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ABSTRAK

Berbelana adalah kegiatan yang dilaktkan oleh semua drang yang sudah mamou membust kepulusan
Sebagian orang menikmati prosas rutintas berbalaings, lapl sebagisn lagi melakukannya hanya karena
kelerpaksaan. Supaya orang meniunal besbolpnia can samakin spning melakukan akiivifas ini, manajomen
mel menggunakan berbagad stratess  Peneltian i mempunyal fupan anfuk mengdentifikas: faktor yang
mempengaruhi frekuanst sunpmgan pembelanaon konsumen.  Hasil mepunyukkan bahwa fakior yang
mempengaruhi fmkiens! kunjungan pembelarnjsan adalah kelersediaan saranafrésarana, letak yang
strategis, keamapan dan kenyomanan yang dirasakan konsumen of foko yang dbkunjunii s eral pemborian
diskon. Fakior seportl mutl barang vang dijual, harga, pefoyanan vang diberkan dan kélengkapan barang
yang diual tidak mempengerubl frekuenst kunfungan pembelanfaan Kata kuncl = perllaky, steatogi. oitel

maderm, toko

PENDAHULUAN

Salah salu ‘shaleg
manaemen fitel dalam me-
rebut pangsa pasar adalah
pemberian diskon pada waktu
tertentu untuk barang terlentu
Pada waktu yang berbeda, ba-
rang yang dijual dengan harga
diskon berbeda-beda Strategi
dilakukan dengan tujuan kon-
sumen akan melakukan kun-
jungan pembelan@an semakin
sering. Pada setiap kunjungan
pembelaniaan yang dilakukan,
diharapkan konsumen tidak

hanya akan membeli barang

yang dikenakan diskon, tapi
Juga barang Binmnya

Frekuensi pembelanja-
an yang sering juga dilakukan
konsuman jika toko dakat
dengan tempal tnggal atau
kantor, atau jka toko lerjetak
i lokasi strategis, misalnya
tepal di lokasi dimana kon-
sumen melakukan pergantian
angkutan umum, konsumen
mungkin akan berbelan@a sam-
bil lewat. Banyak faktor yang
dapat mempengaruhl frekuen-
s kunjungan pembelanjaan
konsumean. Tujuan dar pene

fitan ini adalah untuk meng
dentifikas) faktor yang mem-
pengaruf frekuensi kunjungan
pembelanjaan konsumen ritel
modermn

LANDASAN TEORI
Perilaku Konsumen

Menurut Lamb dkk
(2001) faktor yang mem-
pengaruhi peniaku konsumen
adalah budaya, sosial, individu
dan psikologis. Fakior budaya
vang masuk di dalamnya ada-
lah budaya dan nilai, sub-
budaya dan kelas sosial
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P —————— IR,

Faktor sosial menunjukkan

interaksi sosial antara kon-
sumean dan mempengaruhi se-
kelompok orang, seperti pada
referensi kelompok, opini para

pemimpin dan para angaota

Fakter budaya
Budaya dan nila

Sub budaya
Kelas zosial

Fahkior sosinl
Eealompok acuarn
Fermam pio opim

Eelunrgn

Foktor individual
nidup, usahn dan

woluarpa,

Kepribadien,
wonsep dirt, dan

fava hidup

Faktor paikolonh

Prezops
Mnivica
Pambeaiajaran

keluarga. Faktor individu, ter-
masuk, jenis kelamin, umur,
keluarga, dan daur hidup
keluarga,
hidup,

{(Setiadi, 2003}

pribadi,

gaya
Faktor

konsep
Ridup
psi-

dan

- |
kepumzsan |
HArEUMcs:

| firy

Kepercnyaan dalam

sikap

|
| Mrogcs
pengambilan | Slenikel

kologis melipui  persepsi,
motivasi, pembelajaran, ke-
yakinan, dan sikap seperi

pada Gambar 1,

Tdak
Bdembach

Gambar 1. Faktor yang Mempengaruhl Proses Pengambifan keputusan Konsumen.

