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Abstrak

Pasar merupakan kumpulan seluruh mbeli dan penjual potensial yang
menyediakan barang tertentu di pasar. Pasar tradisional biasanya menampung

bagai macam penjual, manajemen tanpa perangkat teknologi modern. Tujuan
penelitian ini adalah 1. Untuk menjelaskan daya saing produk yang dijuffjdi pasar
tradisional 2. Untuk menjelaskan pelayanan pedagang pasar tradisional. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Penentuan sampel menggunakan rumus
Slovin diperoleh sampel sejumlah 32 orang. Data diperoleh dari kuisioner,
wawancara, dukumentasi dan observasi. Data yang terkumpul dihitung
menggunakan dengan skor. Hasil penelitian menunjukan bahwa 1. Daya saing
produk yang dijual di pasar tradisional Blimbing kota Malang berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan konsumen 2. Untuk menjelaskan pelayanan pedagang
pasar tradisional Blimbing kota Malang berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
konsumen. Selanjutnya strategi yang perlu adalah: 1. Membangun hubungan lebih
dekat ke hampir semua pelanggannya 2. Yakin bahwa pengunjung pasar tradisional
merupakan pelanggan potensial. 3. Penolakan merupakan bagian dari penjualan,
konsumen yang ditawari, pasti ada yang berminat untuk membeli 4. Melakukan
perencanaan penjualan dengan memilih pelanggan tertentu untuk produk tertentu.
5. Menjelaskan manfaat produk, sehingga membantu meningkatlgfij penjualan. 6.
Memiliki dua segment yang berbeda, yang di juali dengan barang yang sama tetapi
dengan harga yang berbeda, sehingga mendapatkan keuntungan yang berbeda.

Kata kunci: daya saing, pelayanan, pedagang pasar tradisional

Abstract

The market is a collection of all potential buyers and sellers who provide certain goods
on the market. Traditional markets usually accommodate a variety of sellers,
management without modern technological devices. The purpose study is 1. To explain
the competitiveness of prod sold in traditional markets 2. To explain the services of
traditional market traders. Shis study uses a quantitative approach. D ination of
samples using the Slovin formula obtained a sample of 32 people. Data obtained from
questionnaires, interviews, doci tation and observation. The results that 1. The
competitiveness of products sold has a signifi effect on consumer satisfaction 2. To
explain the service of traditional traders has a significant effect on consumer
satisfaction. the strategies are: 1. Building closer relationships to almost all of its
customers 2. Convinced that traditional market visitors are potential customers. 3.
Rejection is part of the sale, the customer offered, there must be interested in buying 4.
Conducting a sales plan by selecting a particular customer for a particular product. 5.
Explain the benefits of the product, thus helping to increase sales. 6. Has two different
segments, which are sold with the same items but at different prices, so that they get
different benefits.

Keywords: Competitiveness, service, traditional market traders
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mNDAHULUAN

Makin maraknya perkembangan pasar modern seperti supermarket,
minimarket, dan hipermarket dikhawatirkan akan menggeser peran pasar
tradisional. Saat ini masyarakat untuk memenuhi kebutuhan rumah tangganya
memilih  pasar modern, terutama masyarakat perkotaan. Walaupun harganya
sedikit mahal, namun kualitas barang lebih baik. Bahkan untuk bebgrapa jenis
barang, harganya lebih murah dari pada pasar tradisional. Pasar merupakan
kumpulan seluruh pembeli dan penjual potensial yang menyediakan barang tertentu
di pasar. Prihatminingtyas, 2016 mengatakan bahwa pasar tradisional merupakan
aset budaya di masyarakat karepa memberikan manfaat yang besar bagi masyarakat
untuk memenuhi kebutuhan. Pasar tradisional biasanya menampung berbagai
macam penjual, dilaksanakan dengan manajemen tanpa perangkat teknologi
modern. Memiliki ciri golongan pedagang menengah kebawah, beberapa pasar
melakukan kegiatan di pasar selama 24 jam, praktis sglama sehari semalam dari
subuh sampai siang atau sore hari berada di pasar. ggar pasar tradisional bisa
bertahan dan berkembang dalam dunia bisnis yang penuh persaingan untuk
mencari konsumen, maka pedagang harus mampu memahami konsumenya secara
menyeluruh, karena konsumen merupakan pasar sasaran suatu produk.

