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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh atribut produk
terhadap Volume Penjualan. Metode statistik yang digunakan adalah metode
statistik deskriptif dan statistik inferensial. Sampel dalam penelitian ini adalah
konsumen Yomart area 5 wilayah 1 Bandung, teknik pengambilan sampel
menggunakan iterasi. Jumlah sampel yang diteliti yaitu 135 orang konsumen
Yomart area 5 wilayah 1 Bandung. Alat analisis dalam penelitian ini

menggunakan analisis regresi ganda.

Kesimpulan penelitian ini diketahui bahwa secara simultan merek,
kualitas pelayanan dan harga berpengaruh signifikan terhadap penjualan.
Secara parsial merek dan harga berpengaruh tidak signifikan terhadap
penjualan sedangkan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap
penjualan Yomart area 5 wilayah 1 Bandung.

Kata Kunci : Atribut Produk, Volume Penjualan.

PENDAHULUAN

Banyak faktor yang berpengaruh
terhadap volume penjualan suatu minimar-
ket. Yomart merupakan salah satu minimar-
ket ternama di Bandung. Tujuan penelitian ini
adalah untuk mengetahui sejauh mana faktor
atribut Yomart yang terdiri dari merek,
kualitas pelayanan dan harga yang ditawar-
kan Yomart berpengaruh terhadap volume
penjualan padaYomart area 5 wilayah 1
Bandung secara parsial dan simultan.

Atribut produk adalah pengembangan
suatu produk atau jasa melibatkan penentuan
manfaat yang akan diberikan Kotler dan
Armstrong (2004 : 347), merek adalah
nama, simbol atau desain, atau kombinasi di
antaranya, yang dimaksudkan untuk meng-
identifikasikan barang dan jasa dari satu
penjual atau sekelompok penjual dan mem-
bedakannya dari barang dan jasa para
pesaingnya Kotler (2002, : 147), kualitas
pelayanan adalah kemampuan perusahaan
dalam memberikan pelayanan yang sesuai
dengan yang dijanjikan kepada pelanggan
Fandy (2007 : 70), harga adalah satuan

moneter atau ukuran lainnya (termasuk ba-
rang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar
memperoleh hak kepemilikan atau penggu-
naan suatu barang atau jasa (Fandy, 2009 :
151). Penjualan itu sendiri adalah jumlah
penjualan yang dapat dicapai dalam periode
tertentu (Kotler, 2002 : 21).

Bisnis ritel adalah penjualan barang
secara eceran pada berbagai tipe gerai seperti
kios, pasar, department store, butik dan lain-
lain (termasuk juga penjualan dengan sistem
delivery service), yang umumnya untuk
dipergunakan langsung oleh pembeli yang
bersangkutan. Bisnis ritel di Indonesia dapat
dibedakan menjadi 2 kelompok besar, yakni
Ritel Tradisional dan Ritel Modern. Ritel
modern pada dasarnya merupakan pengem-
bangan dari ritel tradisional. Format ritel ini
muncul dan berkembang seiring perkemba-
ngan perekonomian, teknologi, dan gaya
hidup masyarakat yang membuat masyarakat
menuntut kenyamanan yang lebih dalam
berbelanja. Ritel modern pertama kali hadir
di Indonesia saat Toserba Sarinah didirikan
pada 1962. Pada era 1970 s/d 1980-an,
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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. Ritel modern
kemudian berkembang begitu pesat saat
pemerintah, berdasarkan Kepres no. 99 th
1998, mengeluarkan bisnis ritel dari negatif
list bagi Penanaman Modal Asing. Sebelum
Kepres 99 th 1998 diterbitkan, jumlah peritel
asing di Indonesia sangat dibatasi. Saat ini,
jenis-jenis ritel modern di Indonesia sangat
banyak meliputi Pasar Modern, Pasar Swala-
yan, Department Store, Boutique, Factory
Outlet, Specialty Store, Trade Centre, dan Mall
/ Supermall / Plaza.