James dkk.
untulk  ber-

Menurut
(1995) frekuens
belanja ke pusat perbelanjan
menurun  jika wakiu  ber-
kendaraan ke pusat tersebut
bertambah.

Bellenger (1997
mengidentifikasikan  fasilitas
yang diberikan ritel

mendukung

sangat
konsumen.
Seperti keberadaan bioskop
sebagal bagian dan hiburan
dan

dihubungkan dengan

Sumber: Lamb dkk (2007}

atribut diberi  label

yang
berhubungan dan item hiburan

yang
keberadaan layanan
penting lainnya, yaitu acara
khusus atau pameran yang
diberi dalam nama ke-
beragaman.

Sekitar 70 %

dewasa Amerika meangunjuragi

grang

pusat  perbelanjaan regional

setiap  minggu.  Mayoritas
orang-orang ini berbelanja di

pusat perbelanjaan lingkungan

dua kali seminggu dan meng-
unjungi toko makanan lebih
sering lagi (James dkk, 1995),
Fria dan wanita me-
miliki pola belanja secara ber-
beda. Kebanyakan wanita me-
nikmati  barbelana dan  fre-
kuensi  pembelanjaan  lebih
besar (Lamb dkk, 2001},
Fumah tangga dengan
anak-anak yang sudah besar
lebih menghabiskan biayanya

dan frekuensi pembelanjaan




lebih sering dihabiskan pada
makanan, hiburan, produk pe-
rawatan tubuh dan pendidikan,
begitu juga irit dalam pe-
rawatan mobil dan pembelian
bahan bakar (Lamb dkk,
2001)

Menurut Sefiadi (2003}
konsumen menengah atas
merasa lebih percaya akan
frekuensi mereka dalam ber
belanja. Mereka akan ber-
petualang ke tempat-lempat
baru untuk berbelanja dan
akan menjelajahi sebuah toko
untuk mendapatkan apa yang
mereka inginkan,

METODE PENELITIAN

Variabel penelifan ter-
diri dari variabel demografi dan
bauran pemasaran. WVariabel
demografi meliputi jenis ke-
lamin, pekerjaan, pendidikan
pendapatan, jumiah anggoia
keluarga, umur dan siatus.
Variabel bauran pemasaran
meliputi produk, harga, promo-
si, tempat, distribusi, diskon
dan fasilitas dan variabel pen-
laku meliput frekuensi pem-
belian.
data
menggunakan instrumen pe-

Pengumpulan

nelitian kuesioner. Kuesioner
yang digunakan berbentuk
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pertanyaan ferbuka dan ter-
tutup. Pertanyaan yang ber
hubungan dengan variabel
demografi dalam bentuk per-
Responden
penclitan adalah mahasiswa
Universitas Gunadama.
Sebelum
peneliian disebarkan, terlebih
dahulu dilakukan uji valid&as
dan reliabiitas
yang sudah wvalid selanjutnya
dibagian ke responden dengan
Identifikasi
faklor dilakukan dengan me-

tanyaan terbuka.

kuesioner

Kuesicner

cara wawancara.

lihat ada tdaknya hubungan
antara berbagai faktor dengan
frekuensi  kunjungan
belanjaan menggunakan Ui
hipotesis

pem-

PEMBAHASAN
Uji Validitas dan Reliabilitas
Nilaa korelasi vyang

diperoleh pada up wvaliditas
lebih besar dan nilai r product
mament dengan taraf nyaia
5% dari label validasi. Nilai r
product moment dengan taraf
nyata 5% dan tabel validasi
sebesar 0,361.
dengan demikian valid unfuk
taraf nyata 5%.
Hasil wji

Kuesioner

reliabilitas

koesioner menunjukkan koe-

fisien korelasi reliabilitas pem-

banding sebesar 0432 ko
relasi setiap item pertanyaan
lebih besar dari 0.432, dengan
demikian kuesioner dapat di
nyatakan reliabel _

