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ABSTRAK

Abstract : The problem in this study are the factors that cause changes in consumer behavior in shopping from Traditional to Modern Retail Retail (Mini), esearch in urban areas Palembang is a descriptive study conducted by survey method. With this method of data collected by the survey respondents in-depth interviews guidance tool of the points question. In addition to using primary data obtained from respondents also data obtained from depth interviews with informants. To develop questions, first performed exploratory study (exploratory) to potential respondents. In this study, a sample of 120 respondents represented 10 respondents from each of the East Village in District II Palembang Ilir. From the results of research obtained housewife who choose traditional retail as much as 51.7%, the dominant factor affecting consumers in the traditional retail shopping as follows: Price, Scheme & Offers, frequency of visits, and Stock Availability of Goods. From the obtained results of research conducted housewife who choose modern retailing as much as 48.3%, dominant factors that influence consumers in a retail shop at Modern as follows: Leisure Location, Convenience in Shopping, Parking Facilities, Payment Method, In the Good Customer Service, comforts for Women Workers, and Conduct, Based on the above data the researchers to conclude that in the district of East Ilir II is not a change of behavior in the selection of retail shopping from traditional to modern retail.
Keywords : Changes in Consumer Behavior, Market Traditional And Modern, Palembang
Abstrak : Yang menjadi permasalahan dalam penelitian ini adalah faktor-faktor apa yang menyebabkan Perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari Ritel Tradisional ke Ritel Modern(Minimarket), Penelitian di wilayah perkotaan Palembang ini merupakan penelitian deskriptif dan dilaksanakan dengan metode survei. Dengan metode survai tersebut data dikumpulkan berdasarkan jawaban responden melalui wawancara mendalam alat bantu pedoman pokok-pokok pertanyaan. Di samping menggunakan data primer yang didapat dari responden juga data yang didapat dari wawancara mendalam terhadap informan. Untuk mengembangkan pertanyaan, terlebih dahulu dilakukan studi penjajakan (exploratory) terhadap calon responden. Pada penelitian ini diambil sampel sebanyak 120 responden yang diwakili 10 responden dari masing- masing Kelurahan di Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang. Dari Hasil penelitian yang dilakukan didapat ibu rumah tangga yang memilih ritel tradisional sebanyak 51.7 %, faktor dominan yang mempengaruhi konsumen dalam berbelanja di ritel tradisional sebagai berikut: Harga, Skema & Penawaran, Frekuensi Kunjungan, dan Ketersedian Stok Barang. Dari hasil penelitian yang dilakukan didapat ibu rumah tangga yang memilih ritel modern sebanyak sebanyak 48.3 %, faktor dominan yang mempengaruhi konsumen dalam berbelanja di ritel Modern sebagai berikut: Kenyamanan Lokasi, Kenyamanan Dalam Berbelanja, Fasilitas Parkir, Cara Pembayaran, Layanan Yang Baik Pada Pelanggan, Kenyamana Untuk Wanita Pekerja, dan Perilaku Karyawan, Berdasarkan data diatas peneliti mengambil kesimpulan bahwa di kecamatan Ilir Timur II tidak adanya perubahan perilaku dalam  pemilihan tempat berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
Kata kunci: Perubahan Perilaku Konsumen ,Pasar Tradisional Dan Modern, Palembang.

1. PENDAHULUAN 

Seiring dengan perkembangan waktu, adanya modernisasi dan semakin meningkatnya kesejahteraan masyarakat, Makin bertambah banyak masyarakat yang berbelanja di pasar modern, dan mulai enggan untuk berbelanja di pasar tradisional. Tidak sedikit konsumen yang 
merubah perilaku bebelanjanya dari pasar tradisional ke ritel Modern, karena konsidi pasar tradisional selalu identik dengan becek, semerawut, kurang nyaman, dan kurang aman. Kelemahan dari pasat tradisional inilah yang menjadi daya jual bagi pasar modern. Pasar moedrn selalu menyediakan tempat yang nyaman, mewah, teratur, ber-AC, aman, bersih, tempat parkir yang luas, pembeli bebas memilih barang yang diinginkan (swalayan) dah harga tetap (harga pas).



