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BAB I



PENDAHULUAN

1.1
Latar Belakang 

Dalam perkembangannya, pusat perbelanjaan semakin modern yaitu ditandai dengan penampilan bentuk fisik yang lebih mewah dengan berbagai fasilitas yang lebih canggih dibandingkan dengan pasar tradisional. Di Indonesia pasar semacam itu merupakan pusat perbelanjaan. Ritel modern pertama kali hadir di Indonesia saat Toserba Sarinah didirikan pada 1962. Pada era 1970 s/d 1980-an,  format bisnis ini terus berkembang. Awal dekade 1990-an merupakan tonggak sejarah masuknya ritel asing di Indonesia. Ini ditandai dengan beroperasinya ritel terbesar Jepang  ‘Sogo’ di Indonesia. 

Saat ini jenis-jenis ritel modern di Indonesia sangat banyak meliputi Pasar Modern, Pasar Swalayan, Department Store, Boutique, Factory Outlet, Specialty Store, Trade Centre, dan Mall/Supermall/Plaza (Ibid, pg 90-95). Pusat perbelanjaan adalah sekelompok lokasi usaha ritel dan usaha komersial lainnya yang direncanakan, dikembangkan, dimiliki, dan dikelola sebagai satu properti tunggal.


Pasar modern (Minimarket) dulunya identik dengan harga mahal, untuk kalangan menegah, dan kalangan menengah ke atas. Tetapi pada saat ini Pasar modern (Minimarket) tidak lagi identik dengan harga mahal dan dapat dinikmati oleh semua kalangan, baik kalangan mengengah ke atas maupun kalangan menengah ke bawah. Tetapi tidak semua Pasar Modern yang diperuntukan untuk kalangan menengah dan kalangan menengah ke bawah. Untuk di Palembang contohnya adalah “Diamond”, merupakan salah satu Pasar Modern yang diperuntukan untuk kalangan menengah ke atas, kualitas barang di Diamond selalu fresh dan relatif lebih baik dari pada pasar Modern yang lain. Selain itu barang yang tersedia di Diamond kebanyakan adalah barang yang di import dari luar kota dan luar negeri, jadi harga barang di Diamond cenderung mahal.



Tidak jarang pula Pasar Modern seperti hypermarket mengadakan program-program harga tertentu (promosi harga, pasar murah, big sale) untuk menjaring pembeli sebanyak mungkin. Biasanya Pasar Modern super besar (Hypermarket) memang dengan sengaja meminta kepada pemasok harga khusus untuk pasar murah dengan diskon tertentu. Yang mestinya diskon untuk toko super besar sebagai keuntungan, tetapi akhirnya diberikan kepada pembeli dari pabrik, tetapi melalui tangan kedua, dan bahkan sampai dengan tangan ke tiga. Dan jumlah pembelian mereka relatif sedikit, dan di sesuaikan dengan kemampuan pasar/ daya serap pasar. Jadi harga barang di pasar tradisional yang ditawarkan kepada konsumen cenderung lebih mahal dari pada harga barang yang ditawarkan oleh Pasar Modern Selain itu, di pasar tradisional konsumen harus menawar terlebih dahulu agar mendapat harga yang murah, sehingga konsumen yang tidak bisa menawar harga akan terjerumus dan mendapata harga yang mahal. Oleh karena itu, kebanyakan para remaja dan ibu rumah tangga muda metropolis beralih dan lebih suka berbelanja di Pasar Modern, karena para remaja dan ibu-ibu metropolis tidak perlu menawar harga terlebih dahulu sebelum melakukan transaksi. Karena harga yang ditawarkan adalah harga pas/harga tetap, jadi konsumen tidak perlu takut terjerumus dalam hal harga.



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 berbelanjanya 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).

Dengan munculnya pasar modern ini maka membuat pasar tradisional mengalami penyusutan pelanggan, penyusutan pendapatan, dan berdampak pada pemasukan ekonomis khususnya bagi keluarga penjual di pasar tradisional. Hal ini harus menjadi perhatian yang khusus bagi pemerintah khususnya, agar memperhatikan dan mengimbangi pasar modern dan pasar tradisional agar pelayanan dan manajemen yang lebih baik sehingga bisa bersaing dengan sehat antara pasar tradisional dengan pasar modern.

Perilaku konsumen dalam membeli produk, memilih barang, memang sangat dipengaruhi oleh lingkungan, jika tawaran yang diberikan produsen terhadap barang tersebut dapat membantu konsumen memenuhi kebutuhan yang mereka butuhkan, maka tingkah laku membeli akan semakin kuat. Apalagi didukung pula secara psikologis memang memenuhi selera. Masalah yang serius adalah bagaimana caranya menciptakan hasil suatu produksi memenuhi selera konsumen secara maksimal dapat. 

Maka konsumen harus diarahkan berdasarkan aktivitas-aktivitasnya, yaitu keinginan-keinginan, serta kubutuhan-kebutuhan para konsumen terutama para ibu rumah tangga yang menjadi factor penentu dalam pembelian. Lingkungan yang kompetitif misalnya pasar tradisional selalu identik dengan becek, semerawut, kurang nyaman, dan kurang aman. Kelemahan dari pasar tradisional inilah yang menjadi daya jual bagi pasar modern. Pasar modern selalu menyediakan tempat yang nyaman, mewah, teratur, ber-AC, aman, bersih, tempat parkir yang luas, pembeli bebas memilih barang yang diinginkan, secara psikologis factor tersebut menjadi pemicu perilaku membeli. 



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 khususnya masyarakat kota Palembang hal ini disebabkan makin bertambahnya ritel modern yang hampir kita temui disetiap jalan–jalan di kota Palembang hal ini dikarena pasar moden lebih nyaman, bergengsi, aman, bersih, dan lebih inovatif dari pasar tradisional. Dan akhirnya pasar tradisional selalu digusur dan diganti / direlokasi dengan mal-mal dan pertokoan mewah. Padahal kalau pengelolah pasar tradisional mau selalu melakukan perbaikan secara rutin dan memberikan fasilitas yang lebih baik tidak menutup kemungkinan kalau pasar tradisional dapat tetap bertahan 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.


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.
Tabel 1.1

Alasan konsumen memilih tempat berbelanja

	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 terjamin, 

Dekat dengan lokasi/ Rumah, Pelayanannya lebih baik, 

Karena gengsi, 

Mudah dalam berTransaksi.




Sumber :Data primer



Berdasarkan uraian diatas, masalah pokok yang akan diteliti adalah faktor– faktor apa yang menyebabkan Perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari Ritel Tradisional ke Ritel Modern ?
1.2
Rumusan Masalah Penelitian 


Berdasarkan latar belakang yang diuraikan diatas maka masalah pokok yang akan diteliti adalah faktor–faktor apa saja yang menyebabkan Perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari Ritel Tradisional ke Ritel Modern?
1.3
Tujuan Penelitian


Untuk mengetahui faktor–faktor apa yang menyebabkan Perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari Ritel Tradisional ke Ritel Modern ?

1.4
Manfaat Penelitian
1. Sebagai sumbangan pemikiran dan masukan kepada para pengusaha Ritel untuk pengambilan keputusan kedepannya, Dan Pemerintah dalam mengambil kebijakan yang berhubungan dengan Ritel. 
2. Untuk menambah studi kepustakaan dan memperkaya penelitian ilmiah di Universitas Bina Darma, khususnya program studi Magister Manajemen.

3. Untuk menambah pengetahuan dan memperluas wawasan peneliti dalam bidang Manajemen Pemasaran, khususnya mengenai Ritel.

4. Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya dan informasi bagi pihak yang memerlukan.

1.5
Ruang Lingkup

Penelitian ditujukan kepada para Ibu Rumah Tangga yang berbelanja di Ritel Tradisional dan Ritel Modern yang tinggal di daerah Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang.

BAB II

KAJIAN PUSTAKA

2.1.  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.”


Sedangkan Engel, Blackwell, dan Miniard (1995:4) mengartikannya sebagai “Kami mendefinisikan perilaku konsumen sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini.”


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 .


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“.


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). Faktor-faktor eksternal, terdiri atas rangsangan pemasaran dan rangsangan lain (makro). Ransangan pemasaran terdiri dari : produk, harga, tempat, dan promosi. Jika terjadi pada usaha jasa, rangsangan tidak hanya produk, harga, tempat, dan promosi tetapi ditambah dengan variabel personil, bukti fisik dan proses layanan. Sedangkan rangsangan lain yang mempengaruhi proses keputusan pembelian meliputi: ekonomi, teknologi, politik, dan budaya. Faktor eksternal tersebut pada akhirnya membentuk kapasitas internal konsumen dalam wujud: budaya, social, kepribadian, dan psikologis, dan hal tersebut pada gilirannya mempengaruhi persepsi, motivasi, sikap, belajar, dan kepribadian serta konsep diri konsumen. Akibat faktor eksternal dan internal terjadilah proses pengambilan keputusan pembelian konsumen terhadap produk dengan karakteristik tertentu.

2.1.1. Jenis Perilaku Pembelian


Philip Kotler (2002:202) membedakan empat jenis perilaku pembelian konsumen berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat perbedaan antar merek yaitu :

1. Perilaku pembelian yang rumit, terdiri dari proses tiga langkah. Pertama, pembeli mengembangkan keyakinan tentang produk tertentu. Kedua, ia membangun sikap tentang produk tersebut. Ketiga, ia membuat pilihan pembelian yang cermat. Konsumen terlibat dalam pembelian yang rumit bila mereka terlibat dalam pembelian dan sadar akan adanya perbedaan besar antarmerek. Perilaku pembelian yang rumit itu lazim terjadi bila produknya mahal, jarang dibeli, berisiko, dan sangat mengepresikan diri. Seperti : mobil.  

2. Perilaku pembelian yang mengurangi ketidaknyamanan, konsumen yang terlibat dalam pembelian dan hanya melihat sedikit perbedaan antarmerek. Keterlibatan yang tinggi didasari oleh fakta bahwa pembelian tersebut mahal, jarang dilakukan, dan berisiko. Maka, jika konsumen menemukan perbedaan mutu antarmerek tersebut, dia mungkin akan lebih memilih harga yang lebih tinggi dan jika konsumen menemukan perbedaan kecil dia mungkin akan membeli semata-mata berdasarkan harga dan kenyamanan. Seperti : telepon seluler.

3. Perilaku pembelian karena kebiasaan, produk dalam keterlibatan rendah tidak terdapat perbedaan merek yang signifikan dan tidak melalui urutan umum keyakinan, sikap dan perilaku. Konsumen tidak secara luas mencari informasi tentang merek, mengevaluasi karakteristik merek, dan memutuskan merek apa yang akan dibeli. Melainkan, konsumen menjadi penerima informasi pasif melalui televisi atau media cetak. Seperti : garam

4. Perilaku pembelian yang mencari variasi, situasi pembelian yang ditandai oleh keterlibatan konsumen yang rendah tetapi perbedaan merek yang signifikan. Maka, konsumen sering melakukan penarikan merek yang terjadi karena mencari variasi dan bukannya karena ketidakpuasan. Seperti : kue kering.

2.1.2. Proses Keputusan Pembelian


Menurut Sumarwan (2011:10) Proses keputusan konsumen dalam pembelian dan mengkomsumsi barang dan jasa terdiri atas beberapa tahap, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian, dan kepuasan konsumen. Proses keputusan konsumen tersebut dipengaruhi oleh tiga faktor utam yaitu : Strategi pemasaran, perbedaan individu, dan lingukungan. 


Perbedaan individu menggambarkan faktor-faktor karakteristik individu yang muncul dalam diri konsumen dan proses psikologi yang terjadi pada diri konsumen yang sangat berpengaruh terhadap proses keputusan konsumen, yaitu agama, kebutuhan dan motivasi, kepribadian, pengolahan informasi dan persepsi, proses belajar, pengetahuan, dan sikap konsumen.
1) Motivasi 

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang di rasakan konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya dirasakan dan yang sesungguhnya dirasakan. Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong seseorang untuk melakukan tindakan memenuhi kebutuhan tersebut.inilah yang disebut motivasi. Motivasi adalah daya dorong yang muncul dari seorang konsumen yang akan mempengaruhi proses keputusan membeli dan menggunakan barang dan jasa.

2) Kepribadian 

Tidak ada dua manusia yang persis sama dalam sifat atau kepribadiannya, masing-masing memiliki karakteristik yang unik yang berbeda satu sama lain. Inilah yang disebut sebagai kepribadian manusia. Perbedaan dalam kepribadian konsumen akan mempengaruhi perilakunya dalam memilih atau membeli produk karena konsumen akan membeli barang yang sesuai dengan kepribadiannya.

3) Konsep Diri

Konsep diri adalah persepsi seseorang terhadap dirinya yang meliputi kesehatan fisiknya, karakteristik lainnya, seperti kekuatan, kejujuran, dan rasa humor dalam kaitannya dengan yang lain dan bahkan diperluas meliputi kepemilikan barang-barang tertentu dari hasil karyanya. Persepsi terhadapa dirinya tersebut akan direfleksikan dengan perilaku komsumsinya. Konsumen tersebut akan mudah menerima dan membeli berbagai peralatan dan alat komunikasi yang modern dan selalu tertarik membeli sesuatu yang baru.

4) Pengolahan Informasi Dan Persepsi

Pengolahan informasi pada diri konsumen terjadi ketika salah satu panca indra konsumen menerima input dalam bentuk stimulus. Stimulus biasanya berbentuk produk, nama merek, kemasan, iklan, nama produsen. Ada lima tahap pengolahan informasi yaitu: pemaparan, perhatian, pemahaman, penerimaan, retensi. Bagaimana konsumen mengolah informasi dan membentuk persepsi akan mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan dalam membeli dan menggunakan barang dan jasa.

