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RINGKASAN

Pendahuluan

Dewasa ini persaingan dalam dunia usaha semakin meningkat seiring
dengan masuknya era globalisasi. Tingkat persaingan ini tidak hanya terjadi pada
industri jasa saja tetapi juga pada industri manufaktur. Persaingan yang ketat pada
agen atau distributor juga berlaku seiring dengan banyaknya distributor. Terlebih
lagi hal yang tidak boleh diabaikan adalah persaingan antar pengecer kecil.

Setiap perusahaan selalu berusaha agar produk yang dipasarkannya dapat
terjual atau dibeli oleh pengecer (peritel) dan konsumen akhir dengan tingkat
harga yang memberikan keuntungan perusahaan secara jangka panjang. Hal ini
didasart olch adanya fakta bahwa pengecer (peritel) dalam melakukan pembelian
umumnya memilih produk dengan harga yang bersaing atau memilih dengan
harga yang lebih murah yang nantinya dapat dijual kembali dengan harga yang
dapat dijangkau atau dibeli oleh konsumen akhir. Seperti yang diungkapkan oleh
Assauri (1992:138) bahwa tujuan para pembeli pada pasar pedagang adalah untuk
mendapatkan keuntungan (laba), sehingga pengecer (peritel) berusaha untuk
membeli produk dengan harga yang relatif murah dan menjualnya dengan harga
yang lebih tinggi dengan menambahkan pelayanan (service) yang mereka berikan,

Pemilihan dan penentuan merchandise atau barang yang diperdagangkan
yang akan dijual oleh peritel/ bukan suatu hal yang mudah karena kesalahan dalam
memilih merchandise atau barang yang diperdagangkan akan memperlambat atau
menghambat usaha dagang peritel. Hal ini dapat diartikan bahwa pemilihan
merchandise yang salah dapat menimbulkan kerugian. Oleh karena pengaruh
merchandise sangat besar terhadap kelancaran usaha dagang perifel, maka
masalah pemilihan merchandise atau produk yang akan dijual ini harus benar-
benar dipertimbangkan. Dalam hal int peritel harus memperhatikan faktor-faktor
yang sangat mempengaruhi dalam pemilihan merchandise atau produk yang akan
dijual.

‘Dalam Focus Group Disscusion (FGD) yang telah dilakukan terhadap
retailer atau peritel seperti grosir, semi grosir dan warung di area Surabaya
dengan total responden sebanyak 30 outlet pada bulan Januari 2008, peneliti
mendapatkan informasi bahwa rerailer atau peritel dalam pemilihan merchandise
atau barang yang akan dijual dipengaruhi oleh permintaan konsumen, harga
produk, product delivery, kualitas pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan,
hadiah, salesman, sistem pembayaran, iklan, produsen, kualitas produk, kemasan
produk, demo produk, diskon, dan sampel produk.

Sehubungan dengan pentingnya faktor-faktor tersebut, maka peneliti
bermaksud melakukan penelitian dengan judul: “FAKTOR-FAKTOR YANG
MEMPENGARUHI PERITELS DALAM MENJUAL SUATU PRODUK DI
SURABAYA™.

Perumusan Masalah

1. Apakah permintaan konsumen, harga produk, product delivery, kualitas
pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman, sistem
pembayaran, ikian, produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo produk,
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diskon, dan sampel produk mempengaruhi peritels dalam menjual suatu
produk di Surabaya?.

2. Kelompok faktor mana yang berpengaruh secara simultan dan kelompok
faktor mana yang berpengaruh secara parsial terhadap keputusan refailer
dalam menjual suatu produk di Surabaya?.

Tujuan Penelitian

1. Untuk menganalisis pengaruh faktor permintaan konsumen, harga produk,
product delivery, kualitas pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan, hadiah,
salesman, sistem pembayaran, iklan, produsen, kualitas produk, kemasan
produk, demo produk, diskon, dan sampel produk terhadap keputusan retailers
dalam menjual suatu produk di Surabaya.

2. Untuk menganalisis kelompok faktor yang berpengaruh secara simultan dan
secara parsial terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya.

Hipotesis

1. Faktor permintaan konsumen, harga produk, product delivery, kualitas
pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman, sistem
pembayaran, iklan, produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo produk,
diskon, dan sampel produk mempengaruhi retailers dalam menjual suatu
produk di Surabaya.

2. Dari 16 faktor penelitian, terdapat kelompok faktor yang berpengaruh secara
simultan dan parsial terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk
di Surabaya.

Rancangan Penelitian
Rancangan penelitian ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif dengan
menggunakan analisis faktor dan analisis regresi.

Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel

Populasi yang diteliti dalam penelitian ini adalah seluruh refailer yang masih aktif
melakukan aktifitasnya dalam jual beli. Jumlah sampel yang digunakan adalah
sebanyak 85 (delapan puluh lima) responden dengan menggunakan dasar teori
yang diungkapkan oleh Maholtra (1996:647).

