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ABSTRAK

Yomart cabang Surya Sumantri mengalami tingkat penjualan yang paling rendah
dan jumlah pengunjung yang paling sedikit dibandingkan Yomart cabang lainnya di
kota Bandung. Yomart cabang Surya Sumantri juga belum mencapai target perusahaan.

Penelitian bertujuan mengetahui faktor-faktor yang dipertimbangkan konsumen
dalam memilih minimarket, menganalisis posisi persaingan Yomart dengan pesaingnya
berdasarkan persepsi konsumen, mengetahui kepuasan konsumen terhadap Yomart,
mengetahui kondisi eksternal dan internal Yomart, mengetahui segmentasi pasar,
targeting, dan positioning bagi Yomart.

Variabel penelitian menggunakan 7 P, yaitu: product, price, place, promotion,
people, physical evidence, dan process, digunakan untuk menyusun kuesioner
pendahuluan.,kemudian disusun kuesioner penelitian yang disebarkan kepada responden
yang pernah berbelanja di Yomart cabang Surya Sumantri dan pesaingnya.  Wawancara
dengan pihak Yomart untuk mengetahui kondisi eksternal dan internal Yomart cabang
Surya Sumantri berdasarkan faktor-faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam
memilih minimarket, aktivitas Yomart, dan 5 kekuatan persaingan Michael E. Porter.

Usulan bagi Yomart antara lain: menyediakan merek dan ukuran produk yang
lebih bervariasi untuk jenis produk yang dibeli oleh target pasar, mengoptimalkan
kapasitas produk di toko, melakukan pengontrolan terhadap persediaan dan penataan
produk di rak, memanfaatkan teknologi untuk mempercepat proses pembayaran,
memanfaatkan teknologi untuk menciptakan suhu yang sejuk di dalam toko,
mengadakan perjanjian dengan pemasok agar diprioritaskan dalam pengadaan produk
baru.

Kata kunci : Persaingan, SWOT, kepuasan

PENDAHULUAN

Sejak berdirinya 27 Juli 2007.Yomart cabang Surya Sumantri mengalami tingkat
penjualan yang paling rendah dan jumlah pengunjung yang paling sedikit dibandingkan
Yomart cabang lainnya di kota Bandung. Perbandingan antara tingkat penjualan Yomart
cabang Surya Sumantri dengan Yomart cabang Dayeuhkolot, Ciparay, dan Baleendah
(minimarket yang tingkat penjualannya tertinggi) adalah 1 : 4. Yomart cabang Surya
Sumantri juga belum mencapai target perusahaan, yaitu: Rp 238.545.000,-/bulan.
Tingkat penjualan yang dapat dicapai oleh Yomart cabang Surya Sumantri saat ini
hanya sebesar 80% dari target perusahaan.  Salah satu faktor penyebab rendahnya
tingkat penjualan dan sedikitnya jumlah pengunjung yaitu: adanya kompetitor sejenis di
lokasi yang berdekatan, yaitu Indomaret Maranatha dan Tujuh Sebelas, ketidakpuasan
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konsumen terhadap kinerja Yomart cabang Surya Sumantri.  Oleh karena itu penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam
memilih minimarket, menganalisis posisi persaingan antara Yomart cabang Surya
Sumantri dengan pesaingnya, mengetahui kepuasan konsumen terhadap Yomart cabang
Surya Sumantri, mengetahui kondisi eksternal (peluang dan ancaman) dan internal
(kekuatan dan kelemahan), mengetahui segmentasi pasar, targeting, dan positioning
serta menentukan upaya yang perlu dilakukan Yomart cabang Surya Sumantri untuk
meningkatkan penjualannya.

LANGKAH-LANGKAH PEMECAHAN MASALAH

Penyusunan Kuesioner Pendahuluan
Kuesioner pendahuluan bertujuan untuk mengetahui pesaing Yomart cabang Surya
Sumantri dengan jenis pertanyaan terbuka dan untuk mengetahui atribut-atribut yang
dianggap penting oleh konsumen dalam memilih minimarket dengan jenis pertanyaan
tertutup skala Guttman.  Kuesioner disebarkan kepada 30 responden dengan
menggunakan sampling purposive.  Variabel penelitian untuk kuesioner pendahuluan
berdasarkan Bauran Pemasaran 7 P.

