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Ringkasan. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan mendeskripsikan
strategi apa yang dilakukan oleh Toko ritel dalam memasarkan produk mereka kepada
pelanggan. Metode yang digunakan adalah metode kualitatif. Data diambil pada 10
toko yang ada di kabupaten Bekasi Jawa Barat. Data diambil dengan wawancara,
observasi dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi yang
dilakukan adalah, memberikan beberapa promosi dan pelayanan prima kepada
pelanggan. Pemanfaatan teknologi juga dilakukan agar pelanggan merasa puas dan
mau membeli lagi. untuk meningkatkan daya beli pelanggan dan mendorong
pertumbuhan bisnis. bahwa penerapan strategi pemasaran yang holistik dan
terintegrasi dapat berkontribusi secara signifikan dalam meningkatkan daya beli
pelanggan
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PENDAHULUAN

Dalam meningkatkan daya beli pelanggan di toko ritel di Kabupaten Bekasi,
Indonesia, strategi pemasaran yang komprehensif sangat penting. Memahami perilaku
pelanggan, preferensi, dan dinamika pasar sangatlah penting. Studi Menidjel & Bilgihan
(2022) dan Cheung et al. (2014) menekankan pentingnya menganalisis karakteristik
pelanggan dan perubahan perilaku pembelian untuk menyesuaikan strategi ritel secara
efektif. Dengan menggabungkan pemodelan persamaan struktural dan analisis preferensi

pembelian multiparametrik, pengecer dapat memperoleh wawasan tentang niat dan
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preferensi pembelian pelanggan, sehingga memungkinkan mereka mengembangkan
pendekatan pemasaran yang ditargetkan.

Selain itu, dengan mempertimbangkan lanskap persaingan, Kavali¢ (2019)
menyoroti pentingnya membangun keunggulan kompetitif dengan memenuhi kebutuhan
pelanggan. Hal ini melibatkan perumusan bauran pemasaran ritel yang kuat, seperti yang
dibahas oleh Khan (Khan*, 2019), yang mencakup penawaran produk, layanan,
branding, dan langkah-langkah promosi. Dengan menilai dan mengoptimalkan elemen-
elemen ini berdasarkan kepuasan pelanggan dan perilaku patronase, pengecer dapat
memperkuat posisi pasar mereka dan menarik lebih banyak pelanggan.

Selain itu, untuk mendorong penjualan dan meningkatkan loyalitas pelanggan,
pengecer dapat memanfaatkan strategi merchandising dan teknik visual merchandising.
Czerniachowska (2021) memberikan wawasan tentang strategi alokasi ruang rak,
sementara Sachitra & Konara (2023) fokus pada dampak visual merchandising interior
dan eksterior terhadap perilaku konsumen. Menerapkan strategi ini secara efektif dapat
meningkatkan pengalaman berbelanja, merangsang pembelian impulsif, dan pada
akhirnya meningkatkan penjualan.

Dalam konteks pengembangan industri dan pinggiran kota Kabupaten Bekasi,
penelitian Kurnia et al. (2020) menyoroti karakteristik kawasan pinggiran kota yang
didominasi industri, dan memberikan informasi berharga bagi pengecer yang beroperasi
di lingkungan tersebut. Memahami demografi lokal, aktivitas ekonomi, dan tren
urbanisasi dapat membantu pengecer dalam menyesuaikan penawaran produk dan
strategi pemasaran mereka agar selaras dengan kebutuhan dan preferensi penduduk

lokal.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian kualitatif yang adalah Kualitatif dengan melibatkan studi yang
mendalam dan intim dalam suatu komunitas atau setting yang terdefinisi dengan baik, di
mana peneliti menggunakan berbagai teknik observasional, termasuk kontak tatap muka
yang berkepanjangan dengan anggota kelompok lokal dan partisipasi langsung dalam

beberapa kegiatan kelompok tersebut Quinn & Doherty (2000). Dalam konteks
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penelitian ini, kualitatif dapat digunakan untuk memahami secara mendalam strategi
pemasaran ritel yang diterapkan oleh toko di Kabupaten Bekasi, serta dampaknya
terhadap daya beli pelanggan. Data responden sebanyak 10 toko yang ada di Kabupaten
Bekasi. Peneltiian dilakuan pada Januari 2023 hingga April 2024.

KAJIAN TEORI

Pemasaran Ritel

Ritel adalah kegiatan pemasaran yang dilakukan untuk menjual barang atau jasa
secara langsung kepada konsumen akhir untuk digunakan atau dikonsumsi. Definisi
pemasaran ritel mencakup strategi-strategi yang digunakan oleh peritel untuk menarik
pelanggan, mempengaruhi - keputusan pembelian, dan meningkatkan kepuasan
konsumen. Menurut Ardiyanto dan Kusumadewi Ardiyanto & Kusumadewi (2020),
pemasaran ritel juga melibatkan integrasi Technology Acceptance Model (TAM) dan
kepercayaan konsumen dalam konteks marketplace online, di mana konsumen memilih
produk yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan mereka. Selain itu, dari perspektif
kepuasan konsumen, definisi kepuasan konsumen toko ritel dapat diartikan sebagai
tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan pengalaman berbelanja di toko ritel
dengan harapannya, Dengan demikian, pemasaran ritel melibatkan berbagai strategi
untuk menarik konsumen, mempengaruhi keputusan pembelian, dan menciptakan
pengalaman berbelanja yang memuaskan bagi pelanggan. Integrasi model-model seperti
TAM dan faktor kepercayaan konsumen juga menjadi bagian penting dalam memahami
perilaku konsumen dan meningkatkan kepuasan konsumen dalam konteks ritel, baik di

toko fisik maupun dalam platform online.