Diterima atau tidaknya produk tergantung persepsi konsumen atas produk
tersebut Jika konsumen merasa produk tersebut dapat memberikan manfaat maka
barang tersebut akan dibeli. Mengingat keberadaan konsumen merupakan faktor
penting untuk mencapai tujuan, maka produsen menyadari betapa pentingnya
peranan konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa untuk menghadapi resiko
kehilangan pelanggan dengan mengabaikan keluhan yang tidak dapat dianggap
remeh. Pasar modern adalah pasar yang menggunakan teknologi modern,
konsumennya dan pedagang dari golongan menengah keatas, hanya sedikit dari
golongan ekonomi bawah, harga yang ditawarkan tertera pada produk, tidak bisa
ditawar dan melakukan pelayanan sendiri. Pada saat tertentu harga di pasar modern
melakukan diskon beberapa produk untuk menarik konsumen. Menurut
Prihatminingtyas, 2014 toko modern merupakan salah satu toko yang menerapkan
sistem manajemen yang baik dan menjaga kebersihan. Prihatminingtyas, 2017
mengatakan bahwa 1. Ada permintaan k memiliki peraturan pemerintah yang
bertindak untuk mengatur keberadaan pasar tradisional dan pasar modern untuk

membuat pasar tradisional berkembang dan berdampingan dengan pasar modern.
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2. Untuk memperkuat posisi penjual pasar tradisional, maka harus menciptakan
hubungan yang baik dan harmonis antara penjual dan lembaga lokal di dalam kota
Malang.

Sedangkan pasar tradisional memiliki potensi besar untuk dikembangkan.
Seiring dengan perkembangan zaman, keberadaan pasar tradisional mulai tersaingi
atau bahkan tergeser oleh adanya bisnis eceran modern. Bisnis eceran atau biasa
disebut dengan pedagang eceran semakin terasa keberadaanya dalam kehidupan
masyarakat sehari-hari. Berbagai maca usat perbelanjaan eceran bermunculan
dengan bermacam bentuk dan ukuran. l'ﬁ}uan dari penelitian ini adalah 1. Untuk
menjelaskan daya saing produk yang dijual di pasar tradisional Blimbing kota
Malang. 2. Untuk menjelaskan pelayanan pedagang pasar tradisional Blimbing kota
Malang.

METODE PENELITIAN

Lokasi penelitian ini di pasar tradisional Blimbing Kota alang. Penelitian
ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Penentuan sampel menggunakan rumus
Slovin diperoleh sampel sejumlah 32 responden. Populasi yang digunakan adalah
konsumen di pasar tradisional kota Malang sejumlah 554 konsumen yang
memenuhi persyaratan. Data diperoleh dari kuisioner, wawancara, dukumentasi
dan observasi. Data yang terkumpul dihitung menggunakan dengan skor. Data yang
sudah terkumpul kemudian diuji dengan gunakan alat pengukur validitas dan
reliabilitas. Menurut Arikunto (2006) validitas adalah suatu ukuran yang
menunjukan suatu instrumen yang valid mempunyai validitas tinggi. Sedangkan
istrumen yang reliabel adalah instrumen yang bila digunakan beberapa kali untuk
mengukur objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama (Sugiyono, 2009).
Variabel penelitian yang terdiri dari variabel independen adalah: daya_saing (X1)
Pelayanan (X2) dan variabel dependent yaitu kepuasan konsumen (Y). Persamaan
regresi dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
variabel independen yaitu daya saing (X1), pelayanan (X2) Terhadap kepuasan

konsumen (Y), adapun rumusnya sebagai berikut: Y= a + b1X1 + b2X2 + e.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil 7
Walaupun mall dan supermarket sudah menjamur di Kota Malang, namun

keberadaan pasar tradisional masih cukup penting di kalangan masyarakat. Sebab,
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pasar trdisional menjadi salah satu roda penggerak perekonomian masyarakat
Kota Malang memiliki pasar tradaonal yang terbesar, yaitu di Pasar Besar kota
Malang dan pasar induk gadang. Selain itu, di beberapa kelurahan juga memiliki
pasar-pasar kecil yang memiliki fungsi yang sama, yaitu sebagai tempat masyarakat
bertransaksi jual beli. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada 32
pedagang di pasar tradisional Blimbing kota Malang, maka diproleh data responden
berupa jenis kelamin, usia, pendidikan, lama usaha, sebagai berikut:

1. Deskripsi jenis kelamin responden.

Tabel 1: Deskripsi jenis kelamin responden.

