BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pada era globalisasi sekarang ini1, para pelaku bisnis tidak hanya beroperasi
dalam negeri namun sudah memasuki perekonomian global, perubahan dan
perkembangan perekonomian global terus bergerak dalam jangka waktu yang
sangat cepat. Produsen dituntut untuk lebih peka, kritis dan reaktif terhadap
perubahan yang ada, baik politik, sosial budaya, dan ekonomi. Strategi merupakan
formula yang memiliki basis sangat luas mengenair bagaimana bisnis dijalankan
untuk bersaing, guna mencapai suatu tujuan.

Perkembangan teknologi yang semakin cepat dan canggih pun menjadi
tantangan para pelaku bisnis dan mendorong pelaku bisnis untuk mampu
menguasal teknologi, selain 1tu para pelaku bisnis juga harus mampu
menyesuaikan dirt dengan selera konsumen, karena dalam pemasaran
konsumenlah yang memegang peran.

Islam adalah agama yang komprehensif, termasuk aspek bisnis mendapat
perhatian dalam Al-Qur’an. Agar kita tergolong orang yang “menang”’, umatnya
diperintahkan untuk giat bekerja. Allah swt berfirman dalam Q.S. as-Shaffat/37:
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“Untuk kemenangan serupa ini hendaklah beramal orang-orang yang mampu
beramal”. (Q.S. as-Shaffat, 37:61).

Ayat tersebut berhubungan dengan ayat berikutnya (Q.S. as-Shaffat,
37:62) yang mengilustrasikan kenikmatan jenis makanan surga. Hal 1ni1
menggambarkan beramal tidak saja orientasi jangka pendek, tetapi juga untuk
orientasi masa depan. Oleh karena itu, beramal saja tidaklah cukup, penunjang
agar beramal dapat terus dilakukan juga harus bekerja keras agar “menang”
(Yunus, 2008). Hal i tentulah sangat berkesinambungan dengan strategi bisnis
yang berorientas1 pada pamasaran. Suatu perusahaan akan memperoleh
keuntungan yang stabil dalam jangka panjang (posisi cow), jika perusahaan
mampu bekerja keras dan strategis menumbuhkan usahanya dar1 posisi “tanda
tanya”, “star”, hingga posisi puncak (cow). Posisi cow adalah posisi terakhir yang
mana didalam bisnis mampu memberikan arus kas atau laba yang positif bagi
perusahaan.

Seiring dengan pertumbuhan ekonomi dan teknologi yang semakin
canggih maka dunia usaha juga mengalami perkembangan yang luar biasa.
Muncul perusahaan-perusahaan baru yang menciptakan produk ataupun jasa
untuk memenuhi seluruh kebutuhan dan permintaan konsumen. Semakin
meningkatnya kebutuhan dan permintaan konsumen dapat menjadi tolak ukur
meningkatnya kesejahteraan masyarakat. Permintaan konsumen yang banyak
adalah penyebab munculnya perusahaan baru dibidang yang sama, sehingga
menimbulkan persaingan yang begitu ketat pada dunia bisnis sendiri. Perusahaan

yang awalnya memiliki pangsa pasar yang cukup luas, kin1 harus berbagi pangsa



pasar dengan perusahaan — perusahaan baru yang memiliki inovasi sehinga dapat
diterima masyarakat. Perusahaan — perusahaan harus jeli dalam membentuk
keputusan pembelian konsumen pada suatu produk.

Salah satu persoalan yang cukup penting dalam dunia usaha adalah
bagaimana aspek pamasaran yang baik sehingga dapat mempertahankan
kelangsungan hidup suatu perusahaan. Pemasaran menurut American Marketing
Association (AMA) adalah “Marketing is the activity, set of institutions, and
processes for creating, capturing, communicating, delivering, and exchanging
offerings that have value for customers, client, partners, and society at large”
yang artinya ~“Pemasaran adalah kegiatan, mengatur lembaga, proses untuk
menciptakan, mengkomunikasikan, menyampaikan, dan bertukar persembahan
yang memiliki nilai bagi pelanggan, klien, dan masyarakat pada umumnya™
(Grewal & Levy., 2014).

Menurut (Kinnear & Krenler., 2003), Pemasaran adalah suatu proses
perencanaan dan pelaksanaan keputusan sebuah konsep, menetapkan harga,
melakukan promosi, dan mendistribusikan ide-ide, barang-barang, dan jasa-jasa
untuk menciptakan pertukaran yang dapat memuaskan tujuan individu atau tujuan
organisasl.

