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PENDAHULUAN

Pada era globalisasi sekarang ini, persaingan dalam dunia usaha sangatlah ketat.
Banyak bermunculan usaha-usaha baru baik itu usaha dalam bidang jasa maupun
bergerak di bidang produksi. Dalam menghadapi hal ini maka setiap perusahaan harus
terus meningkatkan kualitas produk atau jasanya, agar dapat bersaing dan dapat memilki
produk atau jasa yang bermutu. Untuk itu setiap perusahaan harus perlu merancang
strategi untuk mencapai tujuan perusahaan. Salah satunya adalah perusahaan yang
bergerak di bisnis ritel.

Dari tahun ke tahun bisnis ritel mengalami pertumbuhan yang cukup pesat,
terutama ritel modern seperti minimarket, supermarket, hypermart dan ritel lainnya
semakin berkembang dan bersaing sangat ketat dalam memperebutkan pelanggan.
Menurut Kotler (2019) dalam meningkatkan persaingan masing-masing perusahaan
harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan menampilkan produk yang
terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan
berubah ubah sesuai dengan perilaku pembelian.

Meningkatnya persaingan di dunia bisnis mengharuskan produsen untuk unggul
dalam persaingan. Setiap perusahaan selalu berusaha agar dapat memenangkan
persaingan yang ada. Perusahaan yang mampu bersaing dalam hal ini adalah
perusahaan yang dapat tetap menjaga keberlangsungan usaha. Setiap produsen
harus mampu berinovasi untuk meningkatkan penjualan produk mereka. Terdapat
berbagai cara yang telah di lakukan produsen untuk memperkenalkan dan menarik
perhatian konsumen, salah satunya adalah dengan melakukan pemasaran. Pemasaran
adalah salah satu kegiatan produk yang perlu dilakukan perusahaaan baik itu perusahaan
barang atau jasa dalam upaya untuk mempertahankan kelangsungan hidup usahanya.
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Hal tersebut disebabkan karena pemasaran merupakan salah saatu kegiatan perusahaan,
dimana secara langsung berhubungan dengan konsumen.

Untuk membuat produknya lebih unggul dibandingkan dengan merk lain. Maka
kegiatan pemasaran yang baik dan tepatlah yang memegang peranan yang penting
dalam menunjang kelangsungan usaha dan perkembangan suatu perusahaan. Dengan
kata lain, pihak produsen harus mampu merebut hati konsumen akan hasil produksi
yang dijual dan berupaya untuk memuaskan kebutuhan konsumennya. Dalam
memahami prilaku konsumen tentu tidak mudah karena konsumen mempunyai sifat
yang berbeda-beda.

Perilaku pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena
preferensi dan sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Selain itu konsumen berasal
dari beberapa segmen, sehingga apa yang diinginkan dan dibutuhkan juga berbeda.
Masih terdapat banyak faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Produsen perlu memahami perilaku konsumen terhadap produk atau merek yang ada di
pasar, selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk membuat konsumen tertarik
terhadap produk yang dihasilkan sehingga mengambil keputusan pembelian atas produk
tersebut.

Menurut Tjiptono (2017), keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana
konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek
tertentudan mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternativ tersebut dapat
memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.
Konsumen akan memilih suatu produk yang lebih dikenalnya (diketahuinya)
dibandingkan dengan membeli suatu produk yang belum pernah dikenalnya sama sekali
(Huwaida, 2017).

Di tengah persaingan usaha ritel yang semakin meningkat dan perilaku pembelian
konsumen yang berbeda-beda tersebut, maka setiap perusahaan harus memperhatikan
apa saja yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian ulang produk mereka, salah
satunya adalah memperhatikan persepsi konsumennya. Karena dengan melakukan hal
tersebut, diyakini bahwa perusahaan akan mampu pula mempertahankan konsumennya.
Dengan menanamkan persepsi yang baik secara subjektif kepada konsumen saat
konsumen mengkonsumsi produk atau jasa yang ditawarkan, maka konsumen akan
berpeluang dalam melakukan pembelian ulang terhadap produk atau jasa itu kembali
(Jamaluddin, 2020).

