perusahaan perdagangan eceran papan atas  
terlibatnya konsumen dalam pembelian  di Indonesia seperti Carrefour,Hero,  
(Hupfer and Gardner ; 1970), pemasar  Matahari  membatasi  daerah  operasi  
berusaha mengarahkan pada perilaku  
pembelian dengan keterlibatan tinggi (high  
involvement) dengan dua alasan yaitu :  
pertama lebih mudah mempengaruhi  
konsumen ketika para pemasar menganggap  

bisnisnya pada kota-kota dan lokasi tertentu 
saja sebagai upaya mendekati konsumen.  
Dari variabel demografi, perilaku dan  

geografi sebagai pembentuk karakteristik segmen 
sasaran dapat dinyatakan sebagai dimensi yang  

bahwa ada proses kognitif dalam evaluasi  mempengaruhi  proses keputusan pembelian,  
merek. Mafaat produk dapat lebih diarahkan  
kepada segmen sasaran dalam mengubah 
sikap, persepsi dan preferesi terhadap merek.  

ditunjukkan oleh nilai t-hitung lebih besar dari t- 
tabel (1,98). Nilai t-hitung variabel karakteristik 
segmen sasaran sama dengan 5.17 berarti variabel  

Dengan  perkataan  lain,  pemasar  tersebut berpengaruh nyata  terhadap variabel  
mengiformasikan kepada segmen sasaran  proses keputusan pembelian.  
manfaat-manfaat  produk  yang  
ditawarkannya.  Model yang diturunkan ke dalam hipotesis  

menunjukkan bahwa proses pengambilan keputusan  
konsumen terhadap jenis produk yang akan dibeli  

Seperti yang disampaikan oleh (Kotler ;  dijelaskan oleh berbagai loading faktors. Jenis  
2006) , pemasar seharusnya mengarahkan  loading faktors tersebut adalah pengenalan 
konsumen pada kesadaran, pengetahuan  masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif,  
(mengetahui  produk),menyukai,  keputusan pembelian dan perilaku purna beli.  
preferensi,memilih dan membeli. Pemasar 
perlu memperhatikan pesan seperti apa yang  
pantas untuk masing-masing tahap tersebut.  

Hasil perhitungan memperlihatkan bahwa pengaruh  
perilaku purnabeli memberikan kontribusi loading 
faktors terbesar terhadap proses keputusan  

Alasan  kedua  pemasar  cenderung  pembelian yaitu sebesar 52%, dan sisanya sebesar  
memfokuskan perhatiannya pada keputusan  48% dijelaskan oleh indikator lainnya.  
pembelian yang high involvement yaitu 
pemasar berasumsi bahwa urutan dalam 
proses memilih,konsumen berfikir dahulu 
sebelum bertindak. Asumsinya, konsumen 
terlebih dahulu membentuk kepercayaan 
terhadap merek (komponen kognitif dari 
sikap), mengevaluasi merek (komponen 
afektif) dan membuat keputusan pembelian 
(komponen perilaku atau konatif).  

1.  Dengan dibelinya merek produk tertentu,  
proses evaluasi belum berakhir karena 
konsumen akan melakukan evaluasi pasca 
pembelian (post purchase evaluation). 
Proses evaluasi ini akan menentukan apakah 
konsumen merasa puas atau tidak atas 
keputusan pembeliannya.  
Seandainya konsumen merasa puas, maka 
kemungkinan untuk melakukan pembelian  

Perspektif low involvement bisa mempunyai  kembali  pada  masa  depan  akan  
implikasi pada strategi bauran penjualan  terjadi.Sementara itu jika konsumen tidak 
eceran, seperti pada iklan, produk,  puas atas keputusan pembeliannya, dia akan 
harga,promosi dan pada distribusi.  mencari kembali berbagai informasi produk  

yang dibutuhkan. Proses ini akan terus  
3.  Hasil perhitungan diatas memperlihatkan  berulang  sampai  konsumen  merasa  

bahwa pengaruh geografi memilikki  
kontribusi loading faktors terkecil terhadap 
karakteristik pasar sasaran. Dimensi geografi 
mencerminkan lokasi yang diukur dengan 
jarak yang bersedia ditempuh oleh para 
pembelanja Hal ini mengindikasikan lokasi 
dimulai dengan memilih suatu komunitas, 
keputusan ini sangat bergantung pada 
potensi pertumbuhan ekonomi dan stabilitas, 
persaingan, iklim politik dan sebagainya.  
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terpuaskan atas keputusan pembelian 
produknya.  
Perilaku purna pembeli merupakan salah 
satu faktor yang menentukan proses 
keputusan pembelian. Perilaku tidak hanya 
ditentukan oleh faktor demografi melainkan 
faktor geografi, ekonomi, sosial, psiko  
geografis dan kebiasaan atau perilaku .  
Menurut (Aacker ; 1999) seseorang yang 
membeli suatu produk tidak hanya  
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didasarkan atas jumlah dan produk yang 
akan dibeli konsumen melainkan kualitas, 
penampilan, bentuk dan serta, gaya yang 
diberikan atas pemakaian produk itu.  