Menurut Suwarman (2011:328), Situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami / dihadapi konsumen ketika membeli barang dan jasa. Situasi pembelian akan mempengaruhi pembelian konsumen.

5) Proses Belajar

Pemasar perlu memahami bagaimana konsumen belajar karena pemasar berkepentingan untuk mengajarkan konsumen agar konsumen bias mengenali iklan produknya, mengingatnya, menyukai, dan membeli produk yang dipasarkannya. Belajar merupakan suatu proses untuk memperoleh pengetahuan dan pengalaman. Pengetahuan dan pengalaman ini akan mengakibatkan perubahan sikap dan perilaku yang relative permanen.

6) Pengetahuan

Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa informasi yang berhubungan dengan funsinya sebagai konsumen. Pengetahuan konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian. Pengetahuan konsumen terbagi kedalam tiga macam: Pengetahuan produk, pengetahuan pembelian, pengetahuan pembelian.

7) Sikap

Sikap (attitudes) konsumen adalah faktor penting yang akan mempengaruhi keputusan konsumen konsep sikap sangat terkait yang akan mempengaruhi keputusan konsumen. Sikap merupakan ungkapan perasaan konsumen tetntang suatu objek apakah disukai atau tidak, dan sikap juga menggambarkan kepecayaan konsumen terhadap berbagai atribut dan mamfaat dari objek tersebut.

8) Agama

Agama yaitu suatu system kepecayaan dan keyakinan tentang hakikat adanya Maha Pencipta Alam Semesta dan segala isinya, yaitu kepercayaan tentang Tuhan Yang Maha Esa serta kepercayaan tentang adanya kehidupan setelah kematian. Agama tersebut memberikan pedoman ajaran mengenai apa yang harus dilakukan dan apa yang tidak boleh dilakukan oleh para pemeluknya. Ajaran- ajaran agama tersebut akan mempengaruhi sikap, motivasi, persepsi, dan perilaku konsumen dalam mengkonsumsi barang dan jasa.

Faktor Lingkungan Konsumen terdiri dari beberapa faktor- faktor yaitu : Budaya, Karakteristik demografi, social dan ekonomi, keluarga, kelompok acuan, lingkungan dan situasi konsumen, teknologi.

9) Budaya

Budaya merupakan segala nilai, pemikiran, simbol yang mempengaruhi perilaku, sikap, kepecayaan, dan kebiasaan seseorang masyarakat. Budaya bukan hanya yang bersifat abstrak, seperti nilai, pemikiran, dan kepercayaan; budaya bias berbentuk objek material. Rumah, kendaraan, peralatan eletronik, dan pakaian adalah contoh-contoh produk yang bias dianggap sebagai budaya suatu masyarakat. Budaya akan mempengaruhi sikap, persepsi, dan perilaku konsumen.

10) Karakteristik demografi, Sosial dan Ekonomi

Demografi akan menggambarkan karakteristik suatu penduduk, misalnya suku adalah variabel demografi. Beberapa karakteristik demografi yang sangat penting untuk memahami konsumen dalam pengambilan keputusannya adalah usia, jenis kelamin, pekerjaan, pendidikan, agama, suku bangsa, pendapatan, jenis keluarga, status pernikahan, lokasi geografi, dan kelas sosial. 
11) Keluarga 

Keluarga adalah lingkungan mikro, yaitu lingkungan yang paling dekat dengan konsumen. Anggota keluarga akan saling mempengaruhi dalam pengambilan keputusan pembelian produk dan jasa.
12) Kelompok Acuan

Kelompok mempengaruhi proses pembelian dalam dua cara. Pertama, kelompok mempengaruhi pembelian yang dibuat oleh seorang konsumen. Kedua, anggota-anggota kelompok sering kali membuat keputusan bersama-sama sebagai sebuah kelompok. Kelompok acuan akan memberikan standard an nilai yang akan mempengaruhi perilaku seseorang.

13) Lingkungan Dan situasi konsumen

Lingkungan konsumen terbagi ke dalam dua macam, yaitu lingkungan social dan lingkungan fisik. Lingkungan social adalah semua interaksi social yang terjadi antara konsumen dengan sekelilingnya atau antara banyak orang. Lingkungan social adalah orang-orang lain yang berada disekeliling konsumen dan termasuk perilaku dari orang-orang tersebut. Lingkungan fisik adalah segala sesuatu yang berbentuk fisik di sekeliling konsumen, termasuk didalamnya adalah beragam produk, toko, maupun lokasi toko, maupun produk didalam toko. Situasi bukanlah lingkungan fisik atau karakteristik lingkungan social. Arti situasi didefinisikan oleh seorang konsumen yang berperilaku disebuah lingkungan untuk mencapai tujuan tertentu.

14) Teknologi

Peralatan atau perangkat teknologi yang digunakan seorang konsumen akan mempengaruhi sikap dan perilakunya.

Menurut Mulyadi (2012: 63) ada lima unsur-unsur pembentuk faktor internal individu konsumen yaitu:

1. Persepsi 

Persepsi digambarkan sebagai proses dimana individu seseorang menyeleksi, mengorganisasi dan menterjemahkan stimulasi menjadi sebuah arti yang koheren dengan semua kejadian dunia.

2. Kepribadian

Kepribadian mencerminkan perbedaan seseorang dari orang lain, kepribadian merupakan sikap seseorangkonsisten yang berkelanjutan, kepribadian yang dimiliki seseorang bisa berubah. 

3. Pembelajaran

Pembelajaran adalah sebuah proses untuk mendapatkan pengetahuan dan pengalaman.

4. Motivasi 

Digambarkan sebagai dorongan dari dalam diri individu seseorang dan memaksa dia untuk berbuat.

5. Sikap 

Sikap adalah keadaan pada diri seseorang untuk berprilaku suka atau tidak suka ketika dihadapkan kepada suatu situasi.


Menurut Dharmmesta dan Handoko (2000:160) : “Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan dalam pembelian mereka“. Sedangkan Kotler (2002:201) : “Proses pembelian bermula jauh sebelum pembelian sesungguhnya dan berakibat jauh setelah pembelian, bukan hanya mencurahkan perhatiannya pada keputusan pembelian“.


Menurut Kotler dan Amstrong (2002:204) ada lima tahapan yang dilalui konsumen, yaitu :

1. Pengenalan kebutuhan



Proses membeli dimulai dengan pengenalan kebutuhan, yaitu tahap pertama proses keputusan pembeli ketika konsumen mengenali adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan yang diinginkan. Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal kalau kebutuhan seseorang muncul ketingkat yang cukup tinggi untuk menjadi dorongan. Suatu kebutuhan juga dapat dipicu oleh rangsangan eksternal.

2. Pencarian informasi 


Menurut pendapat Kotler (2002:205) seorang konsumen yang sudah tertarik mungkin mencari lebih banyak informasi tetapi mungkin juga tidak. Bila dorongan konsumen kuat dan produk yang dapat memuaskan ada dalam jangkauan, konsumen, kemungkinan akan membelinya. Bila tidak, konsumen dapat menyimpan kebutuhan dalam ingatan atau melakukan pencarian informasi yang berhubugan dengan kebutuhan tersebut.


Menurut pendapat Kotler (1997:171) konsumen yang tergugahkan mengurangi pencarian informasi dan dibagi ke dalam 2 tingkat, yaitu :

a. Situasi pencarian informasi yang lebih ringan dinamakan perhatian yang menguat.

b. Pencarian aktif informasi, yaitu benar-benar mencari bahan bacaan, menelepon teman, dan mengumpulkan informasi dengan cara lain.


Seberapa besar pencarian yang dilakukannya bergantung pada kekuatan hasratnya, jumlah informasi yang mula-mula dimilikinya, kemudahan mendapatkan informasi, penghargaannya terhadap tambahan informasi, dan kepuasan yang didapatkannya dari pencarian tersebut.

Sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam empat kelompok :

a. Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan.

b. Sumber komersial : iklan, wiraniaga, agen, kemasan, pajangan.

c. Sumber publik : media massa, organisasi penilai konsumen.

d. Sumber pengalaman : penanganan, pemeriksaan, menggunakan produk.


Menurut Kotler dan Amstrong (1997:194) “pada umumnya konsumen menerima sebagian besar informasi mengenai suatu produk dari sumber komersial yang dikendalikan oleh pemasar. Akan tetapi, sumber paling efektif cenderung sumber pribadi. Sumber pribadi tampaknya bahkan lebih penting dalam mempengaruhi pembelian jasa. Sumber komersial biasanya memberitahu pembeli, tetapi sumber pribadi membenarkan atau mengevaluasi produk bagi pembeli“.

3. Evaluasi alternatif


Konsumen menggunakan informasi untuk sampai pada penetapan pilihan akhir mereka. Menurut Kotler (2002:206) konsumen tidak menggunakan proses evaluasi sederhana dan tunggal dalam semua situasi membeli. Sebaliknya, beberapa proses evaluasi dipakai sekaligus. Konsep dasar tertentu membantu menjelaskan proses evaluasi konsumen, yaitu :

a. Konsumen melihat produk sebagai kumpulan atribut produk. Konsumen akan bervariasi dalam menentukan mana diantara atribut ini yang relevan dan konsumen akan paling memperhatikan atribut-atribut yang berhubungan dengan kebutuhan.

b. Konsumen akan memberikan tingkat arti penting berbeda menurut kebutuhan dan keinginan unik masing-masing.

c. Konsumen mungkin akan mengembangkan satu himpunan keyakinan mengenai dimana posisi setiap merek pada setiap atribut. Berdasarkan pada pengalaman dan pengaruh persepsi, distorsi, dan retensi selektif, keyakinan konsumen mungkin berbeda dari atribut sebelumnya.

d. Harapan kepuasan produk total konsumen akan bervariasi pada tingkat atribut yang berbeda.

e. Konsumen sampai pada sikap terhadap merek berbeda lewat beberapa prosedur evaluasi.


Menurut pendapat Kotler (2002:206) bagaimana konsumen mengevaluasi alternatif barang yang akan dibeli tergantung pada masing-masing individu dan situasi menbeli spesifik. Dalam beberapa keadaan, konsumen menggunakan perhitungan yang cermat dan pemikiran logis. Pada waktu lain, konsumen yang sama hanya sedikit mengevaluasi atau tidak sama sekali, konsumen membeli berdasarkan dorongan sesaat dan tergantung pada instuisi. Kadang-kadang konsumen mengambil keputusan membeli sendiri, kadang-kadang bertanya pada teman, petunjuk bagi konsumen atau wiraniaga untuk memberi saran pembelian.

4. Keputusan pembelian


Schiffman dan Kanuk (Samarwan, 2003:415) mendefinisikan suatu keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dua atau lebih pilihan. Seorang konsumen yang hendak melakukan pilihan haruslah memiliki pilihan alternatif karena jika tidak maka itu bukanlah situasi kosumen melakukan keputusan. Suatu keputusan tanpa pilihan disebut sebagai sebuah Hobson’s Choice.

5. Perilaku pasca pembelian

Tahap dari proses keputusan pembelian, yaitu konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan pada rasa puas atau tidak puas. Yang menentukan pembeli merasa puas atau tidak puas dengan suatu pembelian terletak pada hubungan antara harapan konsumen dengan prestasi yang diterima dari produk. Bila produk tidak memenuhi harapan, konsumen merasa tidak puas, bila memenuhi harapan konsumen merasa puas, bila melebihi harapan konsumen akan merasa puas. Konsumen mendasarkan harapan mereka pada informasi yang mereka terima dari penjual, teman dan sumber-sumber yang lain. Bila penjual melebih-lebihkan prestasi produknya, harapan konsumen tidak akan terpenuhi dan hasilnya ketidakpuasan. Semakin besar antara kesenjangan, harapan, dan prestasi, maka semakin besar ketidakpuasan konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa penjual harus membuat pernyataan yang jujur mengenai prestasi produknya sehingga pembeli akan merasa puas.

2.2   
Pengertian Pemasaran

Maju mundurnya suatu ritel dapat dilihat dari kemampuan ritel tersebut memasarkan barang-barang dan jasa yang di jualnya, apabila berhasil dalam memasarkan produknya maka ritel dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya. Oleh karena itu kegiatan ritel tidak dapat dipisahkan dari kenyataan pemasaraan.
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. 

Pengertian pemasaran menurut Kotler (2001:9) : “Pemasaran adalah suatu proses sosial dimana melalui proses itu individual dan kelompok memperoleh apa yang mereka inginkan dengan cara menciptakan dan mempertukarkan produk nilai dengan individual dan kelompok lain“.

Sedangkan pengertian pemasaran menurut Asosiasi Pemasaran Amerika dalam Kotler (2002:9) : “Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran individu dan organisasi“. 

Menurut Rangkuti (2004:48) : “Pemasaran adalah suatu proses kegaiatan 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. 

Sedangkan defenisi manajemen pemasaran menurut Asosiasi Pemasaran Amerika dalam Kotler (2002:9) : “Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran individu dan organisasi“. 

Dari beberapa defenisi pemasaran diatas yang dikemukakan tersebut, maka penulis menyimpulkan pemasaran adalah suatu proses manajemen yang merupakan aktivitas manusia dalam usaha menyampaikan barang dan jasa dari produsen ke konsumen dengan efektif dan efesien.

2.3    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”.

Bauran Pemasaran (Marketing Mix) yang sering disebut 4P yaitu produk (product), harga (price), distribusi (place) dan promosi (promotion).

2.3.1 Produk (product)
Pengertian produk menurut Assauri (2007:200) : Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, dan gagasan atau buah pikiran. 

Pengertian produk menurut Kotler, (2007:2). Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan.
Pengertian produk menurut Swasta dan Sukotjo (2002:194) : “Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, prestise perusahaan dan pengecer yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan dan kebutuhannya“.

