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ABSTRACT

One of the main cornerstones of the Indonesian economy is MSMEs and have an impact on the growth of
the Indonesian economy. One of the gatherings of MSME entrepreneurs is on the traditional market. In
Indonesia today, there are still a lot of traditional markets, and the traditional market competes with e-
commerce and modern markets like malls. In order for traditional markets to remain competitive, there
needs to be a desire to buy from consumers. In this study, we investigated the influence of the quality of
service provided on consumer spending desire with a quantitative method and with a sample size of as
many as 50 respondents. For data analysis, use simple regression. In this study, a questionnaire is used to
compile, and the Likert scale is used as a measure. This research shows that the quality of service can affect
the desire to buy.
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ABSTRAK

UMKM merupakan salah satu pilar ekonomi Indonesia yang memberikan dampak pada pertumbuhan
perekonomian Indonesia. Salah satu tempat berkumpulnya pengusaha UMKM ini berada pada pasar
tradisional. Di Indonesia saat ini masih banyak terdapat pasar tradisional, dan pasar tradisional bersaing
dengan e-commerce dan pasar modern seperti mall. Agar pasar tradisional tetap bisa bersaing perlu
adanya keinginan belanja dari konsumen. Di penelitian ini meneliti mengenai pengaruh kualitas
pelayanan yang diberikan terhadap keinginan belanja konsumen, dengan metode kuantitatif dan dengan
sempel sebanyak 50 responden. Untuk analisis data menggunakan regresi sederhana. Pada penelitian ini
menggunakan kuesioner untuk menggumpulkan dan Skala Likert digunakan sebagai alat ukurnya. Dari
penelitian ini memperlihatkan bahwa kualitas pelayanan dapat mempengaruhi keinginan belanja.

Kata Kunci: kualitas pelayanan, keinginan belanja, UMKM

1. PENDAHULUAN harus dipertahankan, karena dengan
Bisnis yang masuk kedalama usaha pertumbuhan UMKM dapat memberikan

mikro kecil dan menengah (UMKM) memiliki
peran sebagai penyokong, yang membuat
ekonomi kuat, maka daripada itu UMKM sangat
penting bagi sektor ekonomi indonesia dan

dampak yang signifikan untuk pertumbuhan
ekonomi dan dapat memperbanyak peluang
terbukanya kesempatan kerja di Indonesia (
Rahmantari dkk. 2023 ). Selain berperan dalam
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penggerak ekonomi, UMKM juga dapat
memperbanyak peluang terbukanya
kesempatan kerja di Indonesia, hingga dapay
menekan angka pengangguran (Utari. 2022).
Salah satu tempat berkumpulnya UMKM adalah
di pasar tradisional yang dimana besaran usaha
pedagang yang berjualan di pasar tradisional
masuk dalam kategori usaha mikro kecil hingga
menengah. Gambaran perkumpulan UMKM
tersebut tergambar juga di pasar tradisional
Tabanan. Di pasar tradisional Tabanan ini
terdapat berbagai jenis macam usaha, mulai
dari usaha makanan, minuman, alat — alat
persembahyangan, pakaian, emas, hingga
perlengkapan sehari — hari. Dari wawancara
dengan para pedagang bahwa orang yang
berkunjung ke pasar tradisional Tabanan berasal
dari berbagai daerah di bali tidak hanya di
Tabanan saja, ada yang dari badung, Denpasar,
negara, bahkan wisatawan mancanegara ada
yang berkunjung dan berbelanja di pasar
tradisional Tabanan. Para pedagang juga
menjelaskan saat sebelum virus covid muncul
tingkat kunjungan dan keinginan belanja
konsumen cukup tinggi. berbeda dengan
sekarang kunjungan dan minat belanja
konsumen mengalami  penurunan  yang
signifikan.