Perubahan perilaku konsumen ini dibuktikan dengan makin meningkatnya Industri ritel pada pasar modern Indonesia mengalami pertumbuhan dan persaingan yang pesat, terdapat 62 perusahaan ritel dengan sekitar 2700 gerai yang tersebar diseluruh wilayah Indonesia (http://republika.co.id/koran_detail.asp). Pertumbuhan omset sektor ritel nasional yang mencakup modern dan tradisional diperkirakan mencapai 15% menjadi 109,59 triliun pada 2009 dibandingkan 2008 yang sebesar Rp.95.3 triliun. Perkiraan pertumbuhan omset sektor ritel 2009 ini menurun dibandingkan realisasi 2008 yang tumbuh hingga 21.1% dan 2007 yang tumbuh 15.2%(http://indocashregister.com). Berdasarkan pada fakta yang ada, perkembangan dan persaingan industri ritel di Indonesia sangat kompetitif. Sehingga setiap ritel harus melakukan strategi pemasaran dengan baik agar mampu bersaing dengan usaha sejenis. 



Pada saat ini konsumen lebih senang berbelanja di Ritel Modern (Minimarket), karena pasar moden lebih nyaman, bergengsi, aman, bersih, dan lebih inovatif daripasa pasat tradisional. Dan akhirnya pasar tradisional selalu digusur da diganti/direlokasi dengan mal-mal dan pertokoan mewah. Padahal kalau pengelola pasar tradisional mau selalu melakukan perbaikan secara rutin, tidak menutup kemungkinan kalau pasar tradisional dapat tetap exist dan survive menghadapi semakin menjamurnya pasar modern. 


Untuk menjaga kelangsungan hidup serta kemajuan dan keunggulan dalam bisnis eceran yang semakin kompetitif, maka pengelola bisnis tersebut harus berupaya menerapkan strategi berupa program bauran penjualan eceran yang diharapkan memunculkan minat konsumen.
Tabel 1.1

	Alasan Memilih Ritel Tradisional
	Alasan Memilih Ritel Modern

	harga lebih Murah, 

terjangkau, 

lebih dekat dengan lokasi/ Rumah, Faktor kebiasaan, 

Harga dapat di Tawar, 

Banyak pilihan, 

Karena semua kebutuhan tersedia/ lebih lengkap, 

Sayuran, ikan dan Buahnya lebih segar/ lebih berkualitas.
	Lebih bersih, 

Lebih lengkap, 

Lebih praktis, 

Harga Pas, Nyaman,

Lebih Aman, 

Efektif waktu, 

Kualitas barang,
Dekat dengan lokasi/ Rumah, Pelayanannya lebih baik, 

Karena gengsi, 

Mudah dalam berTransaksi.


Sumber :Data primer


Dari survey yang dilakukan pada bulan Januari 2012 di Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang dengan jumlah responden 619 orang. Didapat hasil kuisioner yang memilih Ritel Tradisional sebanyak 401 responden Dengan alasan: Karena harga lebih Murah dan terjangkau, Karena lebih dekat dengan lokasi/ Rumah, Factor kebiasaan, Harga dapat di Tawar, Banyak pilihan, Karena semua kebutuhan tersedia/ lebih lengkap, Sayuran, ikan dan Buahnya lebih segar/ lebih berkualitas. Dan 218 responden yang memilih Ritel Modern (Minimarket) dengan alasan: Lebih bersih, Lebih lengkap, Lebih praktis, Harga Pas, Nyaman,Lebih Aman, Efektif waktu, Kualitas barang terjamin, Dekat dengan lokasi/ Rumah, Pelayanannya lebih baik, Karena gengsi, Mudah dalam berTransaksi.



Berdasarkan uraian diatas, masalah pokok yang akan diteliti adalah factor-faktor apa yang menyebabkan Perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari Ritel Tradisional ke Ritel Modern?

2. METODOLOGI PENELITIAN 
2.1.   PENGERTIAN PEMASARAN

Pengertian Pemasaran Menurut Surjaatmadja (2008:1) : “Pemasaran adalah suatu proses kegiatan mulai dari penciptaan produk dan jasa, menawarkan, dan menyerahkan kepada konsumen dan atau pihak lain. 