Pengertian produk menurut Swasta, (2000:45) produk merupakan suatu yang sangat penting dalam pemasaran, untuk itu harus tepat dalam memilih jenis produk atau barang yang akan dipromosikan atau diperdagangkan, karena  jika pemilihan tersebut tidak tepat maka penjualan barang atau produk tersebut akan mengalami kesulitan.


Pengertian produk menurut Kotler (2000:53) : “Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan dalam suatu pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen. 


Sedangkan, pengertian produk menurut Swasta dan Sukotjo (2002:194) : “Produk adalah suatu sifat yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, prestise perusahaan dan pengecer yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan dan kebutuhannya“.

Menurut Kotler dan Keller (2009:19) konsep produk adalah bahwa konsumen menyukai produk yang menawarkan kualitas, kinerja, atau inovatif tebaik.


Ini berarti selain atribut fisiknya mereka juga membeli manfaat dari produk yang diproduksi perusahaan. Namun, untuk menarik minat beli konsumen perusahaan harus memperhatikan kualitas dan desain produk karena merupakan hal penting dimana konsumen akan mempertimbangkan dahulu sebelum membelinya. Produk merupakan faktor yang penting dan sangat berpengaruh dengan perilaku konsumen di dalam mengambil keputusan atau menjadikan bahan pertimbangan para konsumen untuk memutuskan akan membeli suatu produk itu dari segi kualitas, bentuk, merek dan ragamnya.

Menurut Mc. Carthly (2001:182), ada dua macam jenis produk yaitu :

a. Produk konsumen, yaitu produk yang ditujukan ke pemakaian akhir.

b. Produk industri, yaitu produk yang diadakan untuk digunakan dalam memproduksi produk lainnya.
2.3.2 Harga (price)


Menurut Kotler (2000:107) : “Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan dan juga merupakan elemen yang fleksibel dimana harga tersebut dapat diubah“.


Sedangkan, menurut Swasta dan Sukotjo (2002:211) : “Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya“.


Dari definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa penetapan harga merupakan hal tawar menawar antara penjual dan pembeli untuk mendapatkan sejumlah hasil antara barang dan pendapatan.

2.3.3 Distribusi (place)  


Menurut Swasta dan Sukotjo (2002:200) : “Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai industri“.


Menurut Kotler (2000:140) : “Saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau dikonsumsi“.


Ini berarti bahwa saluran distribusi merupakan perantara yang turut serta dalam proses pemindahan barang dari produsen ke konsumen. Dalam memilih dan menentukan saluran distribusi perusahaan harus mempertimbangkan situasi dan kondisi perusahaan, karena pemilihan saluran distribusi bagi perusahaan yang satu belum tentu cocok bila diterapkan pada perusahaan lain.
2.3.4 Promosi (promotion)


Menurut Swasta dan Sukotjo (2002:222) : “Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran“.


Dengan adanya promosi perusahaan dapat memperkenalkan produk barunya pada konsumen agar konsumen tertarik dan mengkonsumsinnya. Tujuan perusahaan melakukan promosi yaitu untuk meningkatkan penjualan dan menginformasikan keunggulan produk perusahaan. Menurut Kotler (2000:205) bauran komunikasi pemasaran atau bauran promosi terdiri atas lima macam komunikasi utama, yaitu :

a. Periklanan : Semua bentuk penyajian non personal dan promosi ide, barang atau jasa yang dibayar oleh suatu sponsor tertentu.

b. Promosi penjualan : Berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau membeli suatu produk atau jasa.

c. Hubungan masyarakat atau publisitas : Berbagai program untuk mempromosikan dan melindungi citra perusahaan atau produk individualnya.

d. Penjualan pribadi : Interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih untuk melakukan persentasi, menjawab pertanyaan dan menerima pesanan.

e. Pemasaran langsung : Penggunaan surat, telepon, e-mail, dan alat penghubung non personal untuk berkomunikasi secara langsung atau mendapatkan tanggapan langsung dari pelanggan tertentu dan calon pembelian.
2.4 Pengertian Ritel Tradisional dan Ritel Modern


Menurut Pratiwi (2003) Pengertian Pasar atau Definisi Pasar adalah tempat bertemunya calon penjual dan calon pembeli barang dan jasa. Di pasar antara penjual dan pembeli akan melakukan transaksi. Transaksi adalah kesepakatan dalam kegiatan jual-beli.  Syarat terjadinya transaksi adalah ada barang yang diperjual belikan, ada pedagang, ada pembeli, ada kesepakatan harga barang, dan tidak ada paksaan dari pihak manapun. Lebih lanjut dijelaskan tentang pengertian pasar tradisional dan modern. 

Menurut Pratiwi (2003) Pasar Tradisional adalah pasar yang bersifat tradisional dimana para penjual dan pembeli dapat mengadakan tawar menawar secar langsung. Barang barang yang diperjual belikan adalah barang yang berupa barang kebutuhan pokok. Sedangkan Pasar modern adalah pasar yang bersifat modern dimana barang-barang diperjual belikan dengan harga pas dan denganm layanan sendiri. Tempat berlangsungnya pasar ini adalah di mal, plaza, dan tempat-tempat modern lainnya.


Selanjutnya Sinaga (2006) mengatakan bahwa pasar modern adalah pasar yang dikelola dengan manajemen modern, umumnya terdapat dikawasan perkotaan , sebagai penyedia barang dan jasa dengan mutu dan pelayanan yang baik kepada konsumen (umumnya anggota masyarakat ke kelas menengah atas).

Pasar tradisional merupakan tempat bertemunya penjual dan pembeli serta ditandai dengan adanya transaksi penjual pembeli secara langsung dan biasanya ada proses tawar-menawar, bangunan biasanya terdiri dari kios-kios atau gerai, los dan dasaran terbuka yang dibuka oleh penjual maupun suatu pengelola pasar. Kebanyakan menjual kebutuhan sehari-hari seperti bahan-bahan makanan berupa ikan, buah, sayur-sayuran, telur, daging, kain, pakaian barang elektronik, jasa dan lain-lain. Selain itu, ada pula yang menjual kue-kue dan barang-barang lainnya. Pasar seperti ini masih banyak ditemukan di Indonesia, dan umumnya terletak dekat kawasan perumahan agar memudahkan pembeli untuk mencapai pasar. Beberapa pasar tradisional yang "legendaris" antara lain adalah pasar Beringharjo di Yogyakarta, pasar Klewer di Solo, pasar Johar di Semarang. Pasar tradisional di seluruh Indonesia terus mencoba bertahan menghadapi serangan dari pasar modern.( Wikipedia, 2013).


Pasar modern tidak banyak berbeda dari pasar tradisional, namun pasar jenis ini penjual dan pembeli tidak bertransakasi secara langsung melainkan pembeli melihat label harga yang tercantum dalam barang (barcode), berada dalam bangunan dan pelayanannya dilakukan secara mandiri (swalayan) atau dilayani oleh pramuniaga. Barang-barang yang dijual, selain bahan makanan makanan seperti; buah, sayuran, daging; sebagian besar barang lainnya yang dijual adalah barang yang dapat bertahan lama. Contoh dari pasar modern adalah hypermart, pasar swalayan (supermarket), dan minimarket. (Wikipedia, 2013).
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(2008)




	Studi kerja dan Modern Tradisional gerai ritel sebuah perbandingan analisis 
	1.Pengadaan dan manajemen persediaan dalam modern dan tradisional
riteloutlet. 2. Investasi pola di gerai ritel modern dan tradisional.
3.Biaya selain nilai dibuat oleh outlet ritel.
4.Biaya dan Pengembalian dalam perdagangan dengan outlet ritel.5. Faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam pembelian yang dilakukan di
ritel outlet.

	Uji-t diadopsi untuk menganalisis skor yang diperoleh dari survei pendapat konsumen
untuk mengetahui faktor yang mempengaruhi konsumen untuk membeli makanan di gerai ritel 
	Biaya produk persiapan di gerai ritel modern lebih dibandingkan dengan
ritel tradisional outlet. Dalam kasus gerai ritel modern nilai bersih tambah jauh
lebih tinggi dari outlet ritel tradisional di semua item bahan makanan.
Outlet ritel modern mendapatkan keuntungan yang lebih tinggi dibandingkan dengan gerai ritel tradisional.


Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

2.6 Kerangka Pemikiran 



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”. Proses keputusan konsumen dalam pembelian dan mengkomsumsi barang dan jasa terdiri atas beberapa tahap, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian, dan kepuasan konsumen. Proses keputusan konsumen tersebut dipengaruhi oleh tiga faktor utam yaitu : Strategi pemasaran, perbedaan individu, dan lingukungan. 


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). Faktor-faktor eksternal, terdiri atas rangsangan pemasaran dan rangsangan lain (makro). Ransangan pemasaran terdiri dari : produk, harga, tempat, dan promosi. Jika terjadi pada usaha jasa, rangsangan tidak hanya produk, harga, tempat, dan promosi tetapi ditambah dengan variabel personil, bukti fisik dan proses layanan. Sedangkan rangsangan lain yang mempengaruhi proses keputusan pembelian meliputi: ekonomi, teknologi, politik, dan budaya. Faktor eksternal tersebut pada akhirnya membentuk kapasitas internal konsumen dalam wujud: budaya, social, kepribadian, dan psikologis, dan hal tersebut pada gilirannya mempengaruhi persepsi, motivasi, sikap, belajar, dan kepribadian serta konsep diri konsumen. Akibat faktor eksternal dan internal terjadilah proses pengambilan keputusan pembelian konsumen terhadap produk dengan karakteristik tertentu.

Tabel 2.2. 

Kerangka Pemikiran









Sumber : Data Diolah

BAB III
METODOLOGI PENELITIAN

3.1
Tempat Dan Waktu Penelitian 
3.1.1
Tempat Penelitian

Penelitian ini akan dilaksanakan Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang dengan unit analisis adalah ibu rumah tangga atau konsumen ritel Tradisional dan Ritel modern (minimarket).

3.1.2
Waktu penelitian 

Rencana aktivitas  penelitian, dapat digambarkan dalam bentuk Gantt Chart seperti tertera di bawah ini:

	No.
	Aktivitas
	          Waktu Tahun 2012

	
	
	Maret
	April
	Mei
	Juli
	Agustus

	1.
	Penelitian Pendahuluan
	
	
	
	
	

	2.
	Menyusun Proposal Penelitian
	
	
	
	
	

	3.
	Seminar Proposal
	
	
	
	
	

	4.
	Penyusunan Instrumen 
	
	
	
	
	

	5.
	Uji Coba Instrumen
	
	
	
	
	

	6.
	Menjaring Data
	
	
	
	
	

	7.
	Tabulasi dan Analisis Data
	
	
	
	
	

	8.
	Menyusun Naskah Tesis
	
	
	
	
	

	9.
	Ujian Tesis
	
	
	
	
	



3.2
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).

3.3 
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.

3.4
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.

3.5 
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.

3.6

Analisis Data Dan Teknik 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.
BAB IV

GAMBARAN UMUM DAN HASIL PENELITIAN

4.1 Gambaran Umum
A. Deskripsi Kota Palembang

Kota Palembang sebagai Ibu Kota Propinsi Sumatera Selatan terletak pada posisi 2°59’27.99” Lintang Selatan dan 104°45’24.24” Bujur Timur dan berada antara 4m-12m dari permukaan laut. Luas Kota Palembang 102,47 Km² dengan ketinggian rata-rata 8 mdpl terdiri atas 60% rawa-rawa dan 14% diantaranya merupakan daerah yang tergenang terus-menerus.

Keadaan Iklim kota Palembang dipengaruhi oleh iklim tropis dengan angin lembab nisbi dengan temperatur antara 23,4°C –31,7°C dan memiliki curah hujan berkisar antara 2000 – 3000 mm³/tahun. Kelembapan udara berkisar antara 75-89% dengan rata-rata penyinaran matahari 45% Sedangkan kecepatan angin adalah 6,44 km/jam.

Berdasarkan pasal 4 PP No.23 tahun 1988 tanggal 6 Desember 1988 tentang perubahan batas wilayah Kota Palembang, Kabupaten Dati II Musi Banyuasin dan Kabupaten Ogan Komering Ilir dinyatakan bahwa Kota Palembang memiliki batas-batas sebagai berikut:

· Utara 
:
Desa Pangakalan Benteng, Desa Gasing dan Desa Kenten, Kecamatan Talang Kelapa, Kabupaten Banyuasin.
· Selatan
:
Desa Bakung Kecamatan Inderalaya, Kabupaten Ogan Ilir dan Kecamatan Gelumbang, Kabupaten Muara Enim.
· Timur
:
Balai Makmur Kecamatan Banyuasin I Kabupaten Banyuasin
· Barat 
:
Desa Sukajadi Kecamatan Talang Kelapa, Kabupaten Banyuasin.
Berdasarkan Peraturan Pemerintah Nomor 23 Tahun 1988 tanggal 6 Desember 1988, tentang perubahan batas wilayah Kota Palembang, Kabupaten Daerah Tingkat II Musi Banyu Asin dan Kabupaten Daerah Tingkat II Ogan Komering Ilir, Kota Palembang mendapat 9 (sembilan) desa dari masing-masing Kecamatan Talang Kelapa Kabupaten Daerah Tingkat II Musi Banyuasin dan 1 (satu) desa dari Kecamatan Inderdalaya Kabupaten Daerah Tingkat II Ogan Komering Ilir.

Pada tahun 1995 Kota Palembang mengalami pemekaran wilayah dengan bertambahnya Kelurahan dari 72 menjadi 103 kelurahan dan pada Tahun 2008 berkembang lagi menjadi 107 Kelurahan, hal ini berdasarkan Keputusan Gubernur Kepala Daerah Tingkat I Sumatera Selatan Nomor : 783/SK/III/1995 tanggal 2 Oktober 1995 tentang Pemekaran Kelurahan dalam Kota Palembang.