Perilaku pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena
preferensi dan sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Selain itu konsumen berasal
dari beberapa segmen, sehingga apa yang diinginkan dan dibutuhkan juga berbeda.
Masih terdapat banyak faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Produsen perlu memahami perilaku konsumen terhadap produk atau merek yang ada di
pasar, selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk membuat konsumen tertarik
terhadap produk yang dihasilkan. Oleh karenanya, persepsi konsumen memegang
peranan penting dalam konsep penentuan posisi perusahaan, karena manusia
menafsirkan suatu produk atau merk melalui persepsi (Jafrizal, 2020).

Menurut Schiffman dan Kanuk (dalam Sardanto dan Ratnanto, 2016)
mendefinisikan persepsi sebagai sebuah sikap atau perilaku sesorang atau konsumen
yang ditunjukan dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan
menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan untuk mendapatkan kepuasan
dalam memenuhi kebutuhan mereka. Sedangkan Menurut Robbin dan Judge (dalam
Kridani, 2020), persepsi merupakan suatu proses dimana individu mengorganisasikan
dan menginterpretasikan kesan sensorik mereka untuk memberi arti pada lingkungan
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mereka. Konsumen yang memilih produk secara kritis dapat mengambil keputusannya
dalam membeli produk secara tepat.

Banyak hal yang bisa menjadi pembentuk persepsi seorang konsumen. Putri
(2016) menyatakan faktor-faktor seperti lingkungan fisik, kepuasan pelanggan, kualitas
layanan, preferensi merek, kualitas produk, nilai yang dirasakan (perceived value), dan
harga dapat mempengaruhi persepsi konsumen sehingga akan mempengaruhi keputusan
membeli ulang suatu produk.

Minimarket Parabot Mart adalah salah satu perusahaan ritel di Kabupaten
Sumbawa yang menjual beraneka ragam peralatan rumah tangga. Minimarket Parabot
Mart menjadi pilihan masyarakat untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Hal ini
disebabkan karena minimarket lebih dekat dengan masyarakat luas. Minimarket
memiliki karateristik dan strategi yang hampir sama satu dengan yang lainnya terutama
Indomaret. Indomaret merupakan jaringan minimarket yang memiliki gerai yang sangat
luas.

Konsumen memilih berbelanja keperluan sehari-harinya di Minimarket Parabot
Mart setelah melewati proses interaksi antara strategi pemasaran pengecer dan
karakteristik individual dari pembeli. Konsumen memilih atau membandingkan
minimarket yang ingin mereka kunjungi sesuai dengan persepsi mereka. Penilaian
konsumen dalam suatu pembelian di pengaruhi oleh kepentingan diri sendiri yang
dirasakan atau ditimbulkan oleh kondisi pilihan yang harus diputuskan guna
menetapkan pilihan yang tepat atas produk yang dibutuhkan.

Sehubungan dengan penilaian konsumen, setiap perusahaan yang bergerak
dibidang pemasaran produk, selalu berupaya untuk menetapkan harga dan produk yang
berkualitas untuk dipasarkan kepada konsumen untuk mengantisipasi selera konsumen
yang selalu berubah-ubah. Selain itu, produk yang dipasarkan kepada konsumen tidak
selamanya dapat diterima atau dibeli secara langsung karena proses pembelian
konsumen membutuhkan keputusan yang tepat sehingga produk-produk yang dibeli
dapat dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhannya.

METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif, yaitu penelitian yang
bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara dua variabel atau lebih (Husein Umar,
2019). Dalam penelitian ini, penulis mengkaji pengaruh persepsi konsumen terhadap
keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar. Adapun
desain penelitian ini disajikan dalam gambar berikut ini.

[ Persepsi Konsumen (X) ]—»[ Keputusan Pembelian (YY) ]

Gambar 1. Desain Penelitian

Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Data
kuantitatif menurut Kuncoro (2018) adalah data yang berupa angka atau skala numerik.
Data kuanlitatif pada penelitian ini berupa tanggapan responden dalam menjawab
kuesioner yang diberikan terkait permasalahan yang diteliti.