No Jenis Kelamin Jumlah (orang) Persen (%)

1 Laki-laki 19 59,4

2 Perempuan 13 40,6
Jumlah 32 100

Sumber: Data primer diolah, 2018

Berdasarkan data diketahui bahwa responden lebih dominan berjenis kelamin
laki-laki sejumlah 19 orang atau sejumlah 59,4%, hal tersebut dikarenakan jenis
kelamin laki-laki lebih aktif dan berani dalam mendirikan sebuah usaha, didapatkan
juga sejumlah 13 orang atau sejumlah 40@ berjenis kelamin perempuan, hal ini
membuktikan bahwa perempuan berusaha untuk menambah penghasilan.

2. Deskripsi usia responden.

Tabel 2: Deskripsi usia responden.
_@ Usia Jumlah (orang) Persen (%)
1 20-29 tahun 8 25,0
2 30-39 tahun 7 22,0
3 > 40 tahun 17
Jumlah 32 ﬁ

Sumber: Data primer diolah, 2018

Berdasarkan data diketahui bahwa responden berusia > 40 tahun sejumlah
17 orang atau sejumlah 53,0%, hal ini membuktikan bahwa pedagang yang jualan
sudah berpengalaman dalam mengembangkan usahanya, didapatkan juga sejumlah
8 orang atau sejumlah 25,0% berusia 20-29 tahun dan sejumlah 7 orang atau
sejumlah 22,% berusia 30-39 tahun, pada usia ini pedagang masih produktif.
3. Deskripsi pendidikan responden.
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Tabel 3: Deskripsi pendidikan responden.

No Pendidikan Jumlah (orang) Persen (%)
1 SD 2 6,2

2 SMP 13 40,6

3 SMA 12 37,5

4

S1 5 @6
Jumlah 32 100

Sumber: Data primer diolah, 201

Berdasarkan data diketahui bahwa responden lebih dominan memiliki
pendidikan SMP sejumlah 13 orang atau sejumlah 40,6%, sehingga memahami
untuk mengembangkan wusaha yang bertujuan mendapatkan pendapatan,
didapatkan juga sejumlah 2 orang atau sejumlah 6,2% berpendidikan SD, sejumlah 5
orang atau sejumlah 15,6% berpendidikan S1 dan sejumlah 12 orang atau sejumlah
37,5% berpendidikan SMA, hal ini membuktikan bahwa pendidikan tidak
menghambat seseorang untuk membuka usaha seperti berjualan dipasar.

4, Deskripsilama usaha responden

Tabel 4: Deskripsi lama usaha responden

No Lama Usaha Jumlah (orang) Persen (%)
1 < 5 tahun 13 41,0
2 6-10 tahun 9 28,0
3 > 10 tahun 10
Jumlah 32 g)]

Sumber: Data primer diolah, 2018

Berdasarkan data diketahui bahwa responden memiliki lama menjalankan
usahanya berkisar > 5 tahun sejumlah 13 orang atau sejumlah 41,0%, sehingga
pemilik usaha bisa mengelola usaha dengan baik, sejumlah 9 orang atau sejumlah
28,0% menjalankan usahanya selama 6-10 tahun dan sejumlah 10 orang atau
sejumlah 31,0% menjalankan usahanya selama >10 tahun, semakin lama usaha di
jalankan maka berpeluang mengikatkan pendapatan semakin meningkat.

Pedagang buah yang dijadikan responden yaitu pedagang buah eceran dan
menyiapkan buah langsung makan atau sudah di kupas. Berdasarkan informasi dari
responden diketahui bahwa rata-rata buah yang dibutuhkan untuk di jual seperti

buah nanas, buah pisang, buah pepaya, bengkoang, buah mangga, buah kedondong,
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buah melon dan buah semangka biasanya dipajang di meja dan digantung diatas

meja. Penyimpanan buah di kotak kayu atau ditaruh begitu saja untuk dijual.