Pertumbuhan ritel modern di Jawa
Barat pada tahun 2011 ini diperkirakan
mencapai 5%-10%. Hal itu terjadi seiring
membaiknya perekonomian Jawa Barat dan
tumbuhnya daya beli masyarakat. Hal terse-
but diungkapkan Sekretaris Umum Asosiasi
Pengusaha Ritel Indonesia (Aprindo) Jabar,
Henri Hendarta kepada “GM”, Selasa (11/1).
Disebutkan, saat ini ritel modern di Jawa
Barat mencapai 1.000 gerai lebih, sementara
untuk Kota Bandung saja 400 gerai. Berdasar-
kan informasi yang beredar, saat ini ada
beberapa pengusaha ritel modern minimar-
ket yang berencana mengembangkan usaha-
nya di beberapa daerah potensial. Seperti
Kab. Bandung, Sukabumi, dan daerah lainnya.
Saat ini, ritel modern terus berkembang.
Terlebih di Jakarta yang terus mengalami
pertumbuhan. Bahkan beberapa ritel modern
asing pun sudah mengembangkan sayapnya
di sana. Namun demikian untuk Jawa Barat,
pengembangan ritel modern asing belum
tampak. Perkembangan jumlah ritel modern
tentunya akan diiringi pertumbuhan omzet.
Pada 2011 omzet ritel modern diperkirakan
tumbuh 12-15% dibandingkan tahun sebe-
lumnya. Hal itu berkaca pada 2010 dengan
pertumbuhan omzet 9 - 14%. Dikatakan, ada
beberapa faktor yang menghambat pertum-
buhan omzet di tahun 2011. Di antaranya
kenaikan harga beberapa komoditas serta
lemahnya daya beli masyarakat sehingga ber-
pengaruh terhadap pendapatan (Aprindo,
2011).

Yomart Minimarket yang disokong
oleh Yogya Minimarketmemiliki 353 cabang
(per bulan April 2011) dengan jumlah pen-
jualan yang berbeda-beda di setiap cabang.
Cabang-cabang Yomart yang tersebar di
seluruh Pulau Jawa dan Jakarta tersebut
memiliki penjualan area yang berbeda-beda.
Ada yang mengalami penurunan maupun
peningkatan penjualan. Area yang terletak di
kota-kota kecil cenderung memiliki penjua-
lan yang tetap disetiap semesternya. Hal ini
berbeda dengan penjualan yang dimiliki oleh
cabang-cabang yang berada di daerah kota
besar seperti Jakarta dan Bandung. Kotamad-
ya Bandung yang dibagi menjadi 2 area dan 4
wilayah terdiri dari 47 cabang banyak yang
terletak di pasar, komplek perumahan dan
pinggir jalan raya.

Penelitian ini dimaksudkan untuk
memperoleh informasi yang diperlukan da-
lam manganalisa, pengevaluasikan dan pen-
jelasan mengenai pengaruh Atribut Yomart
terhadap Penjualan pada Yomart Mini market
Area 5 Wilayah 1 Kota Bandung.

KAJIAN TEORI

Atribut produk adalah pengembangan
suatu produk atau jasa melibatkan penentuan
manfaat yang akan diberikan Kotler dan
Armstrong (2004 : 347), merek adalah
nama, simbol atau desain, atau kombinasi di
antaranya, yang dimaksudkan untuk meng-
identifikasikan barang dan jasa dari satu
penjual atau sekelompok penjual dan mem-
bedakannya dari barang dan jasa para
pesaingnya Kotler (2002, : 147), kualitas
pelayanan adalah kemampuan perusahaan
dalam memberikan pelayanan yang sesuai
dengan yang dijanjikan kepada pelanggan
Fandy (2007 : 70), harga adalah satuan
moneter atau ukuran lainnya (termasuk
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan
agar memperoleh hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa (Fandy,
2009 : 151). Penjualan itu sendiri adalah
jumlah penjualan yang dapat dicapai dalam
periode tertentu (Kotler, 2002 : 21).