Data pada penelitian ini diperoleh dari sumber primer. Menurut Siregar
(2017), data primer adalah data asli yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti untuk
menjawab masalah penelitiannya. Data primer pada penelitian ini diperoleh secara
langsung dari responden penelitian melalui kuesioner.
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Populasi dan Sampel

Populasi Muri Yusuf (2017) mengatakan populasi adalah seluruh subjek di dalam
wilayah penelitian dijadikan subjek penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah
selurun konsumen atau pelanggan yang berbelanja di Minimarket Parabot Mart
Sumbawa Besar yang jumlahnya tidak diketahui secara pasti.

Sedangkan sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dipunyai oleh
populasi (Arikunto, 2017). Mengingat populasi dalam penelitian ini jumlahnya tidak
diketahui secara pasti, maka pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan
pendekatan non-probability sampling dengan jenis sampling insidental. Sampling
insidental merupakan teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja
yang secara kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai
sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data
(Sugiyono, 2017). Dengan demikian, sampel dalam penelitian ini adalah konsumen
yang pernah membeli produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar yang
berjumlah 100 responden.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan melalui angket atau kuesioner.
Kuesioner menurut (Sujarweni, 2019) merupakan suatu instrumen pengumpulan data
yang dilakukan dengan cara memberikan beberapa pernyataan atau pertanyaan tertulis
kepada para responden untuk mereka jawab. Pemberian skor menggunakan skala likert,
yaitu skala yang digunakan untuk mengukur sikap seseorang mengenai sebuah objek
dalam penelitian (Sujarweni, 2019). Dalam penelitian ini, skala likert terdiri lima
jawaban yang mengandung variasi nilai untuk mengukur sikap dan pendapat responden,
yaitu skala 1 = Sangat Tidak Setuju, skala 2 = Tidak Setuju, skala 3 = Netral, skala 4 =
Setuju, skala 5 = Sangat Setuju.

Teknik Analisis Data

Analisis data dilakukan dengan teknik analisis regresi linear sederhana. Teknik
analisis ini dimaksud untuk mengetahui pengaruh persepsi konsumen terhadap
keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar. Selain itu,
dilakukan pula pengujian hipotesis parsial (uji t), dan uji koefisien determinan (R?).
Dalam penelitian ini, data-data dianalisis dengan menggunakan software pengolahan
statistik SPSS (Statistical Package for The Social Science) versi 16.0 (Ghozali, 2018).

HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Analisis Regresi Linear Sederhana
Analisis regresi sederhana dalam penelitian ini digunakan untuk menguji
pengaruh persepsi konsumen (X) terhadap keputusan pembelian produk pada
Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar (Y). Berdasarkan hasil pengujian
koefisien regresi dengan bantuan aplikasi SPSS, diperoleh hasil yang disajikan pada
tabel berikut.
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Tabel 1. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Sederhana
Coefficients?
Unstandardized |Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 6.978 2.215 3.150 .003
Persepsi Konsumen .705 .089 .760 7.943 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS 16.0 (data diolah), 2022.
Berdasarkan tabel tersebut, maka persamaan regresi linear sederhana pada
penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:

Y=a+pBX+e
Keputusan Pembelian = 6.978 + 0.705 (Persepsi Konsumen) + e

Persamaan regresi linear sederhana pada penelitian ini dapat diinterpretasikan
sebagai berikut:

a. Nilai constanta (a) sebesar 6.978, hal ini menunjukan bahwa apabila persepsi
konsumen bernilai konstan (0), maka nilai konsisten keputusan pembelian produk
pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar () adalah sebesar 6.978.

b. Nilai B adalah sebesar 0.705 dan bernilai positif. Nilai positif menunjukkan
hubungan searah. Artinya, jika nilai persepsi konsumen (X) mengalami kenaikan
sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot
Mart Sumbawa Besar (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 0.705. namun hal
demikian berlaku pula sebaliknya.

. Uji Hipotesis Parameter Parsial (Uji-t)

Uji-t pada penelitian ini digunakan untuk melihat signifikan pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat. Variabel bebas pada penelitian ini adalah persepsi
konsumen (X), sedangkan variabel terikatnya adalah keputusan pembelian produk
pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar (Y). Variabel bebas dikatakan
memiliki pengaruh terhadap variabel terikat, jika nilai thiung lebih besar dari pada
nilai twpel. Berikut disajikan hasil perhitungan uji t menggunakan bantuan aplikasi
SPSS.