Kemudian berdasarkan Peraturan Daerah Nomor 23 Tahun 2000 yang telah diundangkan tanggal 11 Desember 2000 dalam Lembaran Daerah Kota Palembang Tahun 2000 Nomor 25 Kecamatan mengalami Pemekaran dari 8 Kecamatan menjadi 16 Kecamatan.

Berdasarkan hasil Sensus Penduduk Tahun 2010 jumlah penduduk Kota Palembang sebesar 1.451.059 jiwa dengan komposisi penduduk laki-laki sebesar 732.564 jiwa (49,78%) dan penduduk perempuan sebesar 738.879 jiwa (50,21%) dengan kata lain jumlah penduduk perempuan lebih besar dibandingkan dengan jumlah penduduk laki-laki. 
Tabel 4.1

Kepadatan Penduduk Dan Jumlah Rumah Tangga Menurut Kecamatan 
Di Kota Palembang
	No
	Kecamatan
	Luas

(KM2)
	Jumlah
	Kepadatan Penduduk

	
	
	
	Rumah Tangga
	Penduduk
	

	(1)
	(2)
	(3)
	(4)
	(5)
	(6)

	
	Ilir Barat II
	6,224
	14.972
	76.116
	12.229

	
	SU I
	17,445
	32.948
	159.729
	9.156

	
	SU II
	10,69
	19.030
	94.853
	8.873

	
	Ilir Barat I
	19,77
	24.270
	119.044
	6.021

	
	Ilir Timur I
	6,50
	19.612
	91.340
	14.052

	
	Ilir Timur II
	25,58
	36.746
	180.952
	7.074

	
	Sako
	42,50
	20.572
	102.873
	2.420

	
	Sukarami
	98,56
	36.369
	172.631
	1.752

	
	Gandus
	68,776
	10.997
	53.351
	776

	
	Kertapati
	42,555
	17.733
	87.669
	2.060

	
	Plaju
	15,17
	18.739
	91.242
	6.015

	
	Bukit Kecil
	9,92
	12.310
	54.742
	5.518

	
	Kemuning
	9,00
	19.699
	96.381
	10.709

	
	Kalidoni
	27,92
	17.737
	90.520
	3.242

	
	Alang-Alang Lebar
	
	
	
	

	
	Sematang Borang
	
	
	
	

	Total
	400,61
	301.697
	1.471.443
	89.897


Sumber : BPS Kota Palembang 2010.

Secara umum pola pertumbuhan penduduk Kota Palembang cukup baik yaitu dari rata-rata 3,78 per tahun periode 1980-1990 menjadi 2,4 persen periode 1990-2004. Jika dilihat per kecamatan pola pertumbuhan penduduk di semua Kecamatan mengalami penurunan yang cukup besar, namun demikian tingkat pertumbuhan penduduk Palembang masih cukup tinggi terutama jika dibandingkan dengan pertumbuhan penduduk nasional sebesar 1,5 persen per tahun dan di tingkat propinsi Sumatera Selatan 2,36 persen per tahun.
B. Deskripsi Kecamatan Ilir Timur II Palembang

1. Wilayah Administratif Kecamatan Ilir TImur II

Daerah Kecamatan Ilir Timur II sebagian terletak di pinggir Sungai Musi yang terdiri dari 12 (Dua Belas) Kelurahan dengan luas wilayah 2.558 Ha yang berbatasan dengan :

· Sebelah Utara berbatasan dengan Kecamatan Kalidoni dan Kecamatan Sako.

· Sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Kalidoni.

· Sebelah Selatan berbatasan dengan Sungai Musi.

· Sebelah Barat berbatasan dengan Kecamatan Kemuning dan Ilir Timur I.

Adapun ke-12 (Dua Belas) Kelurahan di Kecamatan Ilir Timur II 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 Lawang Kidul

10) Kelurahan Sungai Buah

11) Kelurahan Kuto Batu

12) Kelurahan Duku

Jumlah penduduk Kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang sampai dengan bulan Desember 2010 sebanyak 164.671 jiwa yang terdiri dari : Penduduk laki-laki sebanyak 78.772 jiwa, dan Penduduk perempuan sebanyak 85.899 jiwa

C. Deskripsi Responden
Responden Penelitian

Penelitian dilakukan di kecamatan Ilir Timur II Kota Palembang, melalui penyebaran kuesioner secara langsung kepada Kepala Ibu Rumah Tangga yang berbelanja di Ritel Tradisional dan Ritel Modern Semua kuesioner yang diberikan kembali, sehingga jumlah semua kuesioner yang adalah 120 kuesioner.

Disamping sejumlah pertanyaan mengenai berbagai variabel penelitian, identitas responden juga menjadi bagian penting informasi yang diperlukan. Identitas yang diperlukan meliputi: umur, tingkat pendidikan dan pekerjaan.

1) Umur Responden 

Umur seseorang dipandang sebagai sesuatu yang cukup punya andil terhadap pengambilan keputusan. Ibu rumah tangga yang masih dalam usia yang muda dan produktif  akan memiliki perilaku pembelian yang konsuntif, sehingga akan melakukan pembelian lebih banyak dan berulang.                             
Tabel 4.2

Klasifikasi Umur Responden

	NO
	KLASIFIKASI UMUR
	TRADISIONAL
	MODERN
	JUMLAH

	
	
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase
	

	1.
	< 25 tahun
	5
	8%
	4
	6.9%
	9

	2.
	25 – 35 tahun
	14
	22.7%
	42
	72.4%
	56

	3.
	36 – 45 tahun
	33
	53.2%
	12
	20.7%
	45

	4.
	> 45 tahun
	10
	16.1%
	-
	-
	10

	JUMLAH
	62
	100%
	58
	100%
	120


Sumber: Pengolahan Data Hasil Penelitian


Berdasarkan tabel 4.2 menunjukkan bahwa ibu rumah tangga di kecamatan Ilir Timur didominasi ibu rumah tangga berusia 25-35 tahun., ibu rumah tangga yang berusia 25-35 tahun sebanyak 56 responden, ibu rumah tangga yang berusia 36-45 tahun sebanyak 45 responden, ibu rumah tangga yang berusia diatas 45 tahun sebanyak 10 responden atau. ibu rumah tangga yang berusia dibawah 25 tahun sebanyak 9 responden
2) Pendidikan Responden

Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. Pengetahuan konsumen akan suatu produk dan jasa akan mempengaruhi keputusan pembeliannya. 

Tabel 4.3

Klasifikasi Tingkat Pendidikan Responden

	NO
	TINGKAT PENDIDIKAN
	TRADISIONAL 
	MODERN
	JUMLAH

	
	
	Jumlah 
	Persentase 
	Jumlah 
	Persentase 
	

	1
	SMP
	8
	12.9%
	-
	-
	8

	2
	SMU
	44
	71%
	28
	48.3%
	72

	3
	D3
	2
	3.2%
	13
	22.4%
	15

	4.
	S1 dan S2
	8
	12.9%
	17
	29.3%
	25

	JUMLAH
	62
	100%
	58
	100%
	120


     
 Sumber: Pengolahan Data Hasil Penelitian


Berdasarkan tabel 4.3 ibu rumah tangga yang berpendidikan menengah yaitu SMP dan SMA mendominasi sebanyak 80 responden, dan lebih cendrung memilih berbelanja di ritel trdisional yaitu sejumlah 52 responden, berdasarkan wawancara dan pengamatan yang dilakukan peneliti responden berpendidikan menengah lebih cendrung ke ritel tradisional disebabkan karena memiliki waktu lebih banyak untuk berbelanja dan faktor psikologi yang mempengaruhi konsumen seperti adanya perbandingan harga dan adanya skema penawaran yang sudah menjadi kebiasaan. Dan jumlah responden yang berpendidikan tinggi yaitu D3, S1 dan S2 sebanyak 40 responden dan lebih cendrung memilih termpat berbelanja di ritel modern yaitu sebanyak 25 responden, hal ini disebabkan waktu yang dimiliki lebih sedikit dan adanya faktor psikologi dan geografi seperti kenyamanan dalam berbelanja dan kemudahan menjangkau lokasi ritel modern.

3) Pekerjaan Responden

Dengan bekerja orang mempunyai pendapatan dan dengan mempunyai pendapatan, maka memiliki daya beli. Penduduk yang memiliki daya beli tinggi merupakan konsumen- konsumen potensial untuk membelanjakan uangnya guna memenuhi berbagai kebutuhan dan keinginanya. Semakin tinggi pendapatan seseorang semakin tinggi tingkat pengeluarannya.

Tabel 4.4

Klasifikasi Pekerjaan Responden

	NO
	PEKERJAAN
	TRADISIONAL
	MODERN
	JUMLAH

	
	
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase
	

	1.
	Ibu Rumah Tangga 
	48
	77.4%
	21
	36.2%
	69

	2.
	Karyawan Swasta
	10
	16.1%
	27
	46.6%
	37

	3.
	Wiraswasta
	-
	-
	5
	8.6%
	5

	4.
	Pegawai Negeri Sipil
	4
	6.5%
	5
	8.6%
	9

	JUMLAH
	62
	100%
	58
	100%
	120


     
Sumber: Pengolahan Data Hasil Penelitian


Berdasarkan tabel 4.4 responden didominasi oleh responden ibu rumah tangga yaitu sebanyak 69 responden, dan  responden ibu rumah tangga lebih cendrung berbelanja di ritel tradisional yaitu sebanyak 44 responden hal ini disebabkan waktu yang dimiliki dalam berbelanja lebih banyak dan harga, jumlah responden yang bekerja sebagai wiraswasta jumlahnya paling sedikit yaitu sebanyak 5 responden dan lebih cendrung memilih berbelanja di ritel modern hal ini disebabkan terbatasnya waktu yang dimiliki dan faktor psikologi yaitu kenyamanan lokasi dan kenyamanan untuk wanita pekerja.

4) Penghasilan Responden 

Dengan bekerja orang mempunyai pendapatan dan dengan mempunyai pendapatan, maka memiliki daya beli. Penduduk yang memiliki daya beli tinggi merupakan konsumen- konsumen potensial untuk membelanjakan uangnya guna memenuhi berbagai kebutuhan dan keinginanya. Semakin tinggi pendapatan seseorang semakin tinggi tingkat pengeluarannya berdasarkan hal tersebut peneliti mengelompokkan responden berdasarkan tingkat penghasilan agar dapat mengetahui tempat berbelanja.

Tabel 4.5

Klasifikasi Pendapatan Responden

	NO
	Penghasilan 
	TRADISIONAL
	MODERN
	JUMLAH

	
	
	Jumlah
	Persentase
	Jumlah
	Persentase
	

	1.
	1.5juta< 
	4
	6.5%
	-
	-
	4

	2.
	1.5juta – 2.5 juta
	21
	33.9%
	14
	24.1%
	35

	3.
	2.6 juta – 3.5 juta 
	23
	37%
	24
	41.4%
	47

	4.
	>3.5 juta
	14
	22.6%
	20
	34.5%
	34

	JUMLAH
	62
	100%
	58
	100%
	120


     
Sumber: Pengolahan Data Hasil Penelitian


Berdasarkan tabel 4.5 responden didominasi oleh responden berpenghasilan 2.6 juta-3.5 juta yaitu sebanyak 47 responden, dan  responden lebih cendrung berbelanja di ritel modern yaitu sebanyak 24 responden hal ini disebabkan waktu yang dimiliki dalam berbelanja lebih banyak dan harga, jumlah responden yang berpenghasilan dibawah 1.5 juta jumlahnya paling sedikit yaitu sebanyak 4 responden dan lebih cendrung memilih berbelanja di ritel tradisional hal ini disebabkan terbatasnya daya beli yang dimiliki dan faktor psikologi yaitu harga dan adanya skema penawaran.
4.2  Hasil Penelitian

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.