Pengujian Cochran Q Test
Hasil penyebaran kuesioner pendahuluan diuji dengan Cochran Q Test untuk
mengetahui atribut  yang dipertimbangkan konsumen dalam memilih minimarket yang
akan digunakan sebagai variabel penelitian pada kuesioner penelitian.

Penyusunan Kuesioner Penelitian
Kuesioner Penelitian bertujuan untuk memperoleh profil konsumen Yomart cabang
Surya Sumantri dengan jenis pertanyaan semi terbuka, untuk mengetahui kepuasan
konsumen terhadap Yomart cabang Surya Sumantri untuk tiap atributnya dengan jenis
pertanyaan tertutup skala Likert, dan untuk mengetahui persepsi konsumen terhadap
Yomart cabang Surya Sumantri dan pesaingnya dengan jenis pertanyaan tertutup skala
Ordinal.  Kuesioner disebarkan kepada 100 responden yang pernah berbelanja di
Yomart cabang Surya Sumantri dan di minimarket pesaingnya dengan sampling
purposive.

Correspondence Analysis (CA) dan Kepuasan Konsumen
Dari hasil penyebaran kuesioner penelitian dilakukan pengolahan CA untuk mengetahui
keunggulan dan kelemahan Yomart cabang Surya Sumantri dibandingkan dengan
pesaingnya. Selain itu, juga dilakukan perhitungan kepuasan konsumen dengan
menggunakan rata-rata kepuasan konsumen yang dibandingkan dengan nilai tengah
bobot, yakni 2.5.

Wawancara dengan Pihak PT Yomart Rukun Selalu
Wawancara dengan Pihak PT Yomart Rukun Selalu bertujuan untuk mengetahui kondisi
eksternal (peluang dan ancaman) dan kondisi internal (kekuatan dan kelemahan) dari
Yomart cabang Surya Sumantri. Pertanyaan-pertanyaan untuk mengetahui kondisi
eksternal diperoleh dari aktivitas PT Yomart Rukun Selalu yaitu :pertembangan bisnis
ritel, penawaran usaha franchise, Tingginya biaya perizinan,Pertumbuhan ekonomi yang
tidak stabil, Kenaikan harga barang, Kenaikan biaya sewa gedung, Sistem perpajakan,
Peraturan pemerintah mengenai upah tenaga kerja, Pertumbuhan penduduk, Gaya hidup
masyarakat, Pertumbuhan pemukiman, Ketersediaan teknologi, Strategi bisnis yang
mudah ditiru. dan berdasarkan 5 kekuatan persaingan yang dikemukakan oleh Michael
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E. Porter yaitu Kekuatan tawar-menawar pembeli, Kekuatan tawar-menawar pemasok,
Adanya barang substitusi, Ancaman pendatang potensial, Persaingan di antara para
pesaing yang ada.  Sedangkan, pertanyaan-pertanyaan untuk mengetahui kondisi
internal diperoleh dari faktor-faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam memilih
minimarket.

Gambar 1. Kerangka Pemecahan Masalah

Setelah memperoleh faktor-faktor strategi eksternal dan faktor-faktor strategi
internal (kekuatan dan kelemahan), masing-masing faktor tersebut diberi bobot dan
rating.  Pemberian bobot dilakukan mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0
(tidak penting).  Semua bobot tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total 1,00.
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Pemberian rating dilakukan dengan memilih skala mulai dari 4 (outstanding) sampai
dengan 1 (poor) berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan.

Pemberian nilai rating untuk faktor peluang dan kekuatan bersifat positif
(peluang yang semakin besar / kekuatan yang sangat baik diberi rating +4, tetapi jika
peluangnya kecil / kekuatan tidak baik diberi rating +1). Pemberian nilai rating ancaman
dan kelemahan adalah kebalikannya.