Tabel 2. Hasil Hipotesis Parameter Parsial (Uji-t)

Coefficients?

Unstandardized [Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 [ (Constant) 6.978 2.215 3.150 .003
Persepsi Konsumen .705 .089 .760 7.943 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Output SPSS 16.0 (data diolah), 2022.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis parameter parsial (uji-t) pengaruh
persepsi konsumen terhadap keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot
Mart Sumbawa Besar, diperoleh nilai thiung Sebesar 7.943 dan nilai tinel pada derajat
kebebasan (df=n-k=100-2=98) dan a = 5% (0,05) adalah sebesar 1.984, sehingga
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nilai thitng lebih besar dari pada nilai tier (7.943>1.984). Sedangkan nilai signifikan
yang dihasilkan adalah sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000<0,05). Hal ini
berarti bahwa persepsi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar.

3. Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) dilakukan untuk melihat seberapa besar konstribusi
variabel persepsi konsumen (X) terhadap keputusan pembelian produk pada
Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar (Y). Nilai koefisien determinasi
ditentukan dengan nila Adjusted R-Square. Nilai Adjusted R-Square semakin
mendekati satu, maka variabel independen memberikan hampir semua informasi
yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen.

Berikut disajikan hasil perhitungan koefisien determinasi (R?) menggunakan
bantuan aplikasi SPSS.

Tabel 3. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .838? 744 725 47300

a. Predictors: (Constant), Persepsi Risiko, Persepsi Harga, Persepsi Kualitas Produk
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS 16.0 (data diolah), 2022.

Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi (R?) pengaruh variabel
persepsi konsumen (X) terhadap keputusan pembelian produk pada Minimarket
Parabot Mart Sumbawa Besar (), diketahui nilai R-Square adalah sebesar 0,744.
Hal ini berarti bahwa derajat pengaruh persepsi konsumen terhadap keputusan
pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar adalah sebesar
74,4%, sedangkan sisanya sebesar 25,6% dipengaruhi oleh variabel lain diluar
jangkauan penelitian ini.

Pembahasan

Keputusan pembelian adalah proses merumuskan berbagai alternatif tindakan
guna menjatuhkan pilihan pada salah satu alternatif tertentu untuk melakukan
pembelian. Menurut Sulistyani dan Umi (2021), pengambilan keputusan konsumen
adalah proses pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi
dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya. proses keputusan
konsumen adalah ketika individu berada pada pilihan antara membeli atau tidak
membeli, memilih antara merek X atau merek Y, atau membelanjakan barang A atau
barang B, maka individu tersebut dikatakan dalam keadaan proses pengambilan
keputusan.

Banyak faktor yang mempengaruhi konsumen mengambil keputusan pembelian
atas suatu prooduk, salah satunya adalah persepsi. Persepsi merupakan pandangan
seseorang akan sesuatu. Kotler (2019) dalam bukunya menyatakan bahwa persepsi
adalah proses bagaimana seseorang menyeleksi, mengatur dan menginterprestasikan
masukan-masukan informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan yang bermakna.
Proses pembelian seseorang dipengaruhi oleh informasi yang didapat yang akan ia olah
menjadi keinginan untuk membeli. Masing-masing individu tentunya memiliki persepsi
terhadap suatu jenis produk sehingga mempengaruhi keputusan pembeliannya.
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Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa
persepsi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar. Positif menunjukkan hubungan
yang searah, yang berarti apabila semakin baik persepsi konsumen terhadap produk
yang ditawarkan oleh perusahaan, maka keputusan pembelian produk pada Minimarket
Parabot Mart Sumbawa Besar akan semakin meningkat. Namun sebaliknya, semakin
rendah nilai persepsi konsumen terhadap produk yang ditawarkan oleh perusahaan,
maka keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar akan
semakin akan menurun.