Beberapa buah-buahan yang tidak habis terjual, kondisi buah masih bagus, karena

buah-buahan relatif lebih tahan dibanding sayuran baik sayur-sayuran sisa maupun

buah-buahan yang tidak terjual, dijual ke pedagang ini dengan harga lebih murah,
Tabel 5 Diskripsi Pedagang

No Jenis barang yang dijual Jumlah Persen (%)

1 Pedagang buah 9 28

2 Pedagang sayur 10 32

3 Pedagang ikan 7 22

4 Warung makan 6 18
Jumlah 32 100

Sumber data : Pasar tradisional Blimbing

Bagi pedagang sayur, banyaknya pelanggan yang datang memang sebuah
anugerah. Itu artinya dagangannya bakal lebih cepat habis. Laris manis. Tapi,
kebahagiaan itu juga harus bersisian dengan kesusahan di mana para ibu-ibu
berebut ingin dilayani duluan. Berbeda dengan di bank yang para customer diberi
nomor antrian, para pelanggan sayur di sini nggak mau tahu datang duluan atau
belakangan. Pedagang sayur menyediakan berbagai macam sayuran. Pedagang
sayuran ini berjualan dengan menyewa tempat permanen, atau tempat semi
permanen artinya tempat tersebut bisa bongkar pasang atau menggelar di lahan
pasar dengan membeber plastik, tergantung biasanya konsumen lebih senang
belanja sayuran yang sesuai. Sisa sayuran yang tidak terjual, yang biasanya sudah
jelek dan tidak bisa dijual lagi, akan dijual ke pedagang ayam ini, untuk dijadikan
campuran makanan ayam.

Pemasaran hasil perikanan darat dan laut sangat besar artinya dalam
menunjang program peningkatan kopsumsi ikan. Terdapat dua jenis ikan yang dijual
yaitu ikan kering dan ikan segar. Emasaran ikan ditingkat pedagang biasanya
dipajang di meja. Pada umumnya untuk pedagang meja artinya pedagang yang
berjualan secara menetap pada satu tempat pemajangan ikan. Biasanya
menggunakan meja porcelain atau meja kayu yang dilapisi alumunium dengan
kemiringan. Porcelain dan alumunium merupakan bahan yang mudah dibersjhkan.

Penjualan ikan segar memerlukan ketersediaan air mengalir dan bersih. Tidak
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semua ikan yang dipasarkan dipanjang sehingga dibutuhkan kotak pendingin

berbentuk sterofoam box atau fiberglass container, untuk menyimpan sisa ikan bila

tidak terjual.

ﬁung makan merupakan usaha yang menyediakan berbagai hidangan
kepada masyarakat dan menyediakan tempat untuk menikmati hidangan tersebut
serta menetapkan tarif tertentu untuk makanan tertentu dan pelayanannya. Dalam
menjalankan usaha warung makan, penjual membutuhkan bahan produksi berbagai
macam daging seperti daging ayam, sapi, kambing dan ikan dengan perkiraan
pengeluaran pembelian daging Sekitar@i;l 500.000 sampai Rp. 800.000, sedangkan
beras yang di butuhkan untuk di masak_setiap hari sekitar 5-10 kg dan
perlengkapan bumbu lainya menghabiskan%ya Rp. 100.000 sampai Rp. 200.000.
Apabila produk tidak laku dijual maka daging akan di simpan dalam lemari es dan
hari berikutnya di olah menjadi campuran sayur-sayur lain, Resiko bagi warung
makan yaitu sayur dan nasi yang sudah di masak apabila tidak laku akan

mengurangi pendapatan.