Variabel Penelitian

Identifikasi variabel-variabel penelitian yang dibagi dalam 2 kategori, yaitu:
variabel bebas dan variabel terikat. Variabel terikat adalah “keputusan rerailer
dalam menjual suatu produk di Surabaya”. Variabel bebas terdini dari 16 faktor
yang didapatkan dalam FGD, yaitu permintaan konsumen, harga produk, product
delivery, kualitas pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman,
sistem pembayaran, iklan, produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo
produk, diskon, dan sample.

Cara Analisis Data

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah untuk menguji hipotesis I
teknik analisis data dengan menggunakan analisis regresi berganda, sedangkan
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untuk menguji hipotesis II teknik analisis data dengan menggunakan analisis
faktor.

Analisis Hasil Penelitian

Berdasarkan pengujian analisis regresi Berganda, karena F piung > F bl yaitu
6,954 > 0,4655, maka H ditolak pada tingkat signifikansi 5 % dengan df regresi =
15 dan df residual 69. Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa semua variabel
bebas yang terdiri dari permintaan konsumen, harga produk, product delivery,
kualitas pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman, sistem
pembayaran, iklan, produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo produk,
dan diskon memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan retailer dalam
menjual suatu produk di Surabaya.

Berdasarkan analisis faktor, dari lima belas variabel penclitian dapat direduksi

menjadi 4 kelompok faktor yang mempengaruhi rerailers dalam menjual suatu

produk atau merchandise di Surabaya dengan total variabilitas sebesar 69,826%.

Keempat faktor tersebut adalah:

a. Faktor I terdiri atas variabel sistem pembayaran, produsen, kualitas produk,
kemasan produk, demo produk, dan diskon.

b. Faktor II terdiri atas variabel kualitas pelayanan, waktu kunjungan, dan
keuntungan.

c. Faktor III terdin atas variabel hadiah, salesman, dan iklan.

d. Faktor IV terdiri atas variabel permintaan konsumen, harga produk, dan
product delivery.

Berdasarkan hasil di atas, dengan melihat variabel-variabel yang
membentuk faktor 1, maka faktor I ini dapat diberi nama variabel baru intern
produk. Faktor 2 dapat diberi nama variabel baru kebijakan perusahaan. Faktor
3 dapat diberi nama variabel baru daya tarik penjualan. Sedangkan faktor 4
dapat diberi nama variabel baru penilaian konsumen.

Hasil analisis regresi untuk mengetahui pengaruh dari keempat kelompok fakior
baru (intern produk, kebijakan perusahaan, daya tarik penjualan, dan penilaian
konsumen) terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya
diperoleh bahwa keempat variabel bebas yaitu variabel intern produk, kebijakan
perusahaan, daya tarik penjualan, dan penilaian konsumen berpengaruh secara
parsial terhadap keputusan refailer dalam menjual suatu produk. Variabel yang
mempunyai pengaruh dominan terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu
produk adalah kebijakan perusahaan, hal ini dapat diketahui dari nilai t hitungnya
yang lebih besar dibanding nilai tniung variabel bebas lainnya.

Kesimpulan

1. Berdasarkan hasil analisis regresi berganda diketahui bahwa faktor permintaan
konsumen, harga produk, product delivery, kualitas pelayanan, waktu
kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman, sistem pembayaran, iklan,
produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo produk, dan diskon
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan retailer dalam menjual
suatu produk di Surabaya, dengan nilai signifikansi 0,000 (p < 0,05). Besarnya
prosentase pengaruh faktor permintaan konsumen, harga produk, product



delivery, kualitas pelayanan, waktu kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman,

sistem pembayaran, iklan, produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo

produk, dan diskon terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk

di Surabaya sebesar 60,2%. Keeratan hubungan antara seluruh lima belas

variabel atau lima belas faktor terhadap keputusan rergiler dalam menjual

suatu produk di Surabaya (Y) sebesar 0,673 atau 67,3 %.

. Berdasarkan hasil analisis faktor, dari lima belas faktor yang diteliti dapat di

kelompokan menjadi empat kelompok faktor yang mempengarvhi peritels

dalam menjual suatu produk di Surabaya. Keempat kelompok faktor tersebut
adalah sebagai berikut:

a. Faktor I terdiri atas variabel sistem pembayaran, produsen, kualitas
produk, kemasan produk, demo produk, dan diskon, dengan nilai eigen
sebesar 6,281. Faktor I ini dinamakan faktor intern produk.

b. Faktor II terdiri atas variabel kualitas pelayanan, waktu kunjungan, dan
keuntungan, dengan nilai eigen sebesar 1,721. Faktor II ini dinamakan
faktor kebijakan perusahaan.

¢. Faktor III terdiri atas variabel hadiah, salesman, dan iklan, dengan nilai
eigen sebesar 1,309. Faktor III ini dinamakan faktor daya tarik penjualan.

d. Faktor IV terdiri atas variabel permintaan konsumen, harga produk, dan
product delivery, dengan nilai eigen sebesar 1,163. Faktor IV ini
dinamakan faktor penilaian konsumen.