 
 
 
 

4.  
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Dimensi Pengenalan Masalah mampu 
menjelaskan variabel proses keputusan 
pembelian sebesar 21%; dan sisanya sebesar 
79% dijelaskan oleh indikator lainnya.  
Pengambilan keputusan oleh konsumen  

2.  Dimensi Evaluasi Alternatif mampu  
menjelaskan variabel proses keputusan 
pembelian sebesar 45%, dan sisanya sebesar 
55% dijelaskan oleh indikator lainnya.  

untuk melakukan pembelian suatu produk  
diawali oleh adanya kesadaran atas  
pemenuhan kebutuhan dan keinginan oleh  
Assael disebut need arousal atau biasa  

Kemampuan  seorang  konsumen  disebut sebagai tahap menyadari adanya  
mengevalusi sejumlah alternatif pilihan turut 
menentukan proses pengambilan keputusan 
membeli suatu barang. Bagi seorang 
konsumen yang memiliki pengetahuan dan 
pengalaman terhadap suatu produk yang 
akan diputuskan dibeli, terlebih dahulu 
melakukan evaluasi terhadap jenis barang  

 

 
5.  

masalah.  
Dimensi Pencarian Informasi mampu  
menjelaskan variabel proses keputusan 
pembelian sebesar 3%, dan sisanya sebesar 
97% .  
Untuk mengambil keputusan pembelian,  

yang akan dibeli.  dalam  beberapa  situasi  konsumen  
Jenis yang dievaluasi, tidak hanya terbatas  melakukan pencarian informasi secara  
tentang jenis produknya, melainkan kualitas,  ekstensif  dan  kemudian  memproses  
penampilan, kemasan, bentuk, merek dan  
sebagainya. Menurut (Kotler ; 2006) 
evaluasi alternatif terhadap barang yang 
akan dibeli pada akhirnya akan menentukan 
seorang manajer menentukan strategi 
pengambilan keputusan terhadap produk  

informasi itu sebagai bahan pertimbangan. 
Dalam beberapa situasi pula, pengambilan 
keputusan pembelian hanya memerlukan 
pencarian informasi sekadarnya saja dan 
memproses informasi secara sederhana pula.  

yang akan diproduksi.  Argumentasi  yang  dapat  dijelaskan  
 
3.  

 
Dimensi Keputusan Pembelian mampu 
menjelaskan variabel proses keputusan 
pembelian sebesar 30%, dan sisanya 70% 
dijelaskan oleh indikator lainnya.  
Dengan menggunakan berbagai kreteria  
yang ada dalam benak konsumen, salah satu 
merek produk dipilih untuk dibeli. Jenis dan 
jumlah produk yang akan dibeli relatif tidak 
sama antar konsumen. Tiap konsumen akan 
menentukan pilihannya berdasarkan motif 
mereka pada saat memutuskan produk yang 
akan dibeli.  

mengenai kecilnya pengaruh loading factors  
dimensi pencarian informasi adalah pasar 
swalayan pada umumnya menyediakan 
bahan-bahan kebutuhan dapur, kebutuhan 
rumah tangga dan barang-barang konsumsi, 
dari sisi ini terdapat kecenderungan perilaku 
konsumen low involvement (keterlibatan 
rendah). Keterlibatan demikian ditandai oleh 
pengambilan keputusan yang tidak banyak 
memerlukan pertimbangan.  
Usaha membanding-bandingkan produk  
rendah, waktu yang dicurahkan dalam 
mengevaluasi pilihan juga sedikit. Biasanya, 
hanya ada dua tahap yang dilewati. Begitu  

Motif seorang konsumen membeli suatu  konsumen  butuh  (tahap  pengenalan  
produk dijelaskan oleh berbagai motif.  
Menurut (Clark ; 1997) ada berbagai motif 
konsumen membeli suatu produk, yaitu 
motif rational, motif emulasi, dan motif 
emosional. Dari ketiga motif itu turut 
menentukan pilihan atas jenis produk yang 
akan dibeli.  
Sementara itu, Ritson menyatakan bahwa  
keputusan konsumen membeli produk 
ditentukan oleh tingkah laku mereka dalam 
merespon produk yang akan dibeli. Lebih 
lanjut Ritson menyatakan ada berbagai 
faktor yang menentukan tingkah laku 
konsumen terhadap produk yang akan dibeli, 
yaitu kesukaan terhadap barang itu, selera 
mereka, besar pendapatan yang dimiliki 
serta harga barang itu sendiri.  
 
 

Category : Science  

kebutuhan), maka konsumen langsung 
mengambil keputusan pembelian(tahap 
keputusan), tanpa mengumpulkan informasi 
terlebih dahulu untuk selanjutnya dievaluasi 
untuk menemukan pilihan terbaik.  

Dalam era millenium informasi merupakan  
salah komoditas yang dapat diperdagangkan. 
(Kotler ; 2006) menyatakan bahwa pada era 
sebelum millineum jenis produk yang umum 
dipasarkan hanya terbatas jenis barang dan jasa. 
Namun setelah memasuki era millenium ada 10 
jenis produk yang dapat diperdagangkan, yaitu: 
barang, jasa, pengalaman, kejadian atau peristiwa, 
tenaga kerja, tempat, pemilikan, organisasi, 
informasi, dan gagasan. Lebih lanjut (Kotler ; 
2006) menyatakan bahwa Informasi dapat 
diproduksi dan dipasarkan sebagai produk.  
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Semakin global pemasaran maka peranan informasi 
sebagai suatu produk semakin penting. Misalnya, 
perusahaan yang tampil menjual produk informasi 
lebih maju dibandingkan dengan perusahaan yang 
hanya memasarkan produk. Jadi pemahaman 
terhadap karakteristik segmen sasaran sebagai 
unsur yang turut menentukan strategi pemasaran 
maka dapat berpengaruh terhadap kinerja manajer 
pemasaran dalam merumuskan proses pengambilan 
keputusan konsumen. Hal tersebut mengindikasikan 
bahwa para retailer seyogyanya memahami 
karakteristik segmen sasarannya, mengetahui apa 
yang dibutuhkannya, apa seleranya, dan bagaimana 
mereka mengambil keputusan.  