Keinginan belanja merupakan suatu
keadaan yang diamana konsumen cendrung
akan membeli barang yang diukurya dengan
tingkat keinginan untuk memiliki barang
tersebut (Hendayana dan Ni’'matul. 2020).
Keinginan belanja konsumen selalu tersembunyi
dalam diri dan pikiran konsumen, yang tidak
akan diketahui oleh orang lain tentang apa yang
diinginkan oleh konsumen ( Fasha dkk. 2021).
Keinginan belanja ini bukan berarti konsumen
pasti akan melakukan tindakan untuk membeli,
melainkan keinginan belanja ini memunculkan
adanya suatu yang memotivasi dan
mendorongnya untuk melakukan pembelian
(Putra. 2023). Dari kumpulan peneliti
sebelumnya dapat dikatakan keinginan belanja
akan mengarah pada keputusan pembelian,
dengan kata lain turunnya minat beli
menandakan bahwa turunnya keputusan
pembelian. Pada variabel keinginan belanja di
ukur dengan menggunkan indikator yang
disampaikan oleh Tjiptono (2007) yaitu dengan
mengukur aspek minat referensial, minat
transaksional, minat eksploratif dan minat
preferensial

Selain virus covid, beberapa pedagang
juga mengatakan dampak gempuran e-

commerce juga memiliki dampak yang besar
pada menurunnya minat belanja. Dari
wawancara dengan konsumen yang berbelanja
dan konsumen yang berkunjung ke pasar
mengatakan, saat berada pada kondisi yang
lelah, pelayanan e — commerce lebih dipilih
karena bisa memilih produk dari handphone dan
tidak perlu mengeluarkan tenaga lebih seperti
belanja di pasar tradisional, di e-commerce juga
memiliki layanan diskon pengiriman barang /
diskon pada hari tertentu dan juga dapat
berinteraksi dengan pedagang e-commerce
melalui fitur chat . walau terlihat e-commerce
memiliki  pelayanan yang unggul, para
pengunjung juga mengatakan pelayanan dari
pedagang pasar tradisional juga tidak kalah,
seperti pelayanan ramah, rekomendasi produk
dari pedagangnya langsung, dan juga jika sudah
kenal dengan pedagangnya akan diberikan
potongan harga yang lebih banyak. Dari
wawancara dengan  pengunjung, dapat
dikatakan suatu pelayanan yang memiliki
manfaat atau pelayanan yang berkualitas bisa
menarik keinginan dari pengunjung untuk
melakukan tindakan pembelian.

Berkualitas tidaknya suatu pelayanan
diperlihatkan melalui perbandingan, antara
pelayanan yang diberikan  dibandingkan
terhadap harapan layanan yang akan didapat
konsumen (Umar et al., 2020). Kualitas
pelayanan bersumber pada penilaian-penilaian
konsumen mengenai inti layanan yang di
berikan, seperti ketika sorang pemberi
pelayanan atau keseluruhaan perusahaan yang
meberikan pelayanan, sebagian besar
konsumen saat ini mengharapkan mendapatkan
pelayanan yang baik, konsumen tidak hanya
menginginkan produk yang bagus, namun
konsumen juga senang untuk menikmati
kenyamanan pelayanan saat berbelanja
(Mootalu et al., 2022). konsumen akan memilih
penjual yang dirasa nyaman dalam
berkomunikasi, seperti tetap ramah atau
bersahabat pada saat konsumen menanyakan
berbagai pertanyaan untuk memperoleh
informasi mengenai barang yang akan dibeli,
dan tidak hanya tentang itu saja, tetapi
pelayanan yang dibutuhkan juga termasuk
memberikan perhatian kepada konsumen
terhadap barang vyang akan dibeli oleh
konsumen atupun barang yang telah dipakai
oleh konsumen (Jackson R.S. Weenas, 2013).
Dari berbagai referensi diatas dapat dikatakan
kualitas pelayanan merupakan sikap
pedagang/sikap pemberi pelayanan dalam
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melayani konsumen yang sedang berbelanja,
dari pelayanan tersebut membuat konsumen
merasa nyaman saat proses belanja
berlangsung.