Pengertian pemasaran menurut American Marketing Association dalam Assauri (2007:4) : “Pemasaran diartikan sebagai hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang langsung berkaitan dengan mengalirkan barang atau jasa dari produsen ke konsumen.

Pengertian pemasaran menurut Rangkuti (2004:48) : “Pemasaran adalah suatu proses kegiatan yang dipengaruhi oleh berbagai faktor sosial, politik, ekonomi, dan manajerial“. Akibat dari pengaruh berbagai faktor tersebut adalah masing-masing individu maupun kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan dengan menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk yang memiliki nilai komiditas.
2.2.    BAURAN PEMASARAN


Ada 4 unsur penting faktor pemasaran yang ikut mempengaruhi perilaku konsumen dalam memenuhi kebutuhannya. Keempat unsur penting ini disebut Marketing Mix, yaitu faktor yang dikuasai, digunakan dan dikendalikan oleh perusahaan. Marketing Mix atau bauran pemasaran merupakan perpaduan variabel-variabel yang ada dalam unsur perusahaan.


Menurut Kotler dan Amstrong (2001:48) : “Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran yang dapat mengendalikan produk, harga, distribusi dan promosi yang dipadukan oleh perusahaan yang menghasilkan respon yang diinginkan pada pasar sasaran.

Menurut Mc. Cartlhy (2001:32) : “Bauran pemasaran adalah usaha yang dipergunakan untuk mempengaruhi penjualan“. Faktor-faktor tersebut adalah 4P (product, price, place, promotion).

Menurut J. Stanton (2001:244) : “Bauran pemasaran adalah suatu istilah yang digunakan untuk menggunakan kombinasi dari keempat masukan yang menyusun inti dari sistem pemasaran suatu organisasi”.
 2.3.  PERILAKU KONSUMEN


Schiffman dan Kanuk (2010) dalam Suwarman (2011:4), mendefinisikan perilaku konsumen sebagai berikut : “Istilah perilaku konsumen diartikan sebagai perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka.”


Suwarman (2011:5) menyatakan, “Dari beberapa definisi yang telah disebutkan diatas dapat disimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses psikologi yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-hal kegiatan diatas atau kegiatan mengevaluasi”. 


Menurut pendapat Kotler dan Keller (2009:166) Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.


Perilaku konsumen merupakan studi tentang unit pembelian dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, komsumsi, dan pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide (Mowen dan Michael Minor, 2002). Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Swasta, dan T, Hani, H, 1998). Berdasarkan definisi perilaku konsumen tersebut , terdapat 2 elemen penting yakni : (1) proses pengambilan keputusan dan (2) kegiatan fisik, sehingga konsep-konsep perilaku terdiri atas pertukaran unit pembelian, perolehan, tahap komsumsi, dan tahap disposisi .


Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembeli (kotler, 2009; Mowen dan Michael Minor, 2002).

Menurut Swasta dan Handoko (1997:10) : “Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat di dalam menempatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa termasuk proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut“.


Ransangan pemasaran terdiri dari 4P (product, price, place, promotion), titik tolak untuk memahami perilaku pembeli adalah model ransangan tanggapan (stimulus respond model). Ransangan pemasaran dan lingkungan masuk ke dalam kesadaran pembeli, karakteristik pembeli dan proses pengambilan keputusannya akan menimbulkan keputusan pembelian tertentu. Tugas pemasar adalah memahami apa yang terjadi pada kesadaran pembeli sejak masuknya ransangan dari luar hingga munculnya keputusan pembelian. Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis. 

Variabel kinerja pegawai dalam penelitian ini menggunakan dari teori Bernandin & Russell, diambil 6 (enam) dimensi yaitu : quality of work, job knowledge, craetivness, cooperation, initiative, dan personal qualities. Peneliti memelihih dimensi tersebut karena mencerminkan karakteristik personil yang ada, kebiasaan-kebiasaan, fenomena, dan sudah cukup untuk mewakili secara keseluruhan sisi dari tingkat kinerja personil. 
2.4 KERANGKA PEMIKIRAN 



Menurut pendapat Kotler dan Keller (2009:166) Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.