Perbedaan karakteristik segmen sasaran  
akan mempengaruhi perilakunya dalam memilih 
atau membeli produk, sehingga pada gilirannya 
pemasar dapat memproduksi barang dan jasa yang 
sesuai dengan kebutuhan karakteristik segmen 
sasarannya. Pemahaman mendalam mengenai  

ISBN : 9-793-68888-2  
 
 
 

berpengaruh terhadap bauran penjualan eceran yang 
akan dikembangkan. Menurut (Kotler ; 2003) 
tercapainya kinerja pemasaran produk sangat 
ditentukan oleh kinerja manager pemasaran dalam 
menentukan strategi bauran pemasarannya. Aspek 
demografi meliputi : usia, gender, family life cycle, 
pekerjaan, penghasilan dan pendidikan. Aspek 
perilaku meliputi frekuensi kunjungan dan loyalitas 
serta aspek geografi yang mewakili dimensi jarak. 
Argumentasi yang dapat diajukan adalah sebagai  
berikut :  
Memahami usia konsumen adalah penting, karena 
konsumen dengan usia yang berbeda akan 
mengkonsumsi produk yang berbeda. Perbedaan 
usia juga akan mengakibatkan perbedaan selera dan 
kesukaan terhadap merek. Dari sisi pemasaran, 
semua penduduk berapapun usianya adalah 
konsumen Namun, pemasar perlu mengetahui 
dengan pasti apakah usia dijadikan dasar 
segmentasi pasar produknya. Pendidikan dan  

karakterististik  segmen  sasarannya  akan  pekerjaan adalah dua karakteristik konsumen yang  
memungkinkan pemasar dapat mempengaruhi 
keputusan konsumen, sehingga konsumen bersedia 
membeli apa yang ditawarkan oleh pemasar. 
Persaingan yang ketat antar merek menjadikan 
konsumen memiliki posisi yang semakin kuat 
dalam posisi tawar menawar. Hal itu ditunjukkan 
dari hasil perhitungan melalui paket program 
LISREL diketahui bahwa besarnya koefisien jalur 
dari variabel karakteristik segmen sasaran ke 
proses keputusan pembelian sebesar 0.55 dengan t- 
hitung 5.17. Ini berarti hipotesis karakteristik 
segmen sasaran berpengaruh terhadap proses 
keputusan pembelian dapat diterima, karena t- 
hitung lebih besar dari t-tabel (1.98).  

Besar pengaruh langsung karakteristik  
segmen sasaran terhadap proses keputusan 
pembelian adalah sebesar (0.55 x 0.55 x 100%)= 
30%. Sehingga dapat dikatakan bahwa karakteristik 
segmen sasaran yang terdiri dari Demografi, 
Perilaku dan Geografi mempunyai pengaruh 
langsung terhadap proses keputusan pembelian. 
Hasil penelitian ini memberikan indikasi bahwa ada 
epsilon lain yang cukup besar yang belum terukur 
dalam penelitian ini yang mempengaruhi proses 
keputusan pembelian. Faktor-faktor tersebut dapat 
dijelaskan sebagai berikut : Perilaku konsumen 
dalam melakukan pembelian merupakan sebuah 
subyek yang penting dan paling rumit dalam bidang 
pemasaran. Faktor-faktor dari dalam diri konsumen 
merupakan bentuk rangsangan terus menerus yang 
dapat memicu konsumen melakukan pembelian, 
yang belum terungkap dalam penetian ini seperti: 
faktor budaya, faktor sosial, faktor kepribadian, dan 
elemen lainnya dari faktor psikologis.  
c. Pengaruh Karakteristik Segmen Sasaran  
Terhadap Bauran Penjualan Eceran  

Pemahaman karakteristik segmen sasaran  
dalam hal ini di dasarkan pada aspek 
demografi,perilaku dan geografi yang akan  
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saling berhubungan. Pendidikan akan menentukan 
jenis pekerjaan yang dilakukan oleh seorang 
konsumen. Dimana seorang konsumen tinggal akan 
mempengaruhi pola konsumsinya. Para pemasar 
harus memahami di mana konsumen tinggal, agar 
bisa memfokuskan ke mana produknya akan dijual.  

Pendapatan merupakan imbalan yang  
diterima oleh seorang konsumen dari pekerjaan 
yang dilakukannya untuk mencari nafkah. Jumlah 
pendapatan akan menggambarkan besarnya daya 
beli dari seorang konsumen. Daya beli akan 
menggambarkan banyaknya produk yang bisa 
dibeli dan dikonsumsi oleh seorang konsumen dan 
seluruh anggota keluarganya. Karena alasan inilah 
maka para pemasar perlu mengetahui pendapatan 
konsumen yang menjadi sasaran pasarnya, karena 
pendapatan akan menjadi indikator penting 
besarnya jumlah produk yang mampu dibeli 
konsumennya. Pengamatan perilaku konsumen 
menjadi dasar pertimbangan dalam penetapan 
bauran penjualan eceran yang akan dikembangkan. 
Dari model yang diturunkan dalam hipotesis, ada 
dua puluh variabel yang diturunkan sebagai loading 
faktors pembentuk variabel bauran penjualan 
eceran. Upaya untuk mengetahui makna variabel itu 
sebagai loading faktors terhadap variabel bauran 
penjualan eceran dilakukan pengujian dengan 
menggunakan uji-t.  