Kotler dan Armstrong (2004:347)
menyatakan bahwa : “Atribut produk adalah
pengembangan suatu produk atau jasa
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melibatkan penentuan manfaat yang akan
diberikan”.

Merek menurut Kotler (2002,
147460) adalah “ Nama, tanda, simbol atau
desain, atau kombinasi di antaranya, yang
dimaksudkan untuk mengidentifikasikan ba-
rang dan jasa dari satu penjual atau sekelom-
pok penjual dan membedakannya dari
barang dan jasa para pesaingnya”.

Kualitas pelayanan menurut Fandy,
(2007 : 59) adalah Kualitas jasa pelayanan
adalah tingkat keunggulan yang diharapkan
nasabah dan pengendalian atas tingkat
keunggulan tersebut untuk memenuhi
keinginan nasabah, dengan kata lain ada 2
faktor utama yang mempengaruhi kualitas
pelayanan bank yaitu : harapan nasabah
(Expectation) dan kinerja bank yang dirasa-
kan nasabah (Performance).

Harga adalah satuan moneter atau
ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa
lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh
hak kepemilikan atau penggunaan suatu
barang atau jasa (Fandy, 2007 : 151).

Pengertian Fungsi penjualan menurut
(Basu Swasta dan Ibnu Sukotjo, 2002 :
183) adalah “Merupakan sumber pendapa-
tan yang diperlukan untuk menutup ongkos-
ongkos dengan harapan bisa mendapatkan
laba”.

Hipotesis

1. Terdapat pengaruh signifikan Atribut
produk (merek, kualitas jasa dan harga)
terhadap Penjualan MinimarketYomart di
Kota Bandung secara simultan.

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan
Atribut Produk (merek, kualitas jasa dan
harga) terhadap Penjualan Pada Minim-
arket Yomart di Kota Bandung secara
parsial.

Hasil Penelitian
Hasil pengujian statistic adalah
sebagai berikut :

Y =3933+0,079X,+0.713.X, + 0,120 X,

Dari persamaan regresi diatas dapat
dilihat bahwa koefisien regresi (i) untuk

variabel Merek (X1) Kualitas pelayanan (X2)
dan Harga (X3) bertanda positif, artinya
variabel tersebut berpengaruh positif terha-
dap Volume Penjualan (Y).

Variabel Kualitas (X2) memiliki nilai
koefisien regresi ({3i) terbesar yaitu 0,713 ini
menunjukkan bahwa setiap peningkatan
variabel Kualitas Pelayanan (X2) satu satuan
nilai akan meningkatkan Volume Penjualan
0,713 satuan nilai, dengan asumsi variabel
lainnya konstan.

Variabel Harga (X3) memiliki nilai
koefisien regresi (f3i) terbesar kedua yaitu
0,120 ini menunjukkan bahwa setiap pening-
katan variabel Harga (X3) satu satuan nilai
akan meningkatkan Volume Penjualan 0,120
satuan nilai, dengan asumsi variabel lainnya
konstan.

Variabel Merek (Xi1) memiliki nilai
koefisien regresi (3:) terkecil yaitu 0,079. Hal
ini menunjukkan bahwa setiap peningkatan
variabel Merek (X1) satu satuan nilai akan
meningkatkan Volume Penjualan 0,079
satuan nilai, dengan asumsi variabel lainnya
konstan.