Perilaku konsumen merupakan studi tentang unit pembelian dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, komsumsi, dan pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide (Mowen dan Michael Minor, 2002). Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Swasta, dan T, Hani, H, 1998). Berdasarkan definisi perilaku konsumen tersebut , terdapat 2 elemen penting yakni : (1) proses pengambilan keputusan dan (2) kegiatan fisik, sehingga konsep-konsep perilaku terdiri atas pertukaran unit pembelian, perolehan, tahap komsumsi, dan tahap disposisi .


Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen / pembeli (Kotler, 2009; Mowen dan Michael Minor, 2002). 
2.5   METODE PENELITIAN 

Penelitian di wialayah perkotaan Palembang ini merupakan penelitian deskriptif dan dilaksanakan dengan metode survei. Dengan metode survai tersebut data dikumpulkan berdasarkan jawaban responden melalui wawancara mendalam alat bantu pedoman pokok-pokok pertanyaan. Di samping menggunakan data primer yang didapat dari responden juga data yang didapat dari wawancara mendalam terhadap informan. Untuk mengembangkan pertanyaan, terlebih dahulu dilakukan studi penjajakan (exploratory) terhadap calon responden.

Variabel yang akan dikaji meliputi factor eksternal dan internal yang membentuk perilaku konsumen, termasuk objek, atribut dan manfaat yang membentuk kepercayaa; sikap konsumen, serta variabel yang membentuk perilaku konsumen (Ibu rumah tangga).
2.6 POPULASI DAN SAMPEL
Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannnya (Sugiyono 2008:80). Populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan jumlah penduduk di kecamatan Ilir Timur II.
Sampel 

Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diselidiki dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (jumlahnya lebih sedikit dari pada jumlah populasinya), teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah sampling insidental. Menurut Sugiyono (2008:85) sampling insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data. Pada penelitian ini diambil sampel sebanyak 120 responden yang diwakili 10 responden dari masing- masing Kelurahan di Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang.
2.7 DATA YANG DIPERLUKAN
Data primer
Menurut Umar (2005:130) data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh orang yang melakukan penelitian atau yang bersangkutan memerlukanya. Adapun cara-cara yang dipakai untuk mengumpulkan data sebagai berikut :
a. Observasi Langsung

Dalam hal ini penulis melakukan pengamatan dan pencatatan secara langsung terhadap objek yang diteliti.

b. Wawancara atau Interview

Teknik pengumpulan ini digunakan untuk mendapatkan keterangan lisan

dan bertatap muka dengan orang yang dapat memberikan informasi yang dibutuhkan.

c. Teknik Kuisioner

Yaitu usaha untuk memperoleh data yang diperlukan dengan membuat pertanyaan secara tertulis dan diberikan kepada responden secara sampling aksidental. 

Menurut Sugiyono (2008:142) sampling aksidental adalah penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.

Data Sekunder
Menurut Umar (2005:130) data sekunder adalah data yang dikumpulkan dalam bentuk sudah jadi dan telah diolah pihak lain, yang biasanya dalam bentuk publikasi.

Dalam penelitian ini data yang digunakan adalah data primer. Adapun data yang dimaksud adalah berupa jawaban responden terhadap daftar pertanyaan yang diedarkan melalui kuiseioner.

2.8 TEKNIK PENGUMPULAN DATA
Teknik Pengumpulan Data menurut Husein Umar (2005 : 167) :

1. Pengamatan (Observasi) adalah pengumpulan data dengan cara melakukan pengamatan langsung kepada objek penelitin.

2. Wawancara langsung maupun tidak langsung kepada sumber-sumber data.

3. Kuisioner adalah suatu cara pengumpulan data dengan memberikan atau menyebarkan pertanyaan kepada responden.

4. Dokumentasi adalah pengumpulan data melalui dokumen-dokumen dan laporan-laporan yang ada di perusahaan dan memiliki elevansi dengan penelitian.