Tabel 4.6

Rekapitulasi responden yang memilih Ritel Tradisional

	No
	Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam

berbelanja di Ritel Tradisional
	Lebih
	Standar
	Kurang
	Total

	
	
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	

	1
	Kenyamanan Lokasi 
	12
	19.4%
	22
	35.5%
	28
	45.1%
	62

	2
	Masa Waktu Jaminan Produk
	15
	24.2%
	22
	35.5%
	25
	40.3%
	62

	3
	Kenyamanan Dalam Berbelanja
	8
	13%
	16
	25.8%
	38
	61.3%
	62

	4
	Ketersedian Barang-barang Berkualitas 
	16
	25.8%
	26
	41.9%
	20
	32.3%
	62

	5
	Harga 
	27
	43.5%
	23
	37.1%
	12
	19.4%
	62

	6
	Fasilitas Parkir
	10
	16.1%
	20
	32.3%
	32
	51.6%
	62

	7
	Cara Pembayaran (cash, cek, kartu kredit)
	8
	12.9%
	47
	75.8%
	7
	11.3%
	62

	8
	Belanja Dipandang Sebagai Menyenangkan
	8
	13%
	27
	43.5%
	27
	43.5%
	62

	9
	Kemasan
	14
	22.6%
	28
	45.2%
	20
	32.2%
	62

	10
	Skema & Penawaran
	35
	56.4%
	20
	32.2%
	7
	11.3%
	62

	11
	Layanan Yang Baik Pada Pelanggan
	9
	14.5%
	21
	33.9%
	32
	51.6%
	62

	12
	Pengiriman Barang 
	7
	11.3%
	13
	21%
	42
	67.7%
	62

	13
	Hemat Waktu Berbelanja
	10
	16.1%
	22
	35.5%
	30
	48.4%
	62

	14
	Kenyamanan untuk wanita pekerja
	8
	12.9%
	22
	35.5%
	32
	51.6%
	62

	15
	Iklan Yang Menarik
	9
	14.5%
	20
	32.2%
	33
	53.2%
	62

	16
	Tanggapan Tentang Toko
	19
	30.6%
	28
	45.2%
	15
	24.2%
	62

	17
	Perilaku Karyawan
	6
	9.7%
	20
	32.3%
	36
	58%
	62

	18
	Kesegaran Produk
	13
	21%
	29
	46.8%
	20
	32.2%
	62

	19
	Komposisi / Pelabelan
	5
	8.1%
	32
	51.6%
	25
	40.3%
	62

	20
	Garansi Produk
	5
	8.1%
	35
	56.4%
	22
	35.5%
	62

	21
	Kualitas Yang Baik
	11
	17.7%
	25
	40.3%
	26
	42%
	62

	22
	Frekuensi Kunjungan
	24
	38.7%
	30
	48.4%
	8
	12.9%
	62

	23
	Ketersedian Stok Barang
	33
	53.2%
	20
	32.3%
	9
	14.5%
	62


Sumber : Data diolah

Tabel 4.7

Rekapitulasi responden yang memilih Ritel Modern

	No
	Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam Berbelanja di Ritel Modern
	Lebih
	Standar
	Kurang
	Total

	
	
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	Jumlah
	%
	

	1
	Kenyamanan Lokasi 
	29
	50%
	26
	44.8%
	3
	5.2%
	58

	2
	Masa Waktu Jaminan Produk
	30
	51.7%
	20
	34.5%
	8
	13.8%
	58

	3
	Kenyamanan Dalam Berbelanja
	40
	69%
	16
	27.6%
	2
	3.4%
	58

	4
	Ketersedian Barang-barang Berkualitas 
	28
	48.3%
	20
	34.5%
	10
	17.2%
	58

	5
	Harga 
	16
	27.6%
	22
	37.9%
	20
	34.5%
	58

	6
	Fasilitas Parkir
	32
	55.2%
	11
	19%
	9
	15.5%
	58

	7
	Cara Pembayaran (cash, cek, kartu kredit)
	29
	50%
	20
	34.5%
	9
	15.5%
	58

	8
	Belanja Dipandang Sebagai Menyenangkan
	29
	50%
	20
	34.5%
	9
	15.5%
	58

	9
	Kemasan
	38
	65.5%
	20
	34.5%
	0
	-
	58

	10
	Skema & Penawaran
	9
	15.5%
	15
	25.9%
	34
	58.6%
	58

	11
	Layanan Yang Baik Pada Pelanggan
	25
	43.1%
	20
	34.5%
	13
	22.4%
	58

	12
	Pengiriman Barang 
	5
	8.6%
	23
	40%
	30
	51.8%
	58

	13
	Hemat Waktu Berbelanja
	22
	38%
	19
	32.7%
	17
	29.3%
	58

	14
	Kenyamanan untuk wanita pekerja
	30
	51.7%
	20
	34.5%
	8
	13.8%
	58

	15
	Iklan Yang Menarik
	29
	50%
	25
	43.1%
	4
	6.9%
	58

	16
	Tanggapan Tentang Toko
	19
	32.7%
	34
	34.5%
	5
	8.6%
	58

	17
	Perilaku Karyawan
	38
	65.5%
	15
	25.9%
	5
	8.6%
	58

	18
	Kesegaran Produk
	27
	46.6%
	20
	34.5%
	11
	19%
	58

	19
	Komposisi / Pelabelan
	27
	46.6%
	25
	43.1%
	6
	10.3%
	58

	20
	Garansi Produk
	18
	31%
	29
	50%
	11
	19%
	58

	21
	Kualitas Yang Baik
	28
	48.3%
	27
	46.6%
	3
	5.2%
	58

	22
	Frekuensi Kunjungan
	10
	17.3%
	20
	34.5%
	28
	48.3%
	58

	23
	Ketersedian Stok Barang
	
18
	31%
	30
	51.7%
	10
	17.2%
	58


Sumber : Data diolah
1. Kenyamanan Lokasi

Kenyamanan lokasi merupakan bagian dari motivasi yang dapat mempengaruhi keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 12 responden menyatakan kenyamanan lokasi di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 22 responden menyatakan kenyamanan lokasi di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 28  responden menyatakan kenyamanan lokasi di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen hal ini disebabkan karena kurang terawatnya ritel modern dari pengurus dalam hal ini pemerintah dan swasta dan banyaknya muncul pedagang kaki lima yang menyebabkan semakin tidak tertur dan bahkan menimbulkan kemacetan.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden menyatakan kenyamanan lokasi di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan fasilitan yang disediakan di ritel modern sangat baik dan lengkap bukan hanya sekedar berbelanja kebutuhan rumah tangga tapi juga sering dijadikan sarana refresing bersama keluarga, 26 responden menyatakan kenyamanan lokasi di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 3 responden menyatakan kenyamanan lokasi di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen hal ini disebabkan karena lokasi ritel modern memerlukan waktu yang cukup banyak dan jarak yang cukup jauh dari lokasi ibu rumah tangga tersebut.
Kenyamanan  adalah suatu kondisi yang mempengaruhi sangat mempengaruhi pembeli atau konsumen untuk membeli suatu produk, untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Kenyamanan juga akan menentukan persaingan yang kuat antar pasar, baik tradisional maupun modern. Sehingga kenyamanan tidak bisa ditawar, karena menyangkut motivasi dan minat pembeli dalam memilih produk yang dibutuhkan. jika konsumen saja sudah merasa jijik dengan kondisi pasar yang kotor tidak terawat bagaimana mereka mau suka dan memilih barang yang akan dibeli, kadangkala ada perilaku menghindar. 
2. Masa Waktu Jaminan Produk

Masa waktu jaminan produk merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi tentang kualitas produk dalam pengambilan keputusan membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 15 responden menyatakan masa waktu jaminan produk di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 22 responden menyatakan masa jaminan produk  di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 25 responden menyatakan masa waktu jaminan produk di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 30 responden menyatakan masa jaminan produk di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan fasilitan yang disediakan di ritel modern sangat baik dan lengkap bukan hanya sekedar berbelanja kebutuhan rumah tangga tapi juga sering dijadikan sarana refresing bersama keluarga, 20 responden menyatakan masa jaminan produk di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 8 responden menyatakan masa jaminan produk di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Artinya jaminan suatu produk di pasar modern lebih mudah diketahui dari pada dipasar tradisional, pasar tradisional kadangkala dengan kondisi sesak, sempit, konsumen ingin cepat-cepat, karena merasa tidak betah di pasar tradisonal maka tidak mengecek kembali apakah produk yang dibeli masih layak atau tidak, mungkin kemasan masih baik, tapi belum tentu dan menjamin. Sehingga jika pengalaman sebelumnya konsumen menemukan bahwa hasil pembelian barang tidak menjamin atau kadar luarsa maka konsumen pun secara otomatis tidak akan mengulangi perilaku yang sama membeli ditempat yang sama, walaupun pasar tersebut menyediakan barang yang lengkap. 
3. Kenyamanan Dalam Berbelanja

Kenyamanan dalam berbelanja merupakan bagian dari motivasi atau daya dorong yang muncul dari seorang konsumen yang akan mempengaruhi proses keputusan konsumen dalam membeli dan menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 8 responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 16 responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 38 responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 40 responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 16 responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 2 responden Kenyamanan dalam berbelanja di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.
Sama seperti kenyamanan lokasi bahwa konsumen akan termotivasi baik secara pribadi atau dipengaruhi oleh orang lain, minat atau keinginan yang besar untuk berbelanja memenuhi kebutuhan sehari-hari dengan kenyamanan berbelanja. Jika lingkungan pasar mendukung daya beli konsumen terutama ibu-ibu, maka pasar tradisional juga harus menyediakan ruang gerak yang baik, kondusif tidak penuh sesak, jarak antara pembeli sangat dekat, banyak pencuri/pencopet. Yang membuat para konsumen jika berbelanja di ritel tradisional tidak nyaman.
4. Ketersedian Barang Berkualitas

Ketersedian Barang Berkualitas merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi tentang persepsi kualitas produk yang mempengaruhi dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 16 responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 26 responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 20 responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen. Konsumen yang memilih ritel tradisional dominan memilih standar atau sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 28 responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 10 responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan. Konsumen yang memilih ritel modern dominan memilih lebih atau lebih dari yang seharusnya dirasakan ketersedian barang berkualitas di ritel modern.
Kualitas barang secara spesifik membuat konsumen senang, menyukai untuk terus dibeli, dan ada kebaikkan tersendiri untuk konsumen artinya, barang yang dibeli masih segar, baru, dan tidak kadar luarsa. Kualitas akan mempengaruhi kelangsungan hidup konsumen, yang terkait dengan kesehatan individu. Semakin berkualitas produk yang digunakan maka akan mensupport kesehatan dan kelangsungan hidup individu sebagai konsumen yang mengkonsumsi. Jika tidak berkualitas barang yang dibeli, membuat perasaan konsumen menjadi takut, cemas untuk mengkonsumsi karena konsumen tidak ingin mendapatkan resiko sekarang maupun akan datang selama mereka hidup.
5. Harga

Harga merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi harga yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 27 responden menyatakan harga di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 23 responden menyatakan harga di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 12 responden menyatakan harga di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 16 responden menyatakan harga di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 22 responden menyatakan harga di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 22 responden menyatakan harga di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan. 
Secara psikologis harga juga dapat menjadi pilihan konsumen dalam memberi barang, jika harga mahal tapi kualitas nya baik maka konsumen akan berfikir dengan matang untk membeli, apalagi mahal dan sangat bermanfaat bagi konsumen yang memiliki kemampuan secara finansial tidak menjadi suatu masalah, dari pada harga murah tetapi konsumen mengeluh, menghujat produk itu karena berdampak terhadap dirinya. Secara kognitif konsumen sekarang cukup kritis untuk menentukan barang yang mereka pilih walaupun dengan harga yang mahal.
6. Fasilitas Parkir

Fasilitas Parkir merupakan bagian dari lingkungan dan situasi konsumen yaitu lingkungan fisik yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 10 responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 32 responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 32 responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 11 responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 9 responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Fasilitas parkir merupakan sarana yang yang juga dibutuhkan bagi konsumen jika mereka datang untuk memenuhi kebutuhannya baik dipasar tradisional atau modern. Jika pasar tradisional yang kurang menyediakan lapangan parkir yang cukup maka akan menentukan apakah konsumen berminat membeli dipasar tersebut atau tidak, jika fasilitas parkir tidak ada maka akan membuat konsumen merasa takut meletakkan kendaraan nya disembarang tempat, sehingga konsumen pun tidak jadi berbelanja diritel tradisional, tapi akan berbeda dipasar atau ritel modern, menajemen pasar sudah memikirkan lapangan untuk fasilitas parkir. Sehingga konsumen tidak bingung dan ketakutan jika meletakkan kendaraannya.
7. Cara Pembayaran

Cara pembayaran merupakan bagian dari teknologi yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 8 responden menyatakan Cara pembayaran di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 47 responden menyatakan Cara pembayaran di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 7 responden menyatakan Cara pembayaran di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden menyatakan Cara pembayaran di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Cara pembayaran di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 9 responden menyatakan Cara pembayaran di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Pembayaran yang terkoordinir  dengan baik akan lebih mudah bagi konsumen memperhitungkan barang yang dibeli, sehingga konsumen pun tidak menjadi malu jika ada  barang yang dibeli tidak mencukupi dana yang dimiliki, tetapi jika di pasar tradisional yang harganya tidak tetap, pembayaran yang kadang manual membuat konsumen merasakan ketidak pastian harga dan pembayaran yang kadang-kadang salah hitung dan sebagainya.
8. Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan

Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan merupakan bagian dari budaya yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 8 responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 27 responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 27 responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 9 responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Berbelanja bagi semua orang adalah kegiatan yang menyenangkan, dan semua orang menyukainya. Apalagi berbelanja merupakan suatu perilaku yang dimiliki oleh manusia untuk memenuhi kebutuhannya, baik kebutuhan sandang, pangan dan papan. Pada umumnya dipasar menyediakan semua yang dibutuhkan dan membuat konsumen akan merespon senang, tertarik untuk membeli, terhadap apa saja penawaran produk yang ada di pasar. Terutama jika produk itu harga murah dan cukup berkualitas, dengan senang hati konsumen tertarik untuk membeli. Bahkan memberikan stimulus kepada konsumen lain untuk membeli pula.
9. Kemasan 

Kemasan merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi yaitu persepsi merek yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa. 