Ketika layanan yang diberikan diterima
oleh konsumen dan sesuai dengan apayang
diekspektasikan konsumen, dapat dikatakan
kualitas pelayanan tersebut dipersepsikan
pelayanan yang memuaskan, namun saat
pelayanan yang didapatkan melewati ekspektasi
konsumen, dapat dikatakan kualitas pelayanan
dipersepsikan konsumen sebagai pelayanan
yang sangat baik/berkualitas. Namun
sebaliknya, saat kualitas pelayanan yang
didapatkan konsumen berada dibawah dari
pada yang diekspektasikan konsumen, maka
dapat dikatakan kualitas pelayanan akan
dipersepsikan tidak memuaskan/buruk oleh
konsumen (Aptaguna & Pitaloka, 2016). Pada
variabel kualitas pelayanan diukur menggunkan
indikator yang disampaikan Kotler ( 2007 ) yaitu
mengukur aspek Tangible (bukti langsung),
Reliability (keandalan), Responsiveness (daya
tanggap), Empathy (Empati), dan Assurance
(jaminan). Beberapa peneliti menemukan hasil
yang berbeda mengenai pengaruh kualitas
pelayanan terhadap keinginan belanja. pada
penelitian yang dikerjakan Aryanti dan Achmad
(2021) menemukan, ketika tempat konsumen
belanja itu bersih dan rapi akan memberikan
kesan pertama yang baik untuk konsumen
sehingga dapat meningkatkan minat konsumen
untuk berbelanja. Penelitian yang dikerjakan
Maharsi dkk ( 2021 ) mengenai variabel kualitas
pelayanan dan variabel kepuasan konsumen
terhadap variabel keinginan belanja,
menemukan hasil yang berbeda, dalam
penelitiannya ditemukan bahwa keinginan
belanja tidak dipengaruhi oleh kualitas
pelayanan melainkan kepuasan konsumen.

Dari hasil wawancara yang didapat, dan
dari referensi hasil penelitian sebelumnya yang
berbeda, maka beranjak dari hal tersebut
membuat penulis memiliki tujuan untuk
menguji pengaruh dari kualitas pelayanan
terhadap dampaknya pada keinginan belanja
konsumen di Pasar Tradisional Tabanan.

2. METODE PENELITIAN

Pelaksanaan Studi ini dilakukan dengan
pendekatan kuantitatif. Sampel pada studi
berjumlah lima puluh responden, yang diambil
melalui metode purposive non-probability
sampling. Untuk memilih sampel, kriteria

berikut digunakan: kreteria pertama responden
harus pernah berkunjung ke Pasar Tradisional
Tabanan; dan kedua responden harus pernah
berbelanja di pasar tradisional tabanan. pada
studi ini menggunakan analisis regresi
sederhana. Pengumpulan data dilakukan
melalui metode survei, di mana kuesioner
disebarluaskan dan penilaian dilakukan dengan
skala likert dari 1 hingga 5, yang dimana angka 1
mengartikan sangat tidak setuju, sampai dengan
angka 5 mengartikan sangat setuju. Program
SPSSv26 digunakan alat menguji hipotesis pada
studi ini.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
3.1 Uji Normalitas

Tabel 1 : Hasil Uji Normalitas

Unstandardize,
d Residual
N 50
Normal Mean, .0000000
Parameterss.  Std. 1.81887572
s Deviatio
0

Mest Absalute 146
Exireme, Positive, 146
Differences Negative -.096
Tsst.tatstic -146
Exact Sig. (2-tailed) 216
Point Probability. 000

Terlihat pada hasil tabel 1 mengenai uji
normalitas dengan memperlihatkan nilai
signifikan  dari pengujian One-Sample
Kolmogorov-Smirnov diketahui hasil Exact.Sig
0,216 > 0,05 dari hasil tersebut dinyatakan
residual telah memenuhi asumsi distribusi
normalitas.

3.2 Uji Multikolinearitas

Tabel 2: Hasil Uji Mulitikolinearitas

Cosflicienis?
Unstandardized Standardized Collineanty
Coeficients Coeficients Statistics
Model B Std. Emor Beta t Sig.  Tolerance  VIF
1 (Constant) g7 1864 2300 0%
KUALITAS 636 00 76 7103 000 1000 1.000
LAYANAN
a. Dependent Vanable: KEINGINAN BELANJA
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terlihat pada hasil tabel 2 mengenai uji
multikolinearitas, didapatkan hasil, nilai VIF
Kualitas pelayanan vyaitu 1,000 dan nilai
tolerance yaitu 1,000. Dari hasil tersebut terlihat
VIF (1,000) < 5 dan Tolerance (1,000) > 0,05.
melalui hasil uji multikolinearitas dapat
dikatakan variabel independen tidak mengalami
masalah multikolinearitas.

3.3 Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEINGINAN BELANJA

Regression Studentized Residual

° s s ®
.

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 1: Hasil Uji Heteroskedastisitas

Terlihat pada gambar 1 menunjukkan grafik plot
yang menunjukan hasil dari uji
heteroskedastisitas. Pada gambar 1 dapat
dilihat nilai prediksi keinginan belanja dan nilai
residualnya menghasilkan gambar yang tidak
ada pola yang terlihat jelas. Selain itu, sebaran
titik - titik yang ada tersebar di atas maupun di
bawah angka nol pada titik Y. Berdasarkan hasil
ini, bisa dikatakan bahwa tidak ada
heteroskedastisitas pada model.