Dan hasil dari analisis regresi berganda diketahui bahwa keempat kelompok
faktor berpengaruh signifikan secara simultan terhadap keputusan retailer
dalam menjual suatu produk di Surabaya. Hubungan antara variabel bebas
secara bersama-sama intern produk, kebijakan perusahaan, daya tarik
penjualan, dan penilaian konsumen dengan keputusan retailer dalam menjual
suatu produk di Surabaya adalah kuat atau erat yaitu sebesar 0,673. Hasil
pengaruh keempat kelompok faktor secara parsial adalah:

a. Faktor intern produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan signifikan 0,001
(p<0,05). Besarnya pengaruh faktor intern produk terhadap keputusan
retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya adalah 13,18%.

b. Faktor kebijakan perusahaan berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan refailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan
signifikan 0,000 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor kebijakan perusahaan
terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya
adalah 24.21%.

c. Faktor daya tarik penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan retailer dalam menjual suatn produk di Surabaya, dengan
signifikan 0,000 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor daya tarik penjualan
terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya
adalah 22,94%.

d. Faktor penilaian konsumen berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan refailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan
signifikan 0,030 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor penilaian konsumen
terhadap keputusan refailer dalam menjual suatu produk di Surabaya
adalah 5,76%.



Dari keempat kelompok faktor tersebut yang mempunyai pengaruh paling
dominan terhadap keputusan rerailer dalam menjual suatu produk di Surabaya
adalah faktor kebijakan perusahaan, dengan nilai korelasi terbesar yaitu 0,492.

Saran

a. Bagi pihak produsen produk tertentu sebaiknya terus meningkatkan usaha
pemasaran atau penjualan produknya pada peritels dengan lebih
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi retailers dalam menjual
suatu produk atau merchandise khususnya di kota Surabaya schingga nantinya
dapat meningkatkan besarnya volume penjualan produk tersebut.

b. Melakukan proses analisis faktor serupa terhadap responden dengan
karakteristik dan jumlah sampel yang lebih luas sehingga dapat memperoleh
informasi yang bermanfaat untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang
mempengaruhi konsumen. Dengan informasi tersebut maka pihak produsen
dapat memperbaiki strategi promosi dan meningkatkan kualitas serta layanan
penjualan pada konsumen.

c. Dalam penelitian selanjutnya variabel bebas yang akan diteliti tidak di batasi
hanya pada kepentingan produsen saja namun dapat di kembangkan lagi
schingga dapat mencakup peranan dari konsumen sebagai end user dalam
mempengaruhi keputusan Retailer dalam menjual suatu produk.
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ABSTRAK

Pemilihan dan penentuan merchandise atau barang yang diperdagangkan
yang akan dijual oleh perifel bukan suatu hal yang mudah karena kesalahan dalam
memilih merchandise atau barang yang diperdagangkan akan memperlambat atau
menghambat usaha dagang peritel. Dalam hal ini peritel harus memperhatikan
faktor-faktor yang sangat mempengaruhi dalam pemilihan merchandise atau
produk yang akan dijual. Oleh karena itu tujuan dari penelitian ini adalah untuk
menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi peritels dalam menjual suatu
produk di Surabaya dan menganalisis faktor mana yang berpengaruh secara
simultan dan parsial terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya.

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif kuantitatif
dengan menggunakan analisa regresi dan analisis faktor. Pengumpulan datanya
dengan penyebaran kuesioner kepada 85 rerailer yang masih aktif melakukan
aktifitasnya dalam jual beli sebagai sample penelitian. Metode pengukuran data
dengan menggunakan skala Likert. Teknik analisa yang digunakan adalah analisis
faktor dan analisis regresi berganda.

Berdasarkan hasil analisis regresi berganda diketahui bahwa faktor
permintaan konsumen, harga produk, product delivery, kualitas pelayanan, waktu
kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman, sistem pembayaran, iklan, produsen,
kualitas produk, kemasan produk, demo produk, dan diskon memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan refailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya, dengan nilai R’ sebesar 60,2% dan signifikansi 0.000 (p < 0,05).
Berdasarkan hasil analisis faktor, dari lima belas faktor didapat empat kelompok
faktor yang mempengaruhi peritels dalam menjual suatu produk di Surabaya,
yaitu Faktor I (faktor intern produk), Faktor II (faktor kebijakan perusahaan),
Faktor III (faktor daya tarik penjualan), dan Faktor IV (faktor penilaian
konsumen). Secara simultan keempat kelompok faktor berpengaruh signifikan
terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan nilai
R? sebesar 0,453. Secara parsial, faktor kebijakan perusahaan memberikan
pengaruh yang paling dominan terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu
produk di Surabaya dengan nilai prosentase hubungan sebesar 24,21%.

Kata Kunci: faktor-faktor pemilihan merchandise oleh peritels
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