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 14 responden menyatakan pengaruh Kemasan di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 28 responden menyatakan pengaruh Kemasan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 20 responden menyatakan pengaruh Kemasan di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern di dapat 38 responden menyatakan pengaruh Kemasan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan pengaruh Kemasan di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan tidak ada responden menyatakan pengaruh Kemasan di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Penampilan yang baik, cantik, warnanya menarik, bentuknya bagus, menjadi prioritas dan sesuatu yang menarik untuk dibeli, jika di ritel modern memberikan pelayanan yang baik, dengan tata letak produk yang rapi, dengan kemasan yang rapi dan menarik maka konsumen lebih merasa nyaman dan termotivasi untuk membeli lebih banyak dibandingkan ritel tradisional. 
10. Skema Dan Penawaran

Skema Dan Penawaran merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu Skema Dan Penawaran yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 35 responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 7 responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 9 responden menyatakan Skema Dan Penawaran di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 15 responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 34 responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan. Konsumen yang memilih ritel modern dalam faktor yang mempengaruhi konsumen dalam berbelanja lebih memilih kurang atau tidak sesuai dengan yang seharusnya dirasakan sebanyak 34 responden hal ini disebabkan di ritel modern tidak adanya skema tawar menawar seperti di ritel modern.
Penawaran melalui iklan dan media, selalu menarik konsumen untuk memperhatikan, adanya minat membeli jika penawaran yang diberikan dengan beberapa keunggulan, keuntungan bagi konsumen misalnya hadiah dan mendapat bonus 1 barang yang sama. Ketertarikan penawaran yang diberikan membuat para konsumen memiliki persepsi positif  jika penawaran itu dibarengi pula dengan bonus yang menarik tapi tidak merugikan konsumen baik secara fisik maupun psikologis.
11. Layanan Yang Baik Pada Pelanggan

Layanan Yang Baik Pada Pelanggan merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi pelayanan yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 9 responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 21 responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 32 responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 25 responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 13 responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di ritel modern kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Pelayanan dari penjual dalam suatu ritel baik modern maupun tradisional, menjadi suatu pola yang paling penting, sebab pelayanan yang baik akan membuat konsumen merasa dihargai dan dibutuhkan. seperti pepatah lama mengatakan bahwa “pembeli itu adalah raja” arti kata yang bermakna positif bahwa pelayanan yang diberikan kepada konsumen harus sopan, baik dan mengutamakan konsumen. Agar konsumen tidak merasa kecewa, dan sakit hati. Pelayanan atau exellent yang positif memberikan kesan yang menyenangkan.
12. Pengiriman Barang

Pengiriman barang merupakan bagian dari pengolahan lingkungan dan situasi konsumen yaitu lingkungan fisik dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa. 

Berdasarkan dari hasil kuisioner maka didapat jumlah ibu rumah tangga yang memilih Ritel Tradisional sebanyak 62 Responden dan 58 Responden memilih Ritel Modern dari kuisioner tersebut juga didapat Pengiriman barang dalam memilih tempat berbelanja. 

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 7 responden menyatakan Pengiriman barang di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 13 responden menyatakan Pengiriman barang di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 42 responden menyatakan Pengiriman barang di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 5 responden menyatakan Pengiriman barang di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 23 responden menyatakan Pengiriman barang di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 30 responden menyatakan Pengiriman barang di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Ritel modern memiliki fasilitas antar barang yang cukup baik dibanding ritel tradisional, dengan sistem konsumen pesan maka akan langsung diantar oleh produsen. Apalagi konsumen yang memiliki sedikit waktu untuk berbelanja, menjadi nilai plus bagi konsumen. Cepat dan dengan produk yang berkualitas maka konsumen pun merasa berani melakukan, memilih produk dan memohon untuk segera melakukan pengiriman barang. Apalagi barang atau produk itu sangat dibutuhkan dan cepat penggunaannya.
13. Hemat Waktu Berbelanja  

Hemat waktu berbelanja merupakan bagian dari kepribadian Karena masing-masing konsumen tidak ada yang persis sama yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 10 responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 22 responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 30 responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 22 responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 19 responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 17 responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
Bagi para wanita karir waktu adalah suatu hal terpenting, berbelanja dengan waktu cepat dan cepat digunakan adalah kesenangan yang tidak bisa ditawar, jika berbelanja di pasar modern yang dapat dijangkau dengan mudah dan cepat dibandingkan pasar tradisional. Dimana pengalaman bahwa untuk berbelanja di pasar tradisional membuat cemas konsumen, lahan yang sempit dan pelayanan yang lambat akan menghabiskan waktu lama hanya untuk berbelanja.
14. Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja

Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja merupakan bagian dari karakteristik demografi,social dan ekonomi yaitu karakteristi demografi yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 8 responden menyatakan faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 22 responden menyatakan faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 32 responden faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 30 responden menyatakan faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 8 responden menyatakan faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

15. Iklan Yang Menarik

Iklan Yang Menarik  merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap produsen yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 9 responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 33 responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 25 responden menyatakan Iklan Yang Menarik di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 4 responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

16. Tanggapan Tentang Toko

Tanggapan Tentang Toko merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi toko yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 19 responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 28 responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 15 responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 19 responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 34 responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 5 responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

17. Perilaku Karyawan

Perilaku karyawan merupakan bagian dari sikap merupakan hal yang sangat penting yang akan mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 6 responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 36 responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 38 responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 15 responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 5 responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.\
Perilaku karyawan yang sopan, rapi dan bersahaja membuat konsumen bahagia dilayani dan diperhatikan sehingga motivasi untuk berbelanja terus meningkat. Karena berpengalaman dengan pelayanan karyawan yang bagus.
18. Kesegaran Produk

Kesegaran produk merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi produk yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 13 responden menyatakan faktor Kesegaran produk di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 29 responden menyatakan faktor Kesegaran produk di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 20 responden menyatakan faktor Kesegaran produk di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 27 responden menyatakan faktor Kesegaran produk di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan faktor Kesegaran produk di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 11 responden menyatakan faktor Kesegaran produk di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.
19. Komposisi / Pelabelan

Komposisi / Pelabelan merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi merek yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 5 responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 32 responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 25 responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 27 responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 25 responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 6 responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

20. Garansi Produk

Garansi Produk merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap produsen yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 5 responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 35 responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 22 responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 18 responden menyatakan faktor Garansi Produk di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 29 responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 11 responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

21. Kualitas Yang Baik

Kualitas Yang Baik merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap kualitas yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 11 responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 25 responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 26 responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 28 responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 27 responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 3 responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan

22. Frekuensi Kunjungan

Frekuensi Kunjungan merupakan bagian dari lingkungan dan situasi kunjungan toko yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 24 responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 30 responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 8 responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 10 responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 28 responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan.

23. Ketersedian Stok Barang

Ketersedian Stok Barang merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap produsen yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Dari responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 33 responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 20 responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 9 responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen. Konsumen yang memilih ritel tradisional didominasi lebih atau melebihi yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan karena banyaknya jumlah toko di ritel tradisional sehingga konsumen lebih banyak tempat memilih.

Dari responden yang memilih Ritel Modern didapat 18 responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan, 30 responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan, dan 10 responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel modern kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan. Konsumen yang memilih ritel modern didominasi standar atau yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan karena di ritel modern terpisah- pisah lokasinya sehingga konsumen tidak  banyak tempat memilih.

BAB V

PEMBAHASAN

5.1     Karakteristik Responden 

Berdasarkan tabel 4.2 menunjukkan bahwa ibu rumah tangga di kecamatan Ilir Timur didominasi ibu rumah tangga berusia 25-35 tahun, ibu rumah tangga yang berusia 25-35 tahun sebanyak 56 responden, ibu rumah tangga yang berusia 36-45 tahun sebanyak 45 responden, ibu rumah tangga yang berusia diatas 45 tahun sebanyak 10 responden atau. ibu rumah tangga yang berusia dibawah 25 tahun sebanyak 9 responden


Berdasarkan tabel 4.3 ibu rumah tangga yang berpendidikan menengah yaitu SMP dan SMA mendominasi sebanyak 80 responden, dan lebih cendrung memilih berbelanja di ritel trdisional yaitu sejumlah 52 responden, berdasarkan wawancara dan pengamatan yang dilakukan peneliti responden berpendidikan menengah lebih cendrung ke ritel tradisional disebabkan karena memiliki waktu lebih banyak untuk berbelanja dan faktor psikologi yang mempengaruhi konsumen seperti adanya perbandingan harga dan adanya skema penawaran yang sudah menjadi kebiasaan. Dan jumlah responden yang berpendidikan tinggi yaitu D3, S1 dan S2 sebanyak 40 responden dan lebih cendrung memilih termpat berbelanja di ritel modern yaitu sebanyak 25 responden, hal ini disebabkan waktu yang dimiliki lebih sedikit dan adanya faktor psikologi dan geografi seperti kenyamanan dalam berbelanja dan kemudahan menjangkau lokasi ritel modern.


Berdasarkan tabel 4.4 responden didominasi oleh responden ibu rumah tangga yaitu sebanyak 69 responden, dan  responden ibu rumah tangga lebih cendrung berbelanja di ritel tradisional yaitu sebanyak 44 responden hal ini disebabkan waktu yang dimiliki dalam berbelanja lebih banyak dan harga, jumlah responden yang bekerja sebagai wiraswasta jumlahnya paling sedikit yaitu sebanyak 5 responden dan lebih cendrung memilih berbelanja di ritel modern hal ini disebabkan terbatasnya waktu yang dimiliki dan faktor psikologi yaitu kenyamanan lokasi dan kenyamanan untuk wanita pekerja.


Berdasarkan tabel 4.5 responden didominasi oleh responden berpenghasilan 2.6 juta-3.5 juta yaitu sebanyak 47 responden, dan  responden lebih cendrung berbelanja di ritel modern yaitu sebanyak 24 responden hal ini disebabkan waktu yang dimiliki dalam berbelanja lebih banyak dan harga, jumlah responden yang berpenghasilan dibawah 1.5 juta jumlahnya paling sedikit yaitu sebanyak 4 responden dan lebih cendrung memilih berbelanja di ritel tradisional hal ini disebabkan terbatasnya daya beli yang dimiliki dan faktor psikologi yaitu harga dan adanya skema penawaran.
5.2
Faktor - Faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam Berbelanja 
Dari hasil kuesioner dan wawancara yang dilakukan dengan berbagai faktor yang mempengaruhi perubahan perilaku konsumen dari ibu rumah tangga di Ritel Tradisional dan Ritel Modern 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- faktor yang mempengaruhinya, maka peneliti menbahasnya secara terperinci sebagai berikut :
1. Kenyamanan Lokasi

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional 28 responden atau 45.2 % responden yang memilih Ritel Tradisional, responden menyatakan kenyamanan lokasi di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang diharapkan, hal ini disebabkan karena kurang terawatnya infrastruktur dari pengurus dalam hal ini pemerintah dan swasta dan fasilitas pendukung ritel tradisional yang sangat rendah, siklus udara yang tidak baik, belum lagi menjamurnya  pedagang kaki lima yang menyebabkan semakin tidak teraturnya dan bahkan menimbulkan kemacetan. 
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden atau 50% dari responden menyatakan kenyamanan lokasi di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan fasilitan atau sarana yang disediakan di ritel modern sangat baik minimal tersedianya AC sehingga konsumen mendapatkan kenyamanan berbelanja. Konsep berbelanja dengan nyaman merupakan faktor utama yang ditawarkan ritel modern saat ini dan lengkap bukan hanya sekedar berbelanja kebutuhan rumah tangga tapi juga sering dijadikan sarana refresing bersama keluarga.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori perilaku pembelian konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembeli.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat Suwarman (2011:328), yang menyatakan bahwa Situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami / dihadapi konsumen ketika membeli barang dan jasa. Situasi pembelian akan mempengaruhi pembelian konsumen. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian lembaga penelitian SMERU yang menyatakan bahwa kenyamanan lokasi berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
2. Masa Waktu Jaminan Produk

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 40.3 % responden menyatakan masa waktu jaminan produk di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen hal ini sebabkan karena produk yang di jual di ritel modern tidak terkontrol / tidak adanya pendataan yang secara rutin, dan pengaruh media massa yang sering memberitakan masalah kualitas produk di ritel tradisional sangat tidak baik.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 51.7 % responden menyatakan masa jaminan produk di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau melebihi yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan karena di ritel modern dilakukan pengecekan berkala, dan stimulus konsumen mengenai jaminan produk sangat baik input yang di terima konsumen.

Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan teori produk yang dikemukakan oleh  Kotler, (2007:2) yang menyatakan Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan. Yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2011:11) yang menyatakan Masa waktu jaminan produk merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi tentang kualitas produk dalam pengambilan keputusan membeli atau menggunakan barang dan jasa.
Temuan penelitian ini juga sesuai dengan penelitian Hemashree yang menyatakan bahwa jaminan produk juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
3. Kenyamanan Dalam Berbelanja

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 38 responden atau 61.2 % responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen, hal disebabkan kurangnya fasilitas seperti sedikitnya jumlah pegawai, tata letak barang yang tidak teratur, suasana ritel yang tidak nyaman, kotor, banyaknya jumlah pengunjung.
Dari  hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 40 responden atau 64.5 % responden menyatakan Kenyamanan dalam berbelanja di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan karena ritel modern memiliki fasilitas yang sangat baik, bersih, tata letak barang yang teratur, dan keamanan dalam berbelanja.
Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan teori perilaku konsumen yang dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2009:166) yang menyatakan adalah studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.
Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2011:11), yang menyatakan kenyamanan dalam berbelanja merupakan bagian dari motivasi atau daya dorong yang muncul dari seorang konsumen yang akan mempengaruhi proses keputusan konsumen dalam membeli dan menggunakan barang dan jasa. 

 Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree yang menyatakan bahwa kenyamanan dalam berbelanja juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
4. Ketersedian Barang Berkualitas

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 26 responden atau 41.9 % responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di ritel tradisional standar atau puas. Dengan alasan ibu rumah tangga menganggap sayuran dan ikan di ritel tradisional lebih berkualitas karena langsung di ambil dari pengepul di desa yang mana pengepul tersebut tidak menggunakan freezer yang optimum.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 28 responden atau 48.3 % responden menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini sebabkan ibu rumah tangga menganggap produk makanan lebih terjamin dikarenakan adanya standar produk yang jelas, dan untuk jenis sayuran, ikan di ritel modern lebih berkualitas karena menggunakan freezer sehingga kesegarannya tetap terjaga.
Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan teori perilaku konsumen yang dikemukakan oleh Kotler dan Keller (2009:166) yang menyatakan 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.
Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan 2011:11, yang menyatakan Ketersedian Barang Berkualitas merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi tentang persepsi kualitas produk yang mempengaruhi dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.).

 Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree yang menyatakan bahwa ketersedian Barang Berkualitas juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.