Dari hasil formulasi yang dirumuskan  
pada hipotesis karakteristik segmen sasaran 
berpengaruh terhadap bauran penjualan eceran, 
dapat ditunjukkan dari hasil perhitungan melalui 
paket program LISREL diperoleh hasil bahwa 
besarnya koefisien jalur dari variabel karakteristik 
segmen sasaran ke bauran penjualan eceran sebesar 
0.42 dengan t-hitung 5.69. Ini menunjukkan bahwa 
hipotesis ini dapat diterima karena t-hitung lebih 
besar dari t-tabel (1.98). Besaran pengaruh 
langsung karakteristik segmen sasaran terhadap  
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strategi bauran penjualan eceran adalah sebesar 
(0.42 x 0.42 x 100%)= 20%. Sehingga dapat 
dikatakan bahwa karakteristik segmen sasaran yang 
terdiri dari Demografi, Perilaku dan Geografi 
mempunyai pengaruh langsung terhadap bauran 
penjualan eceran. Hasil temuan ini memberikan 
indikasi bahwa ada epsilon lain yang cukup besar 
yang mempengaruhi bauran penjualan eceran yang 
tidak terungkap dalam penelitian ini. Faktor-faktor 
tersebut yaitu faktor lingkungan makro (diluar 
kendali konsumen) yang dapat berpengaruh 
terhadap bauran penjualan eceran yang akan 
dikembangkan seperti: ekonomi, teknologi, 
politik/hukum dan budaya.  
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Konsumen lebih tertarik untuk berbelanja  
di pasar swalayan yang memiliki banyak 
keragaman produk dengan konsep one stop shoping 
sehingga konsumen memiliki banyak pilihan 
dengan dasar efisiensi. Memilih pasar swalayan 
yang lebih lengkap persediaan barangnya berarti 
menjadikan kegiatan berbelanja lebih praktis, tidak 
perlu berpindah-pindah dari satu tempat belanja 
ketempat belanja lainnya. Kelengkapan barang 
yang dimaksud adalah tersedianya bahan-bahan 
kebutuhan dapur, kebutuhan rumah tangga, 
keperluan pribadi, barang konsumsi, bahkan obat- 
obatan. Secara umum, komponen tempat terletak 
pada kemudahan untuk mendapatkan produk bagi 
konsumen, kemudahan akses dan keamanan,  

d.  Pengaruh Bauran Penjualan Eceran  kenyamanan tempat, serta keyakinan terhadap  
Terhadap Proses Pengambilan Keputusan  layanan purna jual. Dalam pasar swalayan,  

Bauran penjualan eceran merupakan salah  kemudahan mendapatkan produk terletak pada  
satu strategi yang digunakan dalam manajemen  lokasi toko serta penempatan produk di dalam  
pemasaran. Manajer yang bijak dan produktif harus  toko.  
mampu mengkombinasikan berbagai unsur bauran  Lokasi  pasar  swalayan  sangat  
penjualan ecerannya untuk menentukan strategi 
pemasaran. Tanpa upaya ke arah itu maka peluang 
terjadinya risiko kegagalan dalam proses pemasaran 
tinggi. Namun sebaliknya bagi manajer yang 
mampu mengkombinasikan semua unsur dalam 
bauran pemasaran yang sejalan dengan tuntutan 
kebutuhan konsumen maka dapat menentukan 
bauran penjualan eceran yang handal dan efektif. 
Dari model yang diturunkan dalam hipotesis, ada 
dua puluh faktor yang diturunkan sebagai loading  

mempengaruhi keinginan konsumen untuk datang 
dan berbelanja. Maksudnya, konsumen cenderung 
memilih tempat berbelanja yang mudah dijangkau, 
atau dekat dengan rumah maupun kantornya. 
Promosi merupakan alat yang digunakan pasar 
swalayan untuk berkomunikasi dengan pasar 
sasarannya untuk mempengaruhi sikap dan 
perilaku. Promosi memegang peranan penting bagi 
pemasar, tanpa komunikasi, konsumen maupun 
masyarakat tidak akan tahu keberadaan produk  

faktors pembentuk variabel bauran penjualan  dipasar.,  disamping  itu  promosi  dapat  
eceran, bila diurutkan berdasarkan kontribusi  mempengaruhi  konsumen  untuk  membeli.  
loading faktors terbesar sampai loading faktors 
terkecil variabel pembentuk bauran penjualan 
eceran adalah sebagai berikut : keragaman produk, 
kemudahan akses dan keamanan, pemberian kupon 
berhadiah langsung, pemberian diskon, kemudahan 
untuk dijangkau, label merek dan harga yang jelas, 
tata letak (layout), hiburan, suasana toko, kualitas 
produk, surat langsung dan program katalog, 
kecakapan dan keramahan personel, harga yang 
sesuai, rancangan, special event, merek berlabel 
pribadi, brand image, service dan kedalaman 
produk.  

Para pengecer mempertimbangkan apa  
yang mereka jual berdasarkan apa yang ingin dibeli 
oleh pasar sasaran mereka , pertimbangan tersebut 
bisa berdasarkan riset pasar, penjualan sebelumnya, 
trend mode, permintaan pelanggan, dan sumber- 
sumber lain. Berdasarkan kondisi di atas, 
argumentasi yang dapat dijelaskan mengenai 
dominasi loading faktors tersebut secara 
keseluruhan adalah sebagai berikut : Produk yang 
dipajang di rak bisa berfungsi sebagai rangsangan 
yang menarik konsumen untuk melihat dan 
membeli produk tersebut. Produk yang habis di rak 
akan mendorong konsumen mencari produk dengan 
merek lain, sehingga konsumen bisa berpindah 
merek.  
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Beberapa faktor yang merupakan daya tarik 
konsumen untuk berbelanja adalah dengan adanya  
diskon dan kupon berhadiah langsung  