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh faktor internal dan faktor eksternal. Faktor
internal ini dipengaruhi oleh berbagai macam faktor, antara lain motivasi, keyakinan
diri dan persepsi masing-masing individu serta sikap individu tersebut. Sedangkan
untuk faktor eksternal, meliputi gaya hidup, keluarga, kelas sosial serta strategi
pemasaran dari penjual produk maupun jasa yang didalamnya terdapat antara lain faktor
harga, kualitas produk, kualitas pelayanan dan promosi. Ketika seorang individu
memiliki persepsi yang baik tentang membeli produk tertentu, kemudian ditambah
dengan kualitas produk yang baik serta adanya pengaruh dari luar seperti promosi, maka
tidak menutup kemungkinan konsumen akan membeli produk tersebut yang dianggap
telah memenuhi keinginannya. Sebaliknya apabila individu tersebut tidak memiliki
persepsi yang positif terhadap pembelian produk tertentu ditambah kualitas produk yang
buruk dan kurangnya promosi yang dilakukan oleh pemilik usaha, maka konsumen akan
enggan untuk membeli produk tersebut.

Salah Satu upaya untuk menciptakan, memperhatikan dan meningkatkan
hubungan dengan pelanggan adalah dengan memberikan produk dan jasa yang
berkualitas secara konsisten dan nilai yang lebih baik pada setiap kesempatan serta
memberikan jasa yang lebih unggul dari pesaing. Suatu pelayanan dari suatu perusahaan
dapat dikatakan berkualitas apabila pelayanan tersebut mampu memenuhi kebutuhan
dan keinginan pelanggan. Jika kebutuhan dan keinginan pelanggan mampu dipenuhi
melalui pelayanan perusahaan, maka hal ini akan berpengaruh pada pengambilan
keputusan pelanggan untuk membeli produk atau jasa yang disediakan dan mendorong
terjadinya pembelian ulang.

Dengan demikian, maka dapat diambil kesimpulan bahwa persepsi konsumen
memiliki pengaruh yang erat dalam proses pengambilan keputusan pembelian, karena
semakin tinggi persepsi seseorang terhadap produk tersebut, maka semakin tinggi pula
tingkat pengambilan keputusannya untuk membeli produk tersebut. Hal ini sejalan
dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Lestiani, et al. (2018) yang menunjukkan
bahwa persepsi konsumen memiliki pengaruh yang erat dalam proses pengambilan
keputusan pembelian, karena semakin tinggi persepsi seseorang terhadap produk
tersebut, maka semakin tinggi pula tingkat pengambilan keputusannya untuk membeli
produk tersebut.

KESIMPULAN

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel persepsi konsumen
terhadap keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar.
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat diambil kesimpulan
bahwa persepsi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian produk pada Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar. Derajat pengaruh
persepsi konsumen terhadap keputusan pembelian produk pada Minimarket Parabot
Mart Sumbawa Besar adalah sebesar 74,4%, sedangkan sisanya sebesar 25,6%
dipengaruhi oleh variabel lain diluar jangkauan penelitian ini.
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SARAN
Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan pada bagian sebelumnya, penulis
menyarankan hal-hal sebagai berikut.

1. Minimarket Parabot Mart Sumbawa Besar diharapkan dapat tetap menjaga
pelanggannya dengan memberikan keseluruhan kualitas pelayanan kepada
konsumen, baik kualitas produk maupun kualitas layanan. Apabila konsumen merasa
puas, maka perusahaan akan memperoleh keunggulan dihati pelanggan sehingga
dapat mempertahankan konsumennya supaya tidak berpindah pada minimarket
pesaing dikarenakan kualitas layanan ini memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen.

2. Selain kualitas produk dan layanan, faktor lainnya yang menjadi pertimbangan
konsumen sebelum membeli suatu produk atau jasa ialah persepsi harga dan persepsi
risiko. Jika harga yang ditawarkan sesuai dengan daya beli konsumen dan tidak
mengandung risiko, maka hal ini akan membuat konsumen tidak ragu dalam
memutuskan untuk melakukan pembelian. Oleh karena itu, Minimarket Parabot
Mart Sumbawa Besar harus melakukan riset pasar secara terus menerus untuk
memperoleh gambaran tentang pasar konsumen sehingga dapat menentukan
kebijakan yang tepat. Hal ini dilakukan untuk mempertahankan konsumen sehingga
keberlangsungan hidup perusahaan dapat terjaga.
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