Analisis RegresiLinear Berganda
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui besarnya
pengaruh variabel daya saing (Xi), pelayanan (X:) terhadap variabel kepuasan

konsumen (Y). Hasil uji regresilinear berganda diketahui pada tabel berikut:

Tabel 6 Uji Regresi Linear Berganda

Variabel . Keterangan
Unstandardized Coefficients
Constant 12,516 Positif
(X1) 0,691 Positif
(Xz2) 0,549 Positif

Sumber: Data primer diolah, 2018

Berdasarkan tabel 6 dapat dibuat persamaan regresi untuk mengukur
tingkat pengaruh dari iabel daya saing (X;), variabel layanan (X:) terhadap
kepuasan konsumen (Y) persamaan regresi sebagai berikut:

Y:a+bXi+bXote
Y:12,516 + 0,691 X1 + 0,549 X2
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Berdasarkan persamaan regresi dapat diartikan bahwg,_ nilai variabel
kepuasan konsumen (Y) sebesar nilai konstanta sebanyak 12,5 16,E:ngan demikian
makna dari nilai regresi masing-masing variabel sebagai berikut:
Y= wvariabel terikat yang nilainya akan diprediksi oleh wvariabel kepuasan
konsumen (Y) yaitu variabel daya saing (X,), variabel layanan (Xz).
9 = Kkoefisien regresi (X;) sebesar 0,691 menyatakan bahwa variabel daya saing
(X;1) mempunyai pengaruh positif terhadap variabel kepuasan konsumen (Y)
X2 = koefisien regresi (Xz) sebesar 0,549 menyatakan bahwa variabel layanan (Xz)
mempunyai pengaruh posiaterhadap variabel kepuasan konsumen (Y)
Konstanta sebesar 12,516 menyatakan, bahwa jika variabel independen tetap
maka variabel dependen adalah sebesar 12,516. Hasil regresi X1 menunjukkan
variabel daya saing terhadap kepuasan konsumen sebesar 0,691 yang menyatakan
bahwa apabila daya saing terhadap kepuasan konsumen mengalami kenaikan 1 poin
sedangkan variabel lain dianggap tetap, maka variabel kepuasan konsumen akan
mengalami kenaikan sebesar 0,691. Hasil regresi X2 menunjukkan variabel layanan
terhadap kepuasan konsumen sebesar 0,549 yang_menyatakan bahwa apabila
variabel layanan terhadap kepuasan konsumen mengalami kenaikan 1 poin
sedangkan variabel lain dianggap tetap, maka variabel pelayanan akan mengalami

peningkatan sebesar 0,549,

Pembahasan
Strategi yang perlu dikembangkan pedagang pasar tradisional adalah: 1.
Membangun hubungan lebih dekat ke semua pelanggannya 2. Yakin bahwa
pengunjung pasar tradisional merupakan pelanggan potensial. 3. Penolakan
merupakan bagian dari penjualan, konsumen yang ditawari, pasti ada yang berminat
untuk membeli 4. Melakukan perencanaan penjualan dengan memilih pelanggan
dan  produk tertentu. 5. Menjelaskan manfaat produk, sehingga membantu
ningkatkan penjualan. 6. Jika dua segment yang berbeda, jika di jual dengan
@'ang yang sama tetapi dengan harga yang berbeda, akan mendapatkan
keuntungan yang berbeda. Berdasarkan pada penelitian ini variabel daya saing (X1),

variabel layanan (X;) berpengaruh terhadap kepuasan konsumen (Y)

m Prefix - RE Seminar Nasional Hasil Riset




ISSN Cetak :2622-1276 gﬂfmmce on Innovation and Application of Science and Technology (CIASTECH 2018)
ISSN Online : 2622-1284 Universitas Widyagama Malang, 12 September 2018

KESIMPULAN

Dalam rangka meningkatkan daya saing produk yang dijual di pasar
tradisional. Diperlukan penjelasan secara detaill manfaat produk, sehingga
membantu meningkatkan penjualan. Selanjutnya adanya dua segment yang berbeda,
jika barang yang sama dijual tetapi dengan harga yang berbeda, diharapkan
mendapatkan keuntungan yang berbeda juga.

Untuk menjelaskan pelayanan pedagang pasar tradisional, dengan
meningkatkan hubungan yang lebih dekat ke hampir semua pelanggannya.
Pengunjung pasar tradisional merupakan pelanggan potensial. Selanjutnya jika ada
penolakan hal tersebut merupakan bagian dari pelayanan penjualan, konsumen

yang ditawari, pasti ada yang berminat untuk membeli.
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