Harga produk merupakan besarnya uang  
yang akan dikenakan secara normal dan dibayarkan 
oleh konsumen untuk suatu produk. Harga produk 
juga berkaitan dengan tuntutan konsumen pada 
nilai yang sesungguhnya dari produk yang 
bersangkutan, jadi harga yang layak menurut 
persepsi konsumen (price worth) (Mudie ; 1997). 
Hal tersebut mengindikasikan bahwa konsumen 
cenderung memilih pasar swalayan yang 
memberlakukan harga lebih murah dibandingkan 
tempat lain baik sesama pasar swalayan maupun 
pasar tradisional. Menetapkan suatu harga yang 
tinggi pada produk disertai oleh free gift adalah 
sebuah metode yang sangat tidak efektif dalam 
memikat konsumen untuk membeli. Jauh lebih baik 
untuk menawarkan produk pada harga yang lebih 
murah tetapi tanpa free gift .  

Faktor hiburan di lingkungan eceran  
adalah satu dari sekian banyak strategi yang paling 
populer dilakukan di bidang eceran akhir-akhir ini. 
Hiburan tidak terbatas hanya pada musik, video, 
peragaan busana atau penampilan bintang tamu 
atau pengarang buku. Yang termasuk hiburan 
adalah hal-hal yang membuat para pembeli  
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mengalami waktu yang menyenangkan, sehingga 
merangsang indera atau emosi, menarik mereka 
masuk ke toko, tetap tinggal di sana, dan 
mendorong mereka untuk membeli, serta terus  
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mewakili suatu gambaran yang utuh atas retailer. 
Konsumen menilai sebuah toko berdasarkan 
pengalaman mereka atas toko tersebut, beberapa 
toko akan menetap dalam benak konsumen apabila  

berkunjung kembali. Faktor hiburan  dapat  konsumen merasa puas akan toko tersebut 
mempengaruhi konsumen dalam berbelanja.  sementara toko yang lain tidak akan pernah  

Presentasi  mewakili  atribut  dipertimbangkan sama sekali. Citra positif yang  
bangunan,layout dan suasana toko. Penampilan 
toko membantu menentukan citra toko, dan 
memposisikan eceran toko dalam benak konsumen. 
Layout toko adalah tata letak produk, kasir, dan 
arus lalu lalang konsumen di dalam toko. Pengelola 
harus merancang tata letak produk yang menarik 
dan mudah untuk dijangkau oleh konsumen. Tata 
letak produk juga harus memudahkan konsumen  

terbentuk dapat mempengaruhi konsumen dalam 
berbelanja. Keputusan konsumen untuk membeli 
atau tidak membeli memberikan gambaran kepada 
para pengelola pasar swalayan tentang tren 
pembelian konsumen, yang didasarkan pada proses 
pengambilan keputusan konsumen. Proses ini 
dipengaruhi oleh sejumlah variabel internal dan 
eksternal yang menentukan, yaitu pengaruh  

berlalu lalang sehingga konsumen mudah mencari  lingkungan,  perbedaan  individu,  strategi  
dan memperoleh barang yang dibutuhkannya 
dengan mudah dan cepat. Prisipnya, tata letak 
semua elemen di dalam toko harus menciptakan 
suasana yang menyenangkan bagi semua pihak 
yaitu konsumen, petugas, dan produsen. Tata letak 
yang baik akan membantu produsen agar bisa  

pemasaran, dan proses psikologi.  
Berkenaan dengan pengaruh lingkungan,  

permasalahan sering didiskusikan dalam kaitan 
dengan perilaku konsumen termasuk peranan para 
pengelola pasar swalayan dalam mengelola 
produknya, atmosfer usaha ritel dan material point  

menampilkan  produknya  dengan  baik,  of purchase (Wijayanto ; 1999), disamping 
memudahkan  konsumen  berbelanja,  dan  pengaruh kultur, kelompok sosial, keluarga, dan  
meningkatkan efisiensi kerja petugas. Tata letak 
yang baik akan meningkatkan keuntungan pemilik 
pasar swalayan. Tata letak produk akan  
mempengaruhi perilaku belanja konsumen.  

Suasana toko( store environment) yang  
baik adalah lingkungan toko yang dapat  

lainnya. Namun, konsekuensi dari krisis ekonomi 
yang berkepanjangan lebih kepada implikasi 
langsung kepada proses keputusan konsumen yang 
timbul lebih sebagai akibat pengaruh eksternal dari 
pada pengaruh internal. Pada kenyataannya, 
perilaku konsumen ditentukan terutama oleh  

menghadirkan  kenyamanan  bagi  para  pengaruh eksternal, atau stimuli, diantaranya adalah  
pengunjungnya serta mampu merangsang mereka 
untuk menghabiskan waktu dan berbelanja di toko 
tersebut. Pentingnya strore environment terbukti 
bahwa 70-80 persen dari keputusan membeli 
dilaksanakan di dalam toko (Lewinson ; 1994). 
Dengan kata lain, dapat disimpulkan bahwa store 
environment mampu mempengaruhi perilaku 
membeli konsumen. Personel merupakan aspek 
yang unik di bidang eceran, personel pejualan 
adalah seseorang yang harus mengetahui 
bagaimana berkomunikasi secara efektif untuk 
memberikan pelayanan pada konsumen. Personel 
harus mengetahui tentang produk yang dijual 
(kecakapan) dan kesediaan untuk membantu 
konsumen (keramahan). Personel yang handal akan 
mempengaruhi perilaku membeli konsumen.  