5. Harga

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 27 responden atau 43.5 % responden menyatakan harga di pasar trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan sebagian ibu rumah tangga masih menganggap pasar tradisional lebih murah di banding ritel modern khususnya untuk jenis sayuran.

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 22 responden atau 37.9 % responden menyatakan harga di ritel modern sudah standar atau puas. hal ini disebabkan karena di ritel modern memiliki harga yang seragam, dan ritel modern langsung melakukan pembelian ke distributor resmi.

Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan teori harga yang dikemukakan oleh Kotler (2000:107) yang menyatakan “Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan dan juga merupakan elemen yang fleksibel dimana harga tersebut dapat diubah“.

Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2011:11), Harga merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi harga yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Melita Iffah, Fauzul Rizal Sutikno, dan Nindya Sari (2011) yang menyatakan bahwa harga juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perilaku konsumen dalam berbelanja di ritel tradisional ke ritel modern.
6. Fasilitas Parkir

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 32 responden atau 51.6 % responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang diharapkan. Hal ini disebabkan karena lahan parkir yang di sediakan pengelolah sangat sedikit dan ditambah lagi dengan banyaknya pedagang kaki lima yang berjualan di lahan parkir sehingga membuat lahan parkir semakin sempit.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 32 responden atau 55.1 % responden menyatakan faktor Fasilitas Parkir di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan di ritel modern menyediakan fasilitas parkir yang luas dan pengelolaannya pun sangat baik.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, (2009) yang menyatakan bahwa Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Suwarman (2011:328), yang menyatakan Situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami/ dihadapi konsumen ketika membeli barang dan jasa. Situasi pembelian akan mempengaruhi pembelian.
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree yang menyatakan bahwa fasilitas parkir juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
7. Cara Pembayaran

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 47 responden atau 75.8 % responden menyatakan Cara pembayaran di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau puas. Karena di ritel modern harus menggunakan uang tunai, tidak adanya fasilitas cara pembayaran yang modern seperti kartu kredit dan debit.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden atau 50 % responden menyatakan Cara pembayaran di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Pembayaran atas pembelian produk di ritel modern dilakukan secara cash, kini dapat pula dilkukan dilakukan dengan menggunakan kartu kredit. Kartu kredit yang dapat digunakan disamping yang dikeluarkan oleh penerbit (issuer), juga dikeluarkan oleh ritel modern tersebut.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, (2009) yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Suwarman (2011:356), yang menyatakan kemajuan teknologi sangat berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen secara signifikan. Khusunya terhadap perkembangan system pembayaran.
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Dedi Rianto Rahadi, dan Wijonarko (2010) yang menyatakan bahwa cara pembayaran juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.

8. Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 27 responden atau 43.5% responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di ritel tradisional kurang atau tidak puas. Dengan alasan pasar tradisional ramai/pengap, tidak teratur, faktor keamanan, becek dan tidak tersedianya fasilitas pendukung seperti AC.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden atau 50% responden menyatakan Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan di ritel modern pelayanan sangat baik dimulai dengan adanya pramuniaga, dan sarana belanja. Sarana tersebut antara lain cashier machine, pass room, dan bag.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Suwarman (2011:328), yang menyatakan situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami/ dihadapi konsumen ketika membeli barang dan jasa. Situasi pembelian akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
 Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree yang menyatakan bahwa Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
9. Kemasan 

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 28 responden atau 45.2 % menyatakan pengaruh Kemasan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau puas. Hal ini  disebabkan ritel tradisional menggunakan kemasan yang tidak menarik.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern di dapat 38 responden atau 65.5% responden menyatakan pengaruh Kemasan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan di ritel modern sudah menggunakan kemasan yang menarik dan ramah lingkungan.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Sumarwan (2011:10), yang menyatakan pengolahan informasi pada diri konsumen terjadi ketika salah satu panca indra konsumen menerima input dalam bentuk stimulus. Stimulus biasanya berbentuk produk, nama merek, kemasan, iklan, nama produsen. Ada lima tahap pengolahan informasi yaitu: pemaparan, perhatian, pemahaman, penerimaan, retensi. Bagaimana konsumen mengolah informasi dan membentuk persepsi akan mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan dalam membeli dan menggunakan barang dan jasa. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree yang menyatakan bahwa kemasan juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.

10. Skema Dan Penawaran

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 35 responden atau 56.4% responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas hal ini disebabkan karena sabagian konsumen masih senang melakukan pembelian dengan penawaran. 
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 34 responden atau 58.6% responden menyatakan Skema Dan Penawaran di ritel modern kurang atau tidak puas, hal ini disebabkan di ritel modern tidak adanya skema tawar menawar seperti di ritel tradisional, produk yang dijual telah dilengkapi oleh label-label harga yang pasti, sehingga  tidak terjadi tawar- menawar antara pembeli dan penjual.
Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Kotler (2000:107) yang menyatakan “Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan dan juga merupakan elemen yang fleksibel dimana harga tersebut dapat diubah“.
Temuan penelitian ini sesaui dengan pendapat Sumarwan 2011:11, yang menyatakan Skema Dan Penawaran merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu Skema Dan Penawaran yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

 Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Wyati Saddewisasi, Teguh Ariefiantoro, dan  Aprih Santoso yang menyatakan bahwa skema penawaran tidak termasuk dalam salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen berbelanja di ritel tradisional ke modern.
11. Layanan Yang Baik Pada Pelanggan

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 32 responden atau 51.6% responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di ritel tradisional kurang atau tidak puas. Hal ini di sebabkan ritel tradisional memiliki pegawai dalam jumlah sedikit sehingga konsumen harus antri, dan sarana belanja yang di berikan pada konsumen tidak ada.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 25 responden atau 43.1% responden menyatakan Layanan Yang Baik Pada Pelanggan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan di ritel modern pelayanan sangat baik dimulai dengan adanya pramuniaga, dan sarana belanja. Sarana tersebut antara lain cashier machine, pass room, dan bag. Pengaturan barang di ritel modern umumnya dikelompokkan menurut jenis produknya. Sekelompok merek dan produk yang sama menempati suatu counter yang terdiri dari rak dan gantungan.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan ini sesuai dengan pendapat Suwarman (2011:331), yang menyatakan lingkungan social toko adalah interaksi konsumen dengan konsumen lainnya, dan interaksi konsumen dengan pramuniaga atau tenaga penjualan (sales people atau sales promotion girl). Para staf toko, pramuniaga dan tenaga penjualan yang berada di toko memegang peranan penting dalam mempengaruhi konsumen. Mereka yang bekerja baik  melayani konsumen dengan professional, ramah, akrab, tampil dengan menarik, dan mau menolong konsumen akan memberikan citra positif kepada toko. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree,A.S yang menyatakan bahwa Layanan Yang Baik Pada Pelanggan juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
12. Pengiriman Barang

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 42 responden atau 67.7 % responden menyatakan Pengiriman barang di ritel tradisional kurang atau tidak puas, hal ini disebabkan di ritel tradisional tidak adanya fasilitas pengiriman barang.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 30 responden atau 51.7 % responden menyatakan Pengiriman barang di ritel modern kurang atau tidak puas sesuai, hal ini disebabkan Karena di ritel modern belum semua konsumen yang merasakan fasilitas pengiriman barang, hanya konsumen yang membeli jenis produk non sayuran seperti alat eletronik dan furniture, dan hanya ritel modern yang berskala besar yang menyediakan fasilitas ini.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2011:11) yang menyatakan Pengiriman barang merupakan bagian dari pengolahan lingkungan dan situasi konsumen yaitu lingkungan fisik dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree (2008) yang menyatakan bahwa Pengiriman Barang tidak termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
13. Hemat Waktu Berbelanja  

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 30 responden atau 48.4% responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di ritel tradisional kurang atau tidak puas. Hal ini disebabkan fasilitas pendukung di  ritel tradisional masih sangat kurang seperti lahan parkir, jumlah tenaga penjual yang sedikit, adanya skema penawaran, tidak teraturnya/ramainya sehingga memerlukan waktu yang cukup banyak.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 22 responden atau 37.9 % responden menyatakan faktor Hemat waktu berbelanja di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Di ritel modern adanya pramuniaga dan saranan belanja, sarana pelayanan tersebut adalah untuk memudahkan konsumen dalam berbelanja sehingga bisa lebih cepat mendapatkan semua produk yang dibutuhkan. 
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan hasil penelitian ini sesuai dengan pendapat Suwarman (2011:329), yang menyatakan informasi harga sering kali dibutuhkan konsumen agar bisa membandingkan bebagai merek sehingga mengambil keputusan yang cepat. Pengelolah toko harus juga menyediakan informasi lainnya, seperti cara pembayaran yang diterima, petugas dan waraniaga yang bisa ditanya jika konsumen memerlukan informasi. Dan layout toko adalah tata letak produk, kasir dan arus lalu lalang konsumen di dalam toko, pengelolah harus merancang tata letak produk yang menarik dan mudah di jangkau oleh konsumen. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Melita Iffah, Fauzul Rizal Sutikno, dan Nindya Sari (2011) yang menyatakan bahwa Hemat waktu berbelanja juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
14. Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 32 responden atau 51.6% responden faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen. Karena keterbatasan waktu yang dimiliki wanita pekerja sehingga ritel modern bukan tempat nyaman untuk berbelanja.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 30 responden atau 51.7% responden menyatakan faktor Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan di ritel modern menyediakan pramuniaga yang melayani dan memberikan  keluluasaan dalam memilih barang sehingga konsumen dengan sendirinya memilih barang sepuas-puasnya dan dapat menggunakan berbagai jenis kartu.

Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh 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.”

Temuan penelitian ini sesaui dengan pendapat menurut Suwarman (2011:328), yang menyatakan situasi pembelian adalah lingkungan atau suasana yang dialami/ dihadapi konsumen ketika membeli barang dan jasa. Situasi pembelian akan mempengaruhi pembelian.
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree,A.S yang menyatakan bahwa Kenyamanan Untuk Wanita Pekerja juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
15. Iklan Yang Menarik


Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 33 responden atau 53.2% responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di ritel tradisional kurang tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen, hal ini disebabkan kurangnya penawaran / promosi yang dilakukan ritel modern. 
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden atau 50% Responden menyatakan Iklan Yang Menarik  di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Produk yang ada di counter-counter didesain khas menurut produk masing-masing, pengaturan barang ini umumnya dilakukan oleh bagian promosi.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh 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.”Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat Swasta dan Sukotjo (2002:222) yang menyatakan “Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran“. 
Temuan penelitian ini sesuaidengan pendapat menurut Sumarwan 2011:11, yang menyatakan Iklan Yang Menarik  merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap produsen yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree,A.S yang menyatakan bahwa iklan yang menarik juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
16. Tanggapan Tentang Toko

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 28 responden atau 45.2% responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau puas. Alasannya di ritel tradisional pelayanan dan fasilitas berbelanjanya sangat rendah.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 34 responden atau 58.6 % responden menyatakan faktor Tanggapan Tentang Toko di ritel modern sudah standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau standar. Hal ini di sebabkan di ritel modern memberikan pelayanan dan fasilitas berbelanjanya sangat baik.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Suwarman (2011:115), menyatakan pengelolahan informasi pada diri konsumen terjadi ketika salah satu panca indra konsumen menerima input dalam bentuk stimulus. Stimulus itu bs berbentuk produk, nama merek, kemasan, iklan, dan nama produsen. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Melita Iffah, Fauzul Rizal Sutikno, dan Nindya Sari yang menyatakan bahwa Belanja dipandang Sebagai Menyenangkan juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
17. Perilaku Karyawan

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 36 responden atau 58% responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen. Hal ini disebebabkan pasar tradisional memiliki jumlah karyawan sangat sedikit sehingga konsumen tidak dapat dilayani degan baik.

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 38 responden atau 65.5% responden menyatakan faktor Perilaku karyawan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Di ritel modern pelayanan sangat baik dimulai dengan jumlah pramuniaga yang cukup banyak, dan adanya pembagian tugas sehingga konsumen dapat dilayani denagn baik. 
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan ini sesuai dengan pendapat menurut Suwarman (2011:331), yang menyatakan lingkungan sosial toko adalah interaksi konsumen dengan konsumen lainnya, dan interaksi konsumen dengan pramuniaga atau tenaga penjualan (sales people atau sales promotion girl). Para staf toko, pramuniaga dan tenaga penjualan yang berada di toko memegang peranan penting dalam mempengaruhi konsumen. Mereka yang bekerja baik  melayani konsumen dengan professional, ramah, akrab, tampil. 
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Lembaga penelitian SMERU yang menyatakan bahwa perilaku karyawan juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
18. Kesegaran Produk

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 29 responden atau 46.8% responden menyatakan faktor Kesegaran produk di ritel tradisional standar atau sesuai dengan apa yang diharapkan. Hal ini disebabkan ibu rumah tangga menganggap sayuran dan ikan di ritel tradisional berkualitas karena tidak menggunakan pendingin. Dan untuk produk non sayuran sama hal nya dengan ritel modern.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 27 responden atau 46.6% responden menyatakan faktor Kesegaran produk di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Hal ini disebabkan ibu rumah tangga menganggap produk non sayuran lebih terjamin dikarenakan adanya standar produk yang jelas pengecekan rutin/berkala dan untuk jenis sayuran, ikan di ritel modern lebih berkualitas karena menggunakan pendingin sehingga kesegarannya tetap terjaga.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh 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.”

Temuan penelitian ini sesuai dengan pengertian produk menurut Assauri (2007:200) yang menyatakan produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk mendapat perhatian, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi, yang meliputi barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, dan gagasan atau buah pikiran.

Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan 2011:11, yang menyatakan Kesegaran produk merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi produk yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.
Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree,A.S yang menyatakan bahwa kesegaran produk termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
19. Komposisi / Pelabelan

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 32 responden atau 51.6% responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di ritel tradisional standar sesuai dengan apa yang diharapkan atau puas. Karena di ritel tradisional komposisi / pelabelannya tidak menarik bagi sebagian ibu rumah tangga.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 27 responden atau 46.5% responden menyatakan faktor Komposisi / Pelabelan di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat. Karena di ritel modern komposisi / pelabelannya cukup menarik bagi sebagian ibu rumah tangga.

Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh 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.”


Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat Assauri (2007:204) yang menyatakan merek adalah nama, istilah, tanda atau lambang dan kombinasi dari dua atau lebih unsur tersebut, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi (barang atau jasa) dari seorang penjual atau kelompok penjual dan yang membedakannya dari poduk saingan. Dan  Pengertian merek menurut American Marketing Association dalam Rangkuti (2008:2) merek adalah nama, istilah, tanda, simbol atau rancangan atau kombinasi dari hal- hal tersebut. 
Temuan penelitian ini sesuai pendapat Sumarwan (2011:11), yang menyatakan Komposisi / Pelabelan merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi merek yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.


Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Agus Susilo dan Taufik yang menyatakan bahwa komposisi/pelabelan juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
20. Garansi Produk

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 35 responden atau 56.5% responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel tradisional standar atau sesuai dengan apa yang diharapkan. Hal ini disebabkan ibu rumah tangga menganggap sayuran dan ikan di ritel tradisional berkualitas karena tidak menggunakan pendingin. Dan untuk produk non sayuran sama hal nya dengan ritel modern.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 29 responden atau 50% responden menyatakan faktor Garansi Produk di ritel modern sudah standar atau sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan. Hal ini disebabkan alasan ibu rumah tangga menganggap produk makanan lebih terjamin dikarenakan adanya standar produk yang jelas, dan untuk jenis sayuran, ikan di ritel modern lebih berkualitas karena menggunakan pendingin sehingga kesegarannya tetap terjaga.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh 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.”
Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat menurut Sumarwan (2011:10), Pengolahan informasi pada diri konsumen terjadi ketika salah satu panca indra konsumen menerima input dalam bentuk stimulus. Stimulus biasanya berbentuk produk, nama merek, kemasan, iklan, nama produsen. Ada lima tahap pengolahan informasi yaitu: pemaparan, perhatian, pemahaman, penerimaan, retensi. Bagaimana konsumen mengolah informasi dan membentuk persepsi akan mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan dalam membeli dan menggunakan barang dan jasa.
 Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Melita Iffah, Fauzul Rizal Sutikno, dan Nindya Sari yang menyatakan bahwa garansi produk termasuk salah satu faktor yang tidak berpengaruh terhadap  perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke modern.
21. Kualitas Yang Baik

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 26 responden atau 41.9% responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di ritel tradisional kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan konsumen. Hal ini disebabkan di ritel tradisional tidak adanya standar kualitas barang yang masuk dari produsen/penyuplai dan masih sering di temukan barang yang mengandung menggunakan campuran bahan kimia khusunya untuk jenis daging ayam dan daging sapi. Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 28 responden atau 49.3% responden menyatakan faktor Kualitas Yang Baik di pasar modern melebihi dari apa yang diharapkan sangat puas. Hal ini disebabkan di ritel modern semua produk yang akan di jual mengalami tahapan seleksi yang ketat dan adanya pengontrolan rutin dari perusahaan.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler (2000:53) yang menyatakan “Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan dalam suatu pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan konsumen. Temuan penelitian ini sesuai dengan pendapat Sumarwan 2011:11, yang menyatakan Kualitas Yang Baik merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap kualitas yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa.  Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Hemashree,A.S yang menyatakan bahwa kualitas yang baik juga termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
Kualitas barang secara spesifik membuat konsumen senang, menyukai untuk terus dibeli, dan ada kebaikkan tersendiri untuk konsumen artinya, barang yang dibeli masih segar, baru, dan tidak kadar luarsa. Kualitas akan mempengaruhi kelangsungan hidup konsumen, yang terkait dengan kesehatan individu. Semakin berkualitas produk yang digunakan maka akan mensupport kesehatan dan kelangsungan hidup individu sebagai konsumen yang mengkonsumsi. Jika tidak berkualitas barang yang dibeli, membuat perasaan konsumen menjadi takut, cemas untuk mengkonsumsi karena konsumen tidak ingin mendapatkan resiko sekarang maupun akan datang selama mereka hidup.
22. Frekuensi Kunjungan

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 30 responden atau 40.4% responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel tradisional standar atau sesuai dengan apa yang diharapkan. Hal ini di sebabkan konsumen lebih cenderung memilih ritel tradisional untuk komoditas lauk pauk misalnya sayur-sayuran, ikan, tempe, tahu.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 28 responden atau 48.3% responden menyatakan Frekuensi Kunjungan di ritel modern kurang atau tidak sesuai dengan apa yang seharusnya dirasakan. Pada saat dilakukan wawancara responden lebih cendrung berbelanja di ritel modern untuk kebutuhan bulanan, dalam jumlah besar.
Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler, 2009 yang menyatakan Faktor utama yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen dapat dibedakan atas faktor eksternal dan faktor internal konsumen atau  pembelian.

Temuan penelitian ini sejalan dengan pendapat Suwarman (2011:115), yang menyatakan pengelolahan informasi pada diri konsumen terjadi ketika salah satu panca indra konsumen menerima input dalam bentuk stimulus. Stimulus itu bs berbentuk produk, nama merek, kemasan, iklan, dan nama produsen.  Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Dedi Rianto Rahadi, dan Wijonarko yang menyatakan bahwa Frekuensi Kunjungan tidak termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
23. Ketersedian Stok Barang

Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Tradisional didapat 33 responden atau 53.2% responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel trasional melebihi dari apa yang diharapkan atau sangat puas. Konsumen yang memilih ritel tradisional didominasi lebih atau melebihi yang seharusnya dirasakan hal ini disebabkan karena banyaknya jumlah toko di ritel tradisional sehingga konsumen lebih banyak tempat memilih, jarak antar toko/penjual juga sangat berdekatan.
Dari hasil penelitian ini didapat jumlah responden yang memilih Ritel Modern didapat 30 responden atau 51.7% responden menyatakan faktor Ketersedian Stok Barang di ritel modern sudah standar atau sesuai dengan apa yang diharapkan atau yang seharusnya dirasakan. Hal ini disebabkan karena di ritel modern jarak antar modern lain berjauhan sehingga akan menyulitkan apabila ingin ke ritel lain.

Temuan penelitian ini sesuai dengan teori tentang Perilaku Konsumen yang dikemukakan oleh Kotler (2000:140) yang menyatakan “Saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses untuk menjadikan suatu produk atau jasa siap untuk digunakan atau dikonsumsi“. 
Temuan penelitian ini sesuai dengan Sumarwan 2011:11, yang menyatakan Ketersedian Stok Barang merupakan bagian dari pengolahan informasi dan persepsi konsumen yaitu persepsi terhadap produsen yang mempengaruhi keputusan dalam proses pengambilan keputusan dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa. 

Temuan penelitian ini mendukung hasil penelitian Agus Susilo dan Taufik yang menyatakan bahwa ketersedian stok barang tidak termasuk salah satu faktor yang berpengaruh terhadap perubahan perilaku konsumen dalam berbelanja dari ritel tradisional ke ritel modern.
5.3. Faktor Psikologis Yang Mempengaruhi Perubahan Perilaku Konsumen
Ada beberapa hal yang menjadi atribut psikologis mengenai perubahan perilaku membeli konsumen atau ibu rumah tangga misalnya yaitu, pembelian yang dilakukan oleh konsumen menggunakan pemikiran kritis, mereka memiliki pandanga/persepsi, motivasi atau dorongan membeli sebuah produk, begitu juga situasi lingkungan yang kompetitif. Sedangkan Ibu rumah tanggga merupakan konsumen yang paling banyak dalam memilih produk.
Peran konsumen dalam membeli sebagai salah satu kekuatan kompetitif, seperti yang dikemukakan oleh Porter (Prasetijo & Ihalauw, 2004) bahwa pembeli memiliki kedudukan sebagai salah satu kekuatan kompetitif, melalui daya tawarnya konsumen. Ini menjadi sangat penting karena, ibu rumah tangga yang mempunyai kebutuhan dan keinginan. Untuk memenuhi kebutuhan itu merekalah yang mempunyai sarana pembelian misalnya, waktu dan uang, menentukan pilihan dan menentukan pilihan. 
Ibu rumah tangga yang memilih dua alternative dalam berbelanja, menggunakan ritel tradisional atau modern. Jika dikaji secara psikologis memang ibu rumah tangga yang memilih ritel modern karena, persepsi mereka bahwa ritel modern memiliki beberapa keunggulan, kenyamanan lokasi, kenyamanan dalam berbelanja, fasilitas yang nyaman dan tersedia, pelayanan yang baik, hemat waktu berbelanja. Jika ibu yang bekerja juga mempengaruhi secara psikologis yaitu kenyamanan daalam berbelanja, cepat dan hemat. Persepsi terbentuk dari pengalaman secara langsung maupun secara tidak langsung.Dalam keputusan pembelian kebutuhan sehari-hari ditoko ritel modern, pengalaman berbelanja konsumen lain yang dibagikan ke konsumen melalui mulut ke mulut dalam took ritel tertentu, dapat membentuk persepsi konsumen akan ritel yang sama.
Pengalaman dan persepsi merupakan dua variable psikografis yang dapat digunakan untuk mempengaruhi perilaku. Kedua variable ini biasa saling bertukaran dalam urutan, Mowen (Saputra, 2009) menemukan bahwa pengalaman berbelanja memengaruhi keputusan lokasi pembelanjaan. Semakin berpengalaman konsumen dalam berbelanja di toko ritel tertentu, membuat keputusan lokasi berbelanja menjadi suatu kebiasaan.Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa pengalaman berbelanja di toko ritel tertentu akan memengaruhi keputusan lokasi berbelanja melalui kebiasaan berbelanja. 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Siringoringo, dkk (2001) bahwa hanya lima indikator pengalaman berbelanja, yaitu pengalaman akan harga barang yang dijual di toko, pengalaman akan kelengkapan barang yang disediakan di toko ritel, pengalaman akan suasana di dalam toko ritel, pengalaman akan keramahan karyawan, pengalaman akan informasi harga murah yang diiklankan, dan pengalaman berbelanja secara keseluruhan, valid sebagai ukuran pengalaman. Ini mendukung pula hasil penelitian bahwa harga, masa waktu jaminan produk, kesediaan barang berkualitas, cara pembayaran,. Kesegaran produk, garansi, kualitas, kemasan, skema dan penawaran, layanan yang baik, iklan yang menarik, ketersediaan stok toko. Ini semua yang dapat mempengaruhi persepsi ibu rumah tangga dalam memilih antara ritel tradisional dan modern.
Kajian psikologis berikutnya adalah motivasi atau motif berbelanja konsumen, memang ada perbedaan motif antara ibu rumah tangga yang memilih ritel tradisional maupun ritel modern. Secara psikologis memang kebutuhan dan tujuan seseorang selalu berubah sebagai responnya terhadap kondisi-kondisi fisiknya, terhadap lingkungan sekitarnya, terhadap interaksinya dengan orang lain dank arena pengalamannya. Oleh karena itu, kegiatan manusia menurut Prasetijo & Ihalauw (2004) sangat digerakkan oleh kebutuhannya (need driven) tidak pernah berhenti dan selalu berubah.
Menurut Hilgard & Atkinson (Prasetijo & Ihalauw, 2004) motivasi sebagai keadaan yang aktif didalam diri seseorang yang mengarahkan pada perilaku pencapaian tujuan. Kekuatan pendorong memicu suasana tegang yang disebabkan oleh adanya kebutuhan yang tidak terpenuhi. Misalnya ibu rumah tangga yang memiliki pengalaman berbelanja di pasar tradisional buruk, kualitas barang jelek, barang yang dibutuhkan tidak ketemu, stok barang tidak banyak, jika terbatas harga jadi mahal. Sehingga kebutuhan akan barang akan tertunda dan menjadi kecewa. 

Upaya seseorang baik sadar atau dibawah sadar untuk mengurangi ketegangan melalui perilaku yang diduga bisa memenuhi kebutuhannya akan membebaskannya dari perasaan stress atau tegang. Inilah yang dimaksut dengan motivasi. Apa yang paling menarik bagi pemasar adalah bagaimana motivasi ini bisa mengakibatkan konsumen terlibat dalam proses perilaku beli, terutama dalam proses mencari dan mengevaluasi . sehingga kebutuhan akan produk memang lebih banyak dilakukan di ritel modern, apalagi lingkungan yang kompetitif memudahkan para ibu rumah tangga mencari barang kebutuhannya.
BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1
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 sebagai berikut: 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, Kenygamann 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.Secara psikologis mengenai perubahan perilaku membeli konsumen : pembelian yang dilakukan oleh konsumen menggunakan pemikiran kritis, mereka memiliki pandangan/persepsi, motivasi atau dorongan membeli sebuah produk, begitu juga situasi lingkungan yang kompetitif, pengalaman konsumen.

2.  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. 

3. 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.

6.2 
SARAN


Berdasarkan dari kesimpulan diatas maka penulis memberi saran sebagai berikut :
Pengelola Ritel Tradisional sebaiknya meningkatkan fasilitas dan pelayanan agar tidak kalah bersaing dengan Ritel Modern.

1. Pemerintah sebaiknya mengkaji ulang dan memperhatikan dampak dari di keluarkannya izin pendirian Ritel Modern karena hal ini dapat berpengaruh pada segmentasi pasar.

2. Untuk penelitian selanjutnya disarankan Populasi dan sampelnya  diperluas sehingga akan mendapatkan hasil yang lebih baik.
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