Matrik Internal Eksternal (IE)
Hasil wawancara dengan Pihak PT Yomart Rukun Selalu berupa bobot dan rating diolah
untuk memperoleh skor pembobotan dengan cara pengalian bobot dengan rating,
jumlahkan skor pembobotan untuk EFAS (eksternal Strategic Faktors Analysis
Summany) dan untuk IFAS (Internal Strategic Faktors Analysis Summany) sehingga
diperoleh total skor pembobotan IFAS dan total skor pembobotan EFAS.

Segmentasi Pasar, Targeting, dan Positioning (STP)
Pengolahan STP berdasarkan pada profil konsumen dari kuesioner penelitian

HASIL PENELITIAN

Berdasarkan pengujian Cochran Q test diperoleh 28 variabel yang
dipertimbangkan konsumen dalam memilih minimarket.  Variabel ini digunakan dalam
penyusunan kuesioner penelitian untuk mengetahui kepuasan konsumen terhadap
Yomart cabang Surya Sumantri, untuk mengetahui persepsi konsumen terhadap Yomart
cabang Surya Sumantri dan pesaingnya.

Dari grafik Row and Column Scores dapat diketahui peringkat masing-masing
minimarket berdasarkan atribut yang ada. Penentuan peringkat tersebut berdasarkan
pengelompokkan menurut kedekatan jarak tegak lurus titik objek terhadap arah vektor
atribut yang diinterpretasikan oleh Dillon (1984). Hasil skor pembobotan EFAS dan
IFAS diperoleh EFAS sebesar 2.5 dan IFAS sebesar 3.43. Maka pada gambar 3
menunjukkan sel 4, yaitu: Stability Strategy.
Mengacu pada keunggulan dan kelemahan dari Yomart diperoleh hasil pengolahan
kepuasan konsumen sebagai berikut:

Row and Column Scores
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Gambar 2. Grafik Row and Column Scores
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Gambar 3. Matrik Internal Eksternal

Tabel 1 Kepuasan Konsumen
Keunggulan Kepuasan

Penempatan label harga pada rak yang tepat dan jelas Puas
Kerapihan karyawan dalam berpakaian Puas
Karyawan menghormati setiap konsumen Puas
Karyawan menunjukkan sikap yang sopan dalam melayani konsumen Puas
Karyawan menunjukkan sikap yang ramah dalam melayani konsumen Puas
Karyawan tanggap terhadap kebutuhan konsumen Puas
Karyawan bersedia menerima kritik dan saran dari konsumen Puas
Kasir mengemas barang belanjaan dengan rapi Puas
Kesesuaian harga produk yang dihitung oleh kasir dengan yang tercantum pada rak Puas
Mengemas barang belanjaan dengan aman (contoh: memisahkan kantung plastik yang
digunakan oleh obat nyamuk dengan kantung plastik yang digunakan oleh makanan) Puas

Pada bukti transaksi tercantum dengan jelas dan tepat jumlah produk yang dibeli Puas
Uang kembalian tidak pernah kurang Puas

Kelemahan Kepuasan
Menyediakan jenis produk yang bervariasi Tidak Puas
Menyediakan produk dalam ukuran yang bervariasi Tidak Puas
Menyediakan produk dengan merek yang bervariasi Tidak Puas
Produk yang dijual memiliki merek yang dikenal oleh pembeli Puas
Proses pembayaran dengan cepat Tidak Puas
Halaman toko yang bersih Puas
Ruangan dan rak-rak toko yang bersih Puas
Kondisi penerangan di dalam toko yang baik Tidak Puas
Suhu di dalam toko yang sejuk Tidak Puas
Gang yang tersedia mendukung untuk dapat berjalan dengan leluasa Tidak Puas
Toko menyediakan keranjang belanjaan Puas
Kemasan produk yang bersih Puas
Produk selalu tersedia di rak Puas
Produk tertata dengan rapi Puas
Peletakkan produk yang mudah untuk ditemukan Puas
Jika muncul produk baru, maka akan tersedia di toko dengan cepat Tidak Puas