Para produsen sepatu saat in1 harus mengerti keinginan dan kebutuhan dari
konsumen sebagai syarat utama sebelum meluncurkan produk baru. Inovasi dan
kreativitas sangat dibutuhkan agar bisa bersaing dengan produk pesaing dan

menarik minat konsumen. Menjadi pionir dalam pasar industri bukanlah sebuah



jaminan, produsen sepatu harus mencari cara-cara baru dalam mempertahankan
pelanggan atau mencari pembeli-pembel1 baru.

Secara umum dapat kita lithat persaingan sepatu Roxy dengan produk
sepatu lainnya yaitu Nike, Puma, Converse All Star, Reebok, Adidas terus
mengalami persaingan yang sangat ketat, dan dalam hal in1 Roxy Shoes juga
dituntut untuk dapat menguasai pasar karena dalam pemasaran konsumenlah yang
memegang peran. Keputusan pembelian (purchase decision) konsumen adalah
tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-
benar membeli produk (Kotler P. A., 2008).

Pada umumnya banyak anggapan apabila jarak lokasi lebih dekat dengan
konsumen maka akan lebih besar kemungkinan mereka akan memilihnya.
Menurut (Lupiyoadi, 2006), lokasi yaitu keputusan yang dibuat perusahaan
berkaitan dengan di mana operasi dan para pegawainya akan di tempatkan. Oleh
karena 1tu lokasi sangat penting bagi suatu usaha, karena akan mempengaruhi
kedudukan usaha dalam persaingan dan menentukan kelangsungan hidup usaha
yang didirikan. Lokasi merupakan salah satu bagian mendasar bagi konsumen
dalam pemutusan pembelian, apabila lokasi usaha mudah dijangkau, dan mudah
diakses oleh transportasi maka tempat usaha tersebut mempunyai nilai tambah
tersendiri.

Lokasi yang strategis akan mempengaruhi kepuasan konsumen dalam
memutuskan pembelian. Hal in1 dikarenakan dengan adanya lokasi usaha yang
dekat dengan rumah atau tempat tinggal, dekat dengan aktivitas, dan mudah

dicapai transportasi, akan memudahkan konsumen menjangkau lokasi usaha



dengan sedikit mengeluarkan pengorbanan, baik tenaga maupun materi. Dengan
begitu maka tingkat pembelian akan semakin besar daripada lokas1 yang jauh dari
tempat aktivitas, jauh dar1 tempat tinggal, dan sulit di capai transportasi.

Promosi adalah seni untuk merayu pelanggan dan calon konsumen untuk
membeli lebih banyak produk perusahaan (Kotler P. K., 2009). Promosi salah satu
variabel di dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalam pemasaran produk atau jasanya. Promosi merupakan salah satu
faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya
suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa
produk 1tu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah
membelinya.

Selain promosi dan lokasi, dasar dar1 keputusan pembelian konsumen
adalah pertimbangan atas harga. Kenyataan menunjukkan bahwa saat in1 harga
merupakan salah satu faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian
yang dilakukan oleh konsumen. Harga jual pada hakekatnya merupakan tawaran
kepada para konsumen. Apabila konsumen menerima harga tersebut maka produk
tersebut akan laku, sebaliknya bila konsumen menolaknya maka diperlukan
peninjauan kembali harga jualnya. Ada kemungkinan bahwa konsumen memiliki
ketidaksesuaian setelah melakukan pembelian karena mungkin harganya dianggap
terlalu mahal atau karena tidak sesuai dengan keinginan dan gambaran
sebelumnya (Suwarni., 2009). Dengan demikian diperlukan strategi penetapan

harga yang tepat.



Bagi konsumen, harga merupakan segala bentuk biaya moneter yang
dikorbankan untuk memperoleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah kombinasi
dar1 barang beserta pelayanan dar1 suatu produk (Hasan, 2013). Secara teoritis
semakin tinggi harga akan mengakibatkan minat konsumen untuk membeli suatu
barang menurun. Secara bersamaan menurunnya minat beli konsumen atas suatu
barang juga mengakibatkan menurunnya jumlah barang terjual. Dengan demikian
semakin tinggi harga dapat mengakibatkan menurunnya keputusan pembelian.
Sebaliknya, bila harga semakin rendah maka penjualan akan meningkat.