Service menyangkut pelayanan barang  
secara menyeluruh seperti kemudahan penukaran 
barang, pembungkusan, alternatif alat pembayaran, 
ketapatan jam buka dan tutup, fasilitas telepon 
umum, restoran dan fasilitas parkir yang memadai, 
yang mampu mempengaruhi perilaku membeli 
konsumen. Seperti produk, sebuah toko juga 
mempunyai kepribadian. Bahkan beberapa toko 
mempunyai citra yang sangat jelas di dalam benak 
konsumen. Dengan kata lain store image adalah 
kepribadian sebuah toko, yang menggambarkan apa 
yang dilihat dan dirasakan konsumen terhadap toko 
tertentu. Bagi konsumen, kepribadian juga  
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bauran penjualan eceran. Dengan perkataan lain 
bauran penjualan eceran merupakan salah satu 
dimensi yang cukup berpotensi mempengaruhi 
kinerja konsumen mengambil keputusan. Hal itu 
ditunjukkan dari hasil perhitungan uji statistik. Dari 
hasil perhitungan melalui paket program LISREL 
diperoleh yaitu besarnya koefisien jalur dari 
variabel bauran penjualan eceran ke proses 
pengambilan keputusan konsumen sebesar 0.37 
dengan t-hitung 5.03, maka menunjukkan bahwa 
hipotesis ini dapat diterima karena t-hitung lebih 
besar dari t-tabel (1.98).  

Adapun besarnya pengaruh langsung  
bauran penjualan eceran terhadap proses 
pengambilan keputusan konsumen adalah sebesar 
(0.37 x 0.37 x 100%)= 14%. Sehingga dapat 
dikatakan bahwa bauran penjualan eceran 
mempunyai pengaruh langsung terhadap proses 
pengambilan keputusan konsumen. Hasil temuan 
ini mengindikasikan bahwa ada epsilon lain yang 
cukup besar yang belum terukur dalam penelitian 
ini yang mempengaruhi proses keputusan 
pembelian.  

Fenomena ini dapat dijelaskan dengan  
formula yang berkaitan dengan perilaku 
berhubungan pada sebuah sequential stimuli- 
respone (S-R) relationship yang menjelaskan 
bahwa rangsangan dari luar diri konsumen seperti: 
bauran pemasaran dan pengaruh lingkungan makro  
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memasuki alam pikir konsumen kemudian berpadu 
dengan karakteristik yang ada dalam diri konsumen 
seperti faktor budaya, kelas sosial, kepribadian dan  
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memberikan arahan dan pedoman bagi gerak 
perusahaan dalam bersaing baik di pasar domestik 
maupun di pasar global.  

psikologis, akan memicu proses keputusan  Strategi  bisnis  eceran  yang  
pembelian.  mempertimbangkan  pengaruh  pengambilan  

keputusan  konsumen  dalam  penetapannya  
e. IMPLIKASI PERILAKU KONSUMEN 
SEBAGAI DASAR PENETAPAN STRATEGI  
BAURAN PENJUALAN ECERAN  
 

Perubahan dalam perilaku konsumen  
sebagai akibat dari krisis ekonomi yang 
berkepanjangan menuntut perubahan terkait, 
seringkali fundamental,dalam strategi pemasaran. 
Dengan semakin menurunnya daya beli, konsumen 
semakin kritis dan cenderung value-oriented dalam 
memilih produk yang akan dibeli. Konsumen tidak 
hanya melihat kualitas saja dalam menetapkan 
produk yang akan dibeli, tapi juga aspek harganya.  

mencakup: segmentation, targeting, positioning, 
differentiation, dan retail mix, yang mencakup 
Produk, Promosi, Tempat, Harga, Presentasi, 
Personel, Service, Image dan Hiburan. Pengamatan 
perilaku konsumen menjadi dasar pertimbangan 
yang penting dalam penetapan strategi bauran 
penjualan eceran. Hal ini karena umumnya banyak 
perusahaan dalam menjalankan usahanya dengan 
menekankan pada falsafah pemasaran yang 
berorientasi pada konsumen, yang dikenal dengan 
konsep pemasaran. Dengan konsep pemasaran, 
pemasar selalu berupaya memberikan kepuasan 
yang lebih tinggi kepada konsumen atau  

Setelah krisis berlangsung terdapat kecenderungan  pelanggannya,  bila  dibandingkan  dengan  
terjadinya "market downscaling" dimana konsumen  pesaingnya. Untuk dapat berhasil dalam dalam 
yang dulunya cenderung quality-oriented turun  persaingan yang semakin ketat pada akhir-akhir ini, 
posisi menjadi value-oriented, sementara konsumen  maka perusahaan haruslah dapat memberikan nilai 
yang dulunya cenderung value-orieted beralih  atau value pelanggan yang lebih atau superior  
menjadi price-oriented. Menurunya daya beli ini  dibandingkan  dengan  pesaingnya.  Proses  
juga mempengaruhi konsumen dalam kaitan pola 
penggunaan barang. Karena daya beli menurun, 
terdapat kecenderungan konsumen semakin selektif 
dalam memilih produk yang akan dikonsumsi. 
Hanya produk yang betul-betul berkualitas dengan 
harga yang kompetitif atau memberikan value 
tinggi saja yang akan dibeli.  

Banyak perusahaan, dari pedagang eceran  
sampai rumah sakit, telah mulai merestrukturisasi 
jasa mereka, dalam upaya untuk mempertahankan 
kualitas dan terus menawarkan harga-harga yang 
kompetitif kepada konsumen mereka. Untuk 
memotong harga sebagai respons terhadap 
penurunan daya beli konsumen, perusahaan telah 
memotong biaya logistik dan overhead cost yang 
lain. Perusahaan, terutama yang memproduksi  

pengkajian konsumen dilakukan melalui riset 
perilaku konsumen, diantaranya yang mencakup 
informasi karakteristik segmen sasaran, persepsi 
dan preferensi dalam proses pengambilan 
keputusan konsumen.  