Dari hasil penyebaran kuesioner penelitian, maka diperoleh segmentasi pasar
berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, dana belanja, uang saku/penghasilan,
Targeting wanita dengan pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa dengan uang saku ≤ Rp
100.000,- sampai dengan Rp 2.000.000,-. Dana yang pelajar/mahasiswa sediakan untuk
berbelanja adalah ≤ Rp 100.000,- sampai dengan Rp 300.000,-. Target pasar tersebut
menguasai 61% dari total responden. Positioning bagi Yomart cabang Surya Sumantri
adalah tempat belanja kawula muda
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Upaya yang perlu dilakukan Yomart Cabang Surya Sumantri untuk
meningkatkan penjualannya dijabarkan dalam suatu matrik SWOT yang ditunjukkan
pada gambar 4.  Matrik SWOT dibangun berdasarkan hasil faktor-faktor strategis
eksternal (peluang dan ancaman) diperoleh dari hasil wawancara dengan pihak PT
Yomart Rukun Selalu dan faktor-faktor strategis internal (kekuatan dan kelemahan).
diperoleh dari analisis Correspondence Analysis (CA) dan kepuasan konsumen. Selain
itu, usulan ini juga mempertimbangkan target pasar yang dituju. Usulan ini
diprioritaskan dari kelemahan dan ancaman (WT Strategi) untuk ketidakpuasan
konsumen sampai dengan kepuasan konsumen, kelemahan dan peluang (WO Strategi)
untuk ketidakpuasan konsumen sampai dengan kepuasan konsumen, kekuatan dan
ancaman (ST Strategi) untuk kepuasan konsumen, dan terakhir kekuatan dan peluang
(SO Strategi) untuk kepuasan konsumen.

☼ Penempatan label harga pada rak yang tepat dan
jelas (Puas)

☼ Menyediakan jenis produk yang bervariasi (Tidak
Puas)

☼ Kerapihan karyawan dalam berpakaian (Puas) ☼
☼ Karyawan menghormati setiap konsumen (Puas)
☼ Karyawan menunjukkan sikap yang sopan dalam

melayani konsumen (Puas)
☼ Menyediakan merek produk yang bervariasi (Tidak

Puas)
☼ Karyawan menunjukkan sikap yang ramah dalam

melayani konsumen (Puas)
☼ Produk yang dijual memiliki merek yang dikenal

oleh pembeli (Puas)
☼ Proses pembayaran dengan cepat (Tidak Puas)
☼ Halaman toko yang bersih  (Lemah, Puas)
☼ Ruangan dan dan rak-rak toko yang bersih (Puas)
☼

☼ Suhu di dalam toko yang sejuk (Tidak Puas)

☼ Mengemas barang belanjaan dengan aman (Puas) ☼ Toko menyediakan keranjang belanjaan (Puas)
☼ Kemasan produk yang bersih (Puas)
☼ Produk selalu tersedia di rak (Puas)

☼ Uang kembalian tidak pernah kurang (Puas) ☼ Produk tertata dengan rapi (Puas)

☼ Jika muncul produk baru, maka akan tersedia di
toko dengan cepat (Tidak Puas)

☼ Penawaran usaha franchise ☼ Perluasan kehadiran Yomart di Indonesia
☼ Pertumbuhan penduduk ☼ Memanfaatkan mesin ATM
☼ Gaya hidup masyarakat
☼ Pertumbuhan pemukiman
☼ Kekuatan tawar-menawar pemasok
☼ Ketersediaan teknologi

☼ Memperdengarkan musik di dalam ruangan toko

☼ Perkembangan bisnis ritel ☼ Menetapkan imbalan untuk produk-produk unggulan
☼ Tingginya biaya perizinan
☼ Pertumbuhan ekonomi yang tidak stabil
☼ Kenaikan harga barang
☼ Kenaikan biaya sewa gedung
☼ Sistem perpajakan ☼ Mengoptimalkan tenaga kerja yang ada

☼ Mengoptimalkan kapasitas produk di toko
☼ Kekuatan tawar-menawar pembeli
☼ Adanya barang substitusi
☼ Pendatang potensial

☼ Strategi bisnis yang mudah ditiru

☼

☼

☼

☼

☼

☼

☼

☼

Menyediakan pekerjaan part time  bagi mahasiswa
guna menjalin hubungan dengan target pasar

☼

☼

☼

☼

☼

☼

Menyediakan ukuran produk yang bervariasi (Tidak
Puas)

☼

☼

☼

☼
☼

☼

☼

☼

☼

Kasir mengemas barang belanjaan dengan rapi
(Puas)