3.4 Uji Autokorelasi

Tabel 3: Hasil Uji Autokorelasi

Model Summany®
Sid. Emor of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate Durbin-Watson
1 6 512 502 1.838 1782

a. Prediciors: (Constant), KUALITAS LAYANAN
b. Dependent Variable: KEINGINAN BELANJA

Terlihat hasil pada tabel 3 yang menunjukan
hasil Durbin Watson (DW) yaitu 1,782, dimana
nilai tersebut berada dalam interval Du
(1,5849) < DW (1,782) < 4-du (2,4151). Hal
tersebut menjelaskan bahwa tidak terjadi
autokorelasi.

3.4 Koefisien Determinasi

Tabel 4: Hasil Uji Koefisien Determinasi

Std. Error
R Adjusted of the
Model R Square R Square Estimate
1 7167 512 502 1838
a. Predictors: (Constant), KUALITAS LAYANAN
b. Dependent Varnable: KEINGINAN BELANJA

Berdasarkan pada hasil tabel 4 mengenai Uji
Koefisien Determinasi, dapat diketahui nilai R
Square (R2) sebesar 0,512 / 51,2%. Maka bisa
disimpulkan  variabel kualitas pelayanan
mempunyai pengaruh pada variabel keinginan
belanja sebesar 51,2% dan 48,8% sisanya
dipengaruhi dengan variabel - variabel lain yang
tidak masuk kedalam studi ini.

3.5 Uji Hipotesis ( Uji t)

Tabel 5: Hasil Uji t

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coeficients Coefficients Collinearity Statistics
Std
Model B Error Beta t Sig Tolerance VIF
1 (Constant) 3821 1664 2300 026
KUALITAS 636 090 6 7103 000 1.000 1.000

PELAYANAN
a. Dependent Variable: KEINGINAN BELANJA

Terlihat dalam tabel 5 pada uji t
memperlihatkan variabel kualitas pelayanan
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel
keinginan belanja, dengan nilai t hitung sebesar
7,103 dan nilai t tabel sebesar 2,012, sehingga
nilai t hitung sebesar 7,103 lebih besar dari nilai
t tabel, dan nilai P sebesar 0,000 kurang dari
0,05. Dari hasil pengujian uji t yang terlihat
menjelaskan kualitas pelayanan mempunyai
pengaruh yang positif signifikan pada keinginan
belanja. Dari hasil tersebut juga mengartikan
kualitas pelayanan dapat mempengaruhi
keinginan belanja konsumen di pasar tradisional
Tabanan. Dari hasil ini, pedagang sebaiknya
pedagang dapat meningkatkan pelayanannya,
karena akan berdampak pada keinginan belanja
konsumen. Dari hasil yang terlihat, dapat
dikatakan hasil ini mendukung dan sesuai
dengan hasil penelitian yang disampaikan
Aryanti dan Achmad (2021), pada penelitan
yang mereka lakukan menemukan kualitas
pelayanan mempunyai dampak positif dan juga
signifikan pada keinginan berbelanja.

4. KESIMPULAN

Menurut hasil dan diskusi penelitian,
dapat dinyatakan kualitas pelayanan
mempunyai pengaruh signifikan pada
peningkatan keinginan belanja konsumen;
dengan kata lain, meningkatkan kualitas
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pelayanan sehingga konsumen merasa dilayani
dengan baik dan memuaskan, hal ini dapat
berdampak pada peningkatan keinginan belanja
konsumen. Berdasarkan temuan ini, saran yang
dapat disampaikan sebagai berikut:

1. Untuk pedagang dapat meningkatkan
pelayanannya seperti keramahan dalam
komunikasi dengan konsumen, kebersihan,
penataan produk yang baik, pengetahuan akan
produk yang dijual agar dapat memberikan
produk yang tepat kepada konsumen.

2. Dalam penelitian ini menemukan
bahwa dengan kualitas pelayanan yang baik
dapat meningkatkan keinginan belanja, namun
kelemahan dalam penelitian ini belum menguiji
pengaruh dari keinginan yang meningkat
akankah  berdampak pada peningkatan
keputusan pembelian, sehingga untuk peneliti
lain dapat melakukan penelitian mengenai
pengaruh keinginan belanja terhadap
peningkatan keputusan belanja pada pasar
tradisional
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