Karakteristik responden
Responden dalam pe-
neliian ini adalah mahasiswa,
laki-laki 15
orang dan perempuan 15

dengan jumiah

orang. Kisaran umur respon-
den terbanyak adalah 18-22
tahun,
orang sementara 4 orang

yaitu sebanyak 26

mempunyai kisaran umur dari
23-27 tahun,

Alasan responden me-
lakukan kunjungan pembe-
lanjaan semakin  sering
karena sarana dan prasarana
mencapai 76.7. Dilihat dan
kelengkapan produk, 30% dari
responden menyatakan akan
sering melakukan kunjungan
pembelanjaan ke salah satu
foko jka produk / barang yang
djual lengkap. Sebesar 80%
responden menyatakan akan
semakin sering melakukan
kunjungan pembelanjaan jka
Iokasi toko stralegis. Berdasar-
kan kualitas produk, 60%
responden menyatakan akan

lebih sering mengunjungi toko
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yang menjual produk vang
ber-kualitas.
Keamanan dan ke

nyamanan juga menjadi per-
timbangan responden dalam
memutuskan frekuensi kun-
jungan pembelanjaan.  Se-
banyak 90% responden akan
mengunjungi toko yang aman
dan nyaman Ilebih sering

Dilihat dari pelayanan, res-

ponden menyatakan akan me-
lakukan kunjungan pembe-
lanjaan yang lebith sering jika
pelavanan memuaskan. Se-
banyak 2B orang atau 93,3 %
darl responden menyatakan
akan semakin sering me-
lakukan  kumjungan  pem-
belanjaan jika ada diskon.
Responden yang menyaiakan

akan semakin serng ber-

belanja jka harga yang di-
tawarkan terangkau
sama besamya dengan yang

toko

tidak akan memperbanyak
frekuensi
Fesponden

pembelanjaannya.

akan  semakin
sering ber-belanja jka mutu
barang yang ditawarkan toko
bagus dengan per-sentase
60%.

Tabei 1.
Tabel Frekuensi Jawaban Responden
Jawaban| Sarana | Keamanan | Pelayanan | Kelenghapan | Lokasi | Diskon Harga Mutu |
Ya | 23 22 16 10 24 28 15 T
Tidlak 7 8 14 20 [ % | 2 115 12
— L -
Faktor yang Mempengaruhi akan melfakukan pembelanja- binomial, karena jawaban

Frekuensi Pembelian
Identifikasi faktor yang
mempengaruhi dilakikan
menggunakan uji  hipokesis
perbedaan, karena perianyaan
dirancang dengan narasi “saya

an semakin sering jika._."
Responden diminta membesi-
kan jawaban ya atau fidak
untuk seliap pertanyaan yang
diajukan. Uji hipotesis yang
di-gunakan adalah uji

Tabel 2.

hanya ada dua (2). Signffikansi

hasil uji menggunakan uji
hipotesis binomial ditunjukkan

Tabel 2

Signifikansi Uji Menggunakan Binomial

Sarana | Kearmanan | Pelayanan | Kelengkapan | Lokasi | Diskon | Harga | Mutu
Sig. 0.005 0.018 0.658 0.098 0.001 0.000 | 1000 | 0382
Uji hipotesis per yang menjawab “ya” jawab “ya" dan “tidak™
bedaannya dilakukan dengan dan ‘“tidak® wniuk untuk  masing-masing
langkah-langkah berkut masing-masing faktor. faktor.
1. Hp : Tidak ada perbedaan 2. H, : Ada perbedaanantara 3. Taraf nyata uji - 0.05.
antara konsumen konsumen yang men- 4. Wilayah kritik : p<0.05
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5. Hasil perhitungan: Tabel 2
6. keputusan @ tolak H; jka
memenuhi wilayah kritik