Variabel yang memiliki pengaruh
terbesar terhadap Volume Penjualan adalah
Kualitas pelayanan (X2) yaitu sebesar 71,3%,
secara terperinci indikator kualitas pelaya-
nan berada dalam kategori baik, bobot rata-
rata yang paling baik yaitu Keandalan dan
Daya tanggap dengan presentase 20,4%
dengan bobot 343 dari total bobot indikator
Kualitas, karena indikator ini yang paling
baik, maka pihak manajemen harus terus
mempertahankan program-program yang
berkaitan dengan keandalan dan daya
tanggap. Indikator lainnya di dalam variabel
kualitas pelayanan yaitu jaminan yang
memiliki presentase 20% dengan bobot 337,
empati yang memiliki presentase 19,9%
dengan bobot 336 dan bukti fisik yang
memiliki presentase sebesar 19,3% dengan
bobot 325 harus dipertahankan dan diting-
katkan oleh perusahaan supaya kualitas baik
yang dimiliki Yomart akan lebih baik lagi
sehingga dapat mempegaruhi terhadap
penjualan Yomart.

Variabel tertinggi setelah kualitas
pelayanan adalah variabel harga yang
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memiliki kategori menarik. Indikator Harga
yang paling besar nilai pembobotannya
adalah potongan harga yang memiliki presen-
tase 34,8% dengan bobot 349. Indikator daya
saing harga memiliki presentase sebesar
32,8% dengan bobot 329, sedangkan bobot
yang paling rendah adalah syarat pembaya-
ran yang memiliki presentase 32,4% dengan
bobot 323.

Sedangkan variabel merek memiliki
pengaruh terkecil dibandingkan dengan
variabel kualitas dan harga. Indikator Merek
yang paling besar nilai pembobotannya
adalah manfaat yaitu sebesar 302 dengan
presentase 33,5% dengan kategori sedang.
Indikator keistimewaan memiliki presentase
33,3% dengan bobot sebesar 300, sedangkan
bobot yang paling kecil yaitu Jasa Tertentu
dengan bobot 299 dan memiliki resetase
33,2%. Pihak manajemen perusahaan harus
memperbaiki variabel harga dan merek
dengan tetap mempertahankan dan mening-
katkan variabel kualitas pelayanan agar bisa
meningkatkan volume penjualan.

Variabel merek (X1) dan harga (X2)
tidak signifikan mempengaruhi terhadap
penjualan di Yomart area 5 wilayah 1 dikare-
nakan merek dan harga yang ditawarkan di
Yomart tidak jauh berbeda dengan minimar-
ket lainnya sehingga para konsumen lebih
mementingkan kualitas pelayanan dari
minimarket tersebut yang memiliki ciri
khusus di setiap minimarket dan tidak bersi-
fat umum.

Rekomendasi

Disarankan untuk perusahaan agar
meningkatkan indikator yang memiliki bobot
yang rendah pada variabel yang signifikan.

1. r-hitung yang tinggi menunjukkan bahwa
indikator tersebut mencerminkan paling
kuat arah atau konsep variabelnya diban-
dingkan indikator lain yaitu variabel kua-
litas pelayanan pada bobot keandalan dan
daya tanggap sehingga meningkatnya
indikator tersebut diharapkan nilai varia-
belnya meningkat

2. Rata-rata bobot yang rendah menunjuk-
kan perhatian perusahaan terhadap kese-

luruhan indikator pada variabel tersebut
masih kurang,

Berdasarkan gambar diatas, maka
penulis mengusulkan/memberikan saran ke-
pada perusahaan adalah sebagai berikut :

1. Perusahaan : Secara umum harus lebih
memperhatikan kualitas khususnya pada
indikator keandalan dan daya tanggap ka-
rena mempunyai r-hitung terbesar dan
lebih tinggi dari r-tabel, begitu juga pada
indikator empati karena mempunyai
bobot yang terendah dibandingkan
dengan indikator yang lain, sedangkan
harga dan merek harus mendapat perha-
tian juga walaupun nilainya kecil teruta-
ma pada indikator manfaat dan potongan
harga karena mempunyai nilai r-hitung
terendah dibandingkan dengan yang lain.

2. Peneliti : Didalam penelitian ini terdapat
variabel independent lain yang mungkin
bisa mempengaruhi volume penjualan
yang tidak dilibatkan dalam penelitian ini,
maka untuk peneliti selanjutnya supaya
diteliti variabel lain tersebut
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