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah kuisioner  yaitu pengumpulan data dengan menggunakan suatu daftar pertanyaan yang sudah tersusun rapi oleh pihak penulis kepada pihak responden.
2.9 ANALISIS DATA DAN TEKNIK ANALISIS DATA


Analisis Data

Menurut Soeranto dan Lincolin Arsyad (2003 : 126), analisis data terdiri dari :

1. Analisi Kualitatif adalah analisi yang dilakukan jika data yang dikumpulkan hanya sedikit, bersifat Monografis atau berwujud kasus-kasus sehingga tidak dapat disusun kedalam suatu struktur klasifikasi.

2. Analisis Kuantitatif adalah  adalah analisis yang dilakukan jika data yang dikumpulkan dalam jumlah besar dan mudah di klasifikasi ke dalam kategori.

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini  adalah analisis kuantitatif teknik analisis yang digunakan statistik Deskriptif. Menurut Sugiyono (2008:147) Statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara mendiskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi.
3. HASIL PENELITIAN

Penelitian ditujukan kepada para Ibu Rumah Tangga yang berbelanja di pasar modern dan pasar tradisional yang tinggal di daerah Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang, yang terdiri dari 12 Kelurahan, yaitu:

1. Kelurahan 1 ilir

2. Kelurahan 2 ilir

3. Kelurahan 3 ilir

4. Kelurahan 5 ilir

5. Kelurahan 8 ilir

6. Kelurahan 9 ilir

7. Kelurahan 10 ilir

8. Kelurahan 11 ilir

9. Kelurahan Duku

10. Kelurahan Kuto Batu

11. Kelurahan  Lawang Kidul

12. Kelurahan Sungai Buah


Dalam penelitian ini responden yang diteliti berjumlah 120 orang, yang didapat dari 12 kelurahan di Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang. 

Berdasarkan Hasil rekapitulasi survei yang dilakukan pada ibu rumah tangga di Ritel Modern dan Ritel Tradisional di Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang di dapat 62 Responden memilih tempat berbelanja Ritel Tradisional dan 58 Responden memilih tempat berbelanja Ritel Modern dengan bebagai faktor Internal dan faktor eksternal.
4. SIMPULAN DAN SARAN
KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan penulis yaitu mengenai perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern di Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang maka kesimpulannya adalah sebagai berikut :

1. Faktor-faktor yang mempengaruh konsumen dalam berbelanja adalah : Kenyamanan lokasi, Masa waktu jaminan produk, Kenyamanan dalam berbelanja, Ketersediaan barang-barang berkualitas, Harga, Fasilitas parkir, Cara pembayaran, Belanja dipandang sebagai menyenangkan, Kemasan, Skema dan Penawaran layanan yang baik pada pelanggan, Pengiriman barang, Hemat waktu berbelanja, Kenyamann untuk wanita pekerja, iklan yang menarik, tanggapan tentang toko,Perilaku karyawan, Kesegaran produk, Komposisi / Pelabelan, Garansi produk, Kualitas yang baik, Frekuensi kunjungan, ketersedian stok barang.

2.  Dari Hasil penelitian yang dilakukan didapat dominan memilih ritel tradisional sebanyak 51.7 % dan yang memilih ritel modern sebanyak sebanyak 48.3 %.

3. Dapat diketahui bahwa faktor-faktor yang menpengaruhi konsumen dalam berbelanja adalah sebagai berikut :

Berdasarkan data diatas peneliti mengambil kesimpulan bahwa di kecamatan Ilir Timur II tidak adanya perubahan dalam  pemilihan tempat berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.

SARAN


Berdasarkan dari kesimpulan diatas maka penulis member saran sebagai berikut :

1. Pengelola Ritel Tradisional sebaiknya meningkatkan fasilitas dan pelayanan agar tidak kalah bersaing dengan Ritel Modern.

2. Pemerintah sebaiknya mengkaji ulang dan memperhatikan dampak dari di keluarkannya izin pendirian Ritel Modern karena hal ini dapat menurunnya penjualan pada Ritel Tradisional.

3. Untuk penelitian selanjutnya disarankan agar meneliti ritel tradision dan modern, Populasi dan sampelnya  diperluas sehingga akan mendapatkan hasil yang lebih baik.
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