Berdasarkan Tabel 2
di atas, ada empat (4) faktor
yang
tersediaan

signifikan, yaitu ke-

sarana |/ pra-
sarana, keamanan dan ke-
nyamanan i toke yang di
strategis tidaknya
lckasi toke dan adanya diskon.
Kesmpulan yang bisa diambil
dan uji hipotesisnya adalah
ada perbedaan frekuensi
kunjungan antara konsumen
yang mempertimbangkan sa-
Kon-

kunjunai,

rana dan prasarana,
sumen yang melakukan kun-
jungan pembelanjaan semakin
senng dengan lengkapaya
sarana /| prasarana adalah
signfikan pada taraf nyata
0.05. Dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa sarana /
prasarana yang disediakan
mempengaruhi frekuensi kun-
jungan pembelanjaan  kon-
Sumen.

Dilihat dari keamanan
dan kenyamanan, ada per-
bedaan signifikan frekuensi
kunjungan pembelanjaan kon-

sumen. HKonsumen akan se-

makin sening berkunjung me-
lakukan pembelanjaan di toko

jika konsumen merasa aman
dan nyaman. Dengan demi-
kian dapat dinyatakan juga
bahwa kemanan dan kenya-

manan mempengaruhi  fre-
kuensi  kunjungan  pem-
belanjaan.

Ui hipotesis  untuk
lokasi menghasilkan peno-

lakan Hy, yang artinya ada
perbedazan frekuensi  kun-
jungan ke toko yang letaknya
sirategis dan yang fidak
strategis. Strategis tdaknva
letak suatu toko dengan de-
mikian dapat dinyatakan mem-
pengarubi frekuensi kunjungan
pembelanjaan. Toko yang le-
taknya strategis akan sering
di-kunjungi konsumen. Hal ini
dapat terjadi karena konsumen
dapat melakukan kunjungan
pembetanjzan sambil lewat
misalnya saal melakukan per-
gantian angkutan umum. Ken-
sumen tidak perlu menye-
diakan wakiu khusus untuk
melakukan pembelanjaan,
Pemberian diskon
juga signifikan memberikan
per-bedaan pada frekuensi
kun-jungan pembelanjaan. Ui
me-nunjukkan bahwa dengan
semakin seringnya diskon,
akan semakin sering juga kon-

sumen melakukan pembe-

lanjaan. Konsumen melaku-
kan pembeianjaan pada saat
mereka mengetahui ada dis-
kon. Dengan demikian dapat
dinyatakan  bahwa
mempengaruhi frekuensi kun-
jungan pembelanjaan kon-

diskon

sumen.

Uji hipotesis menun-
jukkan bahwa faktor pe-
layanan, kelengkapan barang,
harga dan muiu barang yang
dijual di toko tidak mem-
pengaruhi frekuensi kunjungan
pembelanjaan.
tidak akan memperbanyak
kunjungan pembelanjaannya

meskipun pelayanan yang di-

Konsumen

berikan dirasakan memuas-
kan, barang yang dijual leng-
kap, harga barang yang dijual
terjangkau atau mutu barang
vang dijual bagus. Hal ini
dapat terjadi karena kon-
sumen menyadan keempat
faktor tersebut akan mereka
temukan pada semua toko
yang dikunjungi.

PENUTUP

Fakior yang diiden
tifkasi mempengaruhi  fre-
kuensi kunjungan pembelanja-
an adaiah ketersediaan sarana
fprasarana, keamanan dan

kenyamanan di toko yang di-
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kunjungi, sirategis tidaknya
lokasi toko dan adanya diskon
Saranalprasarana yang leng-
kap, lingkungan toko yang
aman dan nyaman, lokasi
yang stralegis dan pemberian
diskon akan memperbanyak
pem-
Faktor

frekuensi  kunjungan
belanjaan konsumen.
pelayanan, kelengkapan ba-
rang, harga dan mutu barang
yang dijual di tidak

frekuensi

toko
mempengaruhi

kunjungan pembelanjaan
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