Daya Beli Masyarakat

Daya beli masyarakat mengacu pada kemampuan individu atau kelompok dalam
suatu masyarakat untuk membeli barang dan jasa. Aspek daya beli masyarakat

dipengaruhi oleh berbagai faktor, antara lain faktor psikologis, ekonomi, dan sosial.
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Sebuah studi oleh Crosta dkk. (2021) menyoroti faktor psikologis yang mempengaruhi
perilaku konsumen, termasuk pada masa pandemi COVID-19, yang dapat membentuk
pola belanja dan keputusan pembelian. Selain itu, penelitian Mynatikova & Posta (2022)
menunjukkan bahwa kepercayaan konsumen dan kesejahteraan subjektif dapat
mempengaruhi perilaku belanja konsumen, terutama dalam pembelian barang dan jasa

tahan lama.

Selain faktor psikologis, daya beli masyarakat juga dipengaruhi oleh faktor
ekonomi. Sebuah studi oleh Huang dkk. (2021) mengungkap dampak pandemi COVID-
19 terhadap pola belanja rumah tangga di Amerika Serikat, dimana penerima
pembayaran stimulus meningkatkan pengeluarannya. Lebih lanjut, penelitian
Baghestani & Kherfi (2015) membahas model koreksi kesalahan dalam belanja
konsumen AS, mengidentifikasi asimetri yang dipengaruhi oleh faktor psikologis dan

ekonomi.

Selain itu, faktor sosial juga dapat mempengaruhi daya beli masyarakat. Sebuah
studi oleh Kurt dkk. (2011) menyoroti pengaruh teman terhadap belanja konsumen,
dengan mempertimbangkan orientasi lembaga-komunis dan pemantauan mandiri.
Interaksi sosial dan pengaruh lingkungan sekitar juga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian dan pola belanja konsumen. Dengan demikian, daya beli masyarakat
melibatkan faktor psikologis, ekonomi, dan sosial yang berinteraksi membentuk perilaku

konsumen dalam membeli barang dan jasa.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian Khairunnisa dkk. (2022) menekankan hubungan positif yang signifikan
antara keadilan harga, inovasi layanan, kepuasan pelanggan, dan niat membeli. Temuan
ini menggarisbawahi pentingnya faktor-faktor ini dalam mempengaruhi perilaku
pelanggan dan keputusan pembelian. Selain itu, penelitian yang dilakukan oleh
Firmansyah dkk. (2023) menyoroti dampak signifikan harga, promosi, dan tempat
terhadap keputusan pembelian, memberikan wawasan tentang elemen-elemen kunci

yang dapat meningkatkan perilaku pembelian pelanggan di lingkungan ritel. Lebih
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lanjut, penelitian Yudha & Suprapti (2018) mengungkapkan adanya pengaruh positif dan
signifikan store atmosfer dan daya tarik promosi penjualan terhadap kepuasan pelanggan
dan niat pembelian berulang, menunjukkan pentingnya faktor-faktor tersebut dalam
menumbuhkan loyalitas pelanggan. Selain itu, penelitian Panjaitan & Setyorini (2020)
menunjukkan bagaimana strategi pemasaran mempengaruhi loyalitas pelanggan melalui
kepuasan pelanggan, menekankan peran kepuasan sebagai variabel intervening dalam
meningkatkan loyalitas pelanggan dalam konteks layanan pembayaran digital.
Studi-studi ini secara kolektif menyarankan bahwa strategi pemasaran ritel yang
komprehensif harus fokus pada faktor-faktor seperti keadilan harga, inovasi layanan,
kegiatan promosi, suasana toko, dan kepuasan pelanggan untuk secara efektif
meningkatkan daya beli dan loyalitas pelanggan. Dengan mengintegrasikan elemen-
elemen ini secara strategis, pengecer dapat menciptakan pengalaman berbelanja menarik
yang mendorong kepuasan pelanggan, pembelian berulang, dan pada akhirnya

meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan.

Gambar 1. Toko ritel
Sumber.Dok (2023)

Hasil wawancara dari pemilik toko ritel ada beberapa cara yang digunakan untuk
meningkatkan daya beli pelanggan diantaranya Beberapa strategi yang dapat

dilakukan oleh toko ritel antara lain:
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1. Memprediksi customer experience dan service quality dapat berdampak positif
pada customer loyalty, dengan customer satisfaction sebagai variabel mediasi.
Dengan meningkatkan customer experience dan kualitas layanan, toko ritel dapat

meningkatkan kepuasan pelanggan dan memperkuat loyalitas.

2. Skema promosi, potongan harga, dan loyalty program juga dapat membantu

menjaga pelanggan tetap loyal dan meningkatkan daya beli.

3. Pemanfaatan e-commerce berbasis web dapat membantu UMKM meningkatkan

penjualan dan daya beli produk mereka.

SIMPULAN

Dengan mengintegrasikan wawasan dari studi tentang perilaku pelanggan,
keunggulan kompetitif, strategi merchandising, dan dinamika pasar lokal, pengecer di
Kabupaten Bekasi dapat mengembangkan strategi pemasaran ritel yang tepat sasaran dan
efektif untuk meningkatkan daya beli pelanggan dan mendorong pertumbuhan bisnis.
bahwa penerapan strategi pemasaran yang holistik dan terintegrasi dapat berkontribusi
secara signifikan dalam meningkatkan daya beli pelanggan. Dari berbagai referensi yang
relevan, ditemukan bahwa faktor-faktor seperti peningkatan customer experience,
kualitas layanan, atmosfer ritel, promosi, penerapan teknologi informasi, manajemen
strategi, analisis SWOT, dan Business Model Canvas merupakan elemen kunci yang

dapat memengaruhi keputusan pembelian pelanggan dan meningkatkan loyalitas.
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