Peletakkan produk yang mudah untuk ditemukan
(Puas)

Gang yang tersedia mendukung untuk dapat berjalan
dengan leluasa (Tidak Puas)

Pada bukti transaksi tercantum dengan jelas dan
tepat jumlah produk yang dibeli (Puas)

Kesesuaian harga produk yang dihitung oleh kasir
dengan yang tercantum pada rak (Puas)

☼

Karyawan tanggap terhadap kebutuhan konsumen
(Puas)

Persaingan di antara para pesaing yang
ada

Melakukan pengontrolan terhadap kebersihan
produk di rak, persediaan produk di rak, dan
penataan produk di rak yang rapi

Memberikan penghargaan bagi karyawan yang
kompeten

Menyediakan merek dan ukuran produk yang lebih
bervariasi untuk jenis produk yang dibeli oleh target
pasar

Melakukan pengontrolan terhadap kebersihan
halaman toko, ruangan toko, dan rak-rak di dalam
toko

Peraturan pemerintah mengenai upah
tenaga kerja

Kondisi penerangan di dalam toko yang baik (Tidak
Puas)

Karyawan bersedia menerima kritik dan saran dari
konsumen (Puas)

☼

KEKUATAN KELEMAHAN

ANCAMAN

PELUANG
EKSTERNAL FAKTOR

INTERNAL FAKTOR

WT STRATEGI

Memanfaatkan seluruh teknologi untuk
mempercepat proses pembayaran

ST STRATEGI

Memperbaiki cara penawaran produk dan cara
penempatan produk

Melakukan survei untuk menentukan jenis, merek,
dan ukuran produk yang dijual

Memberikan potongan harga bagi konsumen Yomart
yang memiliki Yogya Card

WO STRATEGISO STRATEGI

Mengadakan perjanjian dengan pemasok agar
diprioritaskan dalam pengadaan produk baru

Mensponsori kegiatan W2M (Welcome to
Maranatha)

Memanfaatkan seluruh sistem penerangan di dalam
toko sepanjang waktu operasi toko
Memanfaatkan teknologi untuk menciptakan suhu
yang sejuk di dalam toko

Melakukan promosi untuk produk yang kurang
diminati

Memberikan bonus kepada konsumen untuk
mengatasi kelalaian karyawan

Menciptakan keharuman di dalam ruangan toko
dengan memanfaatkan pengharum ruangan

Gambar 4 Matrik SWOT
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KESIMPULAN

Kesimpulan dari penelitian ini, yaitu:
 Dari hasil pengujian Cochran Q test diperoleh 28 atribut-yang dipertimbangkan

konsumen dalam memilih minimarket.
 Dari hasil pengolahan data Correspondence Analysis diperoleh 12 keunggulan

(peringkat 1) Yomart cabang Surya Sumantri dibandingkan pesaingnya, ditunjukkan
tabel 1 kolom bagian kiri.

 Dari hasil perhitungan kepuasan konsumen diperoleh kepuasan dan ketidakpuasan
konsumen terhadap Yomart cabang Surya Sumantri yang ditunjukkan pada tabel 1
kolom bagian kanan.

 Dari hasil wawancara dengan pihak PT Yomart Rukun Selalu, maka diperoleh
kondisi internal dan eksternal Yomart cabang Surya Sumantri yang menunjukkan
Stability Strategy.

 Segmentasi pasar berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, dana belanja, uang
saku/penghasilan, ditentukan target pasar untuk Yomart cabang Surya Sumantri
adalah wanita dengan pekerjaan sebagai pelajar/mahasiswa dengan uang saku ≤ Rp
100.000,- sampai dengan Rp 2.000.000,-. Dana yang pelajar/mahasiswa sediakan
untuk berbelanja adalah ≤ Rp 100.000,- sampai dengan Rp 300.000,-. Positioning
bagi Yomart cabang Surya Sumantri adalah tempat belanja kawula muda.

 Upaya yang perlu dilakukan Yomart Cabang Surya Sumantri untuk meningkatkan
penjualannya dijabarkan dalam suatu matrik SWOT yang ditunjukkan pada gambar
4.
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