Dengan pengkajian tersebut perusahaan  
dapat mengidentifikasikan konsumennya untuk 
dasar penetapan segmentasi pasar yang tepat. Atas 
dasar segmentasi tersebut, perusahaan akan dapat 
memfokuskan pelayanan produknya ke pada 
konsumen yang menjadi target pasarnya. Setelah 
perusahaan menetapkan target pasar yang tepat, 
maka perusahaan tersebut akan berupaya 
menetapkan strategi positioning guna dapat 
mengarahkan pemberian pelayanan dengan nilai 
atau value superior kepada pelanggannya. Dengan  

consumer goods seperti misalnya pasar swalayan,  ditetapkannya  strategi  positioning,  maka  
juga membuat perubahan terhadap bauran produk 
(product mix) mereka, dan mengemas ulang 
produk-produk mereka dalam ukuran kecil. 
Sementara itu, banyak perusahaan dalam industri 
jasa telah mulai "mendengarkan" suara konsumen 
secara lebih dekat melalui berbagai program retensi 
dan loyalitas (retention and loyalty program). 
Faktor-faktor perilaku konsumen umumnya 
mempengaruhi proses pengambilan keputusan  

perusahaan tersebut telah melampaui tahap penting 
dan strategik dalam strategi pemasaran, dan 
merupakan unsur penting dalam pemasaran 
strategik, yaitu segmentation, targeting dan 
positioning. Berdasarkan positioning produknya, 
perusahaan selanjutnya mamfokuskan upaya 
perusahaan agar posisi tersebut dapat dicapai. 
Upaya tersebut dicerminkan dengan penetapan 
retail mix. Beberapa hal penting yang bisa  

konsumen.  Proses  pengambilan  keputusan  diperoleh dari pemahaman terhadap model  
konsumen adalah menjadi dasar pertimbangan  keputusan konsumen adalah :  
dalam penetapan strategi bauran penjualan eceran  1. Dengan adanya model, pandangan terhadap  
pada pasar swalayan. Penyusunan strategi bauran  perilaku konsumen bisa dilihat dalam  
penjualan eceran dimaksudkan agar berbagai  perspektif yang terintegrasi.  
kegiatan bisnis eceran menjadi sistematis,  Seperti  diketahui,  perilaku  konsumen  
terintegrasi dan komprehensif. Strategi bisnis  bergantung pada banyak faktor(multivariat 
eceran ini akan memayungi keseluruhan kegiatan  relation).Misalnya saja pemasar melakukan 
pasar swalayan dan lebih jauh lagi akan  segmentasi berdasarkan kelompok umur  
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konsumen. Ternyata segmentasi dengan hanya  KESIMPULAN DAN SARAN  
mengandalkan kelompok umur saja tidak  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.  

cukup, karena dalam individu konsumen 
terdapat hal-hal yang sifatnya personal 
konsumen, segmentasi bisa dilakukan dengan 
melihat dari berbagai aspek yang ada pada 
konsumen. Misalnya saja gaya hidup, kelas 
sosial dan lain-lain. Pemahaman yang 
terintergrasi atas berbagai aspek konsumen 
memudahkan pemasar untuk melakukan 
tindakan yang efektif dalam kebijaksanaan 
pemasarannya.  
Model keputusan konsumen dapat dijadikan 
dasar untuk pengembangan strategi bauran 
penjualan yang efektif.  
Seperti sudah dijelaskan di atas, pemahaman 
yang terintegrasi atas berbagai aspek yang ada 
pada konsumen,akan memudahkan pemasar 
menyusun strategi bauran penjualan eceren. 
Misalnya saja pemasar telah mengetahui  

1 
 

 
(1)  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(2)  

Kesimpulan  
 

 
Analisis penempatan posisi pasar swalayan 
pada dasarnya merupakan peninjauan 
terhadap struktur pasar yang ada sehingga 
bisa diidentifikasi posisi suatu pasar 
swalayan terhadap pesaingnya dan juga 
dimensi- dimensi penting yang mendasari 
posisi- posisi tersebut, dan memilih satu 
posisi dalam pasar di mana upaya-upaya 
strategi bauran penjualan eceran akan 
berdampak paling besar. Pemahaman 
mengenai prioritas relatif dalam masing- 
masing segmen dapat mempengaruhi proses 
keputusan pembelian.  
 

Penelitian ini mempunyai tujuan utama yaitu  
merumuskan strategi bauran penjualan  

karakteristik  konsumennya,  yaitu  dari  eceran berdasarkan hasil segmentasi pasar.  
kelompok menengah ke atas dengan gaya  
hidup tertentu.  
Dengan pengetahuan itu pemasar dapat 
merancang program bauran penjualan eceran 
mulai dari produk apa yang bisa memenuhi 
kebutuhan dan keinginan konsumennya sesuai 
dengan persepsi dan preferensinya, berapa 
harga yang harus ditentukan bagaimana  

Segmentasi yang dilakukan merupakan 
segmentasi benefit. Segmentasi tersebut 
terbentuk dari benefit yang dicari oleh 
konsumen dalam berbelanja di pasar 
swalayan. Ada 20 atribut benefit yang dicari 
oleh konsumen dalam berbelanja yaitu : 
keragaman produk; jumlah merek yang 
berbeda dalam setiap ragam; kualitas  

mengkomunikasikan  produk  kepada  produk; merek-merek berlabel pribadi, tema  
konsumennya, dan bagaimana menyampaikan  
produk itu kepada konsumen. Contoh lain  

iklan yang digunakan dan dapat dipercaya, 
pemberian diskon; pemberian kupon  

misalnya  pamasar  mengetahui  bahwa  berhadiah langsung; special event; surat  
 
 
 
 
 
 
 
 
3.  

produknya yang sekarang beredar di pasar  
dibeli oleh konsumen yang mempunyai 
keterlibatan rendah terhadap produk itu. 
Informasi seperti itu bisa digunakan oleh 
pemasar untuk memilih media yang paling 
efektif dan efisien. Karena produknya 
mempunyai kategori low involvement, maka 
media yang paling tepat adalah televisi 
misalnya.  
Model keputusan konsumen dapat dijadikan 
dasar untuk segmentasi dan positioning.  

langsung dan program katalog; kemudahan 
untuk dijangkau; kemudahan akses dan 
keamanan; kesesuaian antara harga yang 
ditawarkan dengan nilai barang yang 
ditawarkan; label merek dan harga yang 
jelas; ukuran; rangcangan; warna cat dan 
asesoris; tata letak barang; kondisi lorong 
dan toilet; suasana toko; kecakapan, 
kemampuan, keramahan dan kemudahan 
personel dalam memberikan bantuan;  
service; brand image serta hiburan.  

Pemahaman perilaku konsumen dalam  (3)  Karakteristik  segmen sasaran  yang  
pembelian suatu produk dapat dijadikan dasar  
untuk melakukan segmentasi dan positioning  

dibangun dari dimensi demografi, perilaku 
dan geografi berpengaruh langsung dan  

produk dipasar.  Ketika pemasar telah  tidak langsung terhadap proses pengambilan  
mengetahui siapa pembeli produknya, dari  
kelompok umur mana, dari kelas sosial apa, 
dari budaya mana dan mempunyai gaya hidup 
seperti apa, maka pada saat itu pemasar sudah 
bisa melakukan segmentasi pasar dan berupaya 
melakukan positionig produknya di pasar. 
Demikianlah gambaran tentang pentingnya  

 
 

(4)  

keputusan konsumen untuk menentukan 
pilihannya dalam proses pemasaran.  
Pemahaman karakteristik segmen sasaran 
merupakan salah satu strategi pemasaran 
yang turut menentukan kinerja pemasaran. 
Tindakan seorang manajer pemasaran 
dalam memahami karakteristik segmen  

pengkajian dan penganalisaan perilaku  sasaran  turut mempengaruhi proses  
konsumen.  
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(5)  

pengambilan keputusan.  
Di samping itu pemahaman karakteristik 
segmen sasaran juga turut menentukan 
strategi bauran penjualan eceran dan posisi  
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konsumen atau perusahaan  dalam  
menanggapi  berbagai  masalah  yang  
 
 

(6)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
(7)  
 
 
 

(8)  
 
 
 
 
(9)  
 
 
 
 
2.  

berkaitan dengan produk atau jasa yang akan 
dipasarkan.  
Variabel karakteristik segmen sasararan , dan 
strategi bauran penjualan eceran merupakan 
suatu variabel yang dapat dijadikan variabel valid 
dan handal dalam menentukan proses pengambilan 
keputusan konsumen. Hal itu dapat dilihat dari uji 
validitas dan reabilitas yang signifikan sebagai 
faktor yang turut menentukan kinerja proses 
pengambilan keputusan.  
 
Karakteristik segmen sasaran dipengaruhi secara 
langsung terhadap proses keputusan pembelian 
sebesar 30 %. Pengaruh variabel  
lainnya yang tidak diteliti sebesar 70 %.  
Karakteristik segmen sasaran mempunyai 
pengaruh secara langsung terhadap bauran 
penjualan eceran sebesar 18 %. Pengaruh variabel 
lainnya yang tidak diteliti sebesar 82 %.  
Bauran penjualan eceran berpengaruh langsung 
terhadap proses keputusan pembelian sebesar 14 
%. Pengaruh variabel  
lainnya yang tidak diteliti sebesar 86 %.  
 

Saran  
Mengacu kepada kesimpulan, serta pada  

implikasi dari penelitian yang telah dikemukakan di atas, 
maka berikut ini dikemukakan saran-saran  
sebagai berikut :  
 
(1)  
 
 
 
 
(2)  

 
Pada penelitian ini hanya sampai pada tahap 
implikasi terhadap strategi bauran penjualan 
eceran, dan masih bisa dikembangkan lagi dalam 
konteks evaluasi konsep-konsep produk yang telah 
dibentuk.  
Dalam proses pengambilan keputusan terhadap 
produk yang akan ditawarkan perlu 
dipertimbangkan dalam konteks strategi 
positioning perusahaan maupun penawaran produk 
pesaing. Produk/jasa baru yang akan  
ditawarkan  harus  konsisten  dengan 
kompentensi  perusahaan  untuk  
menyampaikannya.  

(3)  Proses pengambilan keputusan seyogyanya  
menggunakan  pendekatan  kebutuhan  
konsumen  melalui tahapan pemahaman  
persepsi, preferensi/ kesukaan akan produk dan 
kecakapan merancang strategi bauran penjualan 
eceran berdasarkan dimensi dan tuntutan pasar.  

(4)  Untuk mencapai penerapan segmentasi pasar  
yang  optimal  dan  efektif  maka  
pelaksanaannya harus dilaksanakan secara  
fleksibel  dan  responsif  dengan  
memperhatikan tuntutan konsumen dan 
kemampuan perusahaan.  
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