Keunggulan-keunggulan dar1 produk dapat diketahui oleh konsumen dan
bisa membuat mereka tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil
keputusan untuk membeli suatu produk tersebut. Jadi promosi merupakan salah
satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran karena dengan promosi
bisa membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa
berubah fikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut.

Keputusan pembelian juga merupakan sebuah pendekatan penyelesaian
masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam
memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdir1 dar1 pengenalan kebutuhan
dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian,
keputusan pembelian, dan tingkah laku setelah pembelian (Sugiyono, 2012).
Kepuasan pelanggan juga merupakan bagian dari pemasaran dan memainkan
peran penting di pasar (Oliver., 2010). Maka dar1 itu keputusan pembelian
merupakan proses dalam pembelian yang nyata, apakah konsumen membeli

barang dan jasa yang ditawarkan atau tidak (Handoko, 2011).



Roxy Shoes adalah Toko sepatu dan aksesoris-aksesoris sepatu yang
berada di Banjarmasin, tepatnya di Handil Bakti kec. Barito Kuala. Berdirinya
usaha Roxy Shoes di Banjarmasin adalah karena pada masa itu produsen sepatu
dan aksesoris-aksesoris sepatu masih belum banyak di temui di daerah sekitar
Handil Bakti. Melihat peluang tersebut, maka pada tahun 2018 tepatnya pada
bulan November, bapak Fathur selaku pemilik usaha produk Roxy membuka
usaha Roxy Shoes dengan niat coba-coba. Tetapi setelah berjalan 6 bulan,
ternyata usaha yang awalnya hanya coba-coba ternyata banyak konsumen yang
tertarik untuk membeli sepatu yang di jual oleh bapak Fathur.

Menurut hasil surveir yang dilakukan oleh Topbrands-award.com, selama
tiga tahun terakhir, ada beberapa merk terkemuka yang berhasil menduduki

peringkat pertama Top Brand. Hal in1 dapat dilihat pada Tabel 1.1 berikut 1ni:

Tabel 1.1: Data Penjualan Tahun 2018 - 2020

Merek Top Brand Indonesia (TBI)
2018 2019 2020
Nike 257% | 22.8% | 22,4%
Adidas 18.2% 19.3% 19.1%
Converse 14,8% 17,6% 18,3%
Bata 10,6% 9.4% 9,6%
Tomkins 10,1% 10,3% 9,7%
Reebok 8,5% 7,.3% 8,5%
Quiksilver 7.6% 7.4% 7.1%
Roxy 4,4% 5,8% 5,2%

Sumber: http:// www.topbrand-award.com

Dar1 tahun 2018-2020 dapat kita lihat pada Tabel 1.1 bahwa sepatu Nike

Berhasil menduduki peringkat pertama sebagai Produsen sepatu yang berhasil



menjual produknya sebanyak 25,7% per 100% di tahun 2018. Dikarenakan
banyaknya pesaing yang muncul dan tren yang selalu berubah-ubah, maka
penjualan sepatu nike mengalami penurunan di 2 tahun terakhir. Dan yang
mengalami kenaikan signifikan setiap tahunnya adalah sepatu Converse. Dilihat
dar1 tabel diatas, tuntutan untuk selalu menjadi yang terbaik harus menjadi
komitmen organisasi agar para pengguna sepatu tetap setia untuk selalu
menggunakan Brand sepatu pilihannya.

Banyak hal yang melatarbelakangi mengapa masyarakat memilih suatu
produk untuk dimilikinya. Masyarakat memilith suatu produk mungkin karena
mereka benar-benar ingin merasakan nilai dan manfaat dar1 produk tersebut, atau
karena melihat kesempatan memiliki produk tersebut dengan harga yang lebih
murah dari biasanya sehingga lebith ekonomis. D1 bawah in1 telah terlampir daftar

tabel perbandingan beberapa harga sepatu D1 Roxy Shoes:

Tabel 1.2: Perbandingan Harga

No Merek Harga

1. | Nike | Rp.399.000 — Rp.1.199.000
2. |Adidas | Rp.399.000 — Rp.1.199.000
3. | Converse | Rp.349.000 — Rp.899.000
4. | Bata | Rp.349.000 — Rp.799.000
5. | Tomkins | Rp.499.000 — Rp.799.000
6. | Reebok | Rp.349.000 — Rp.899.000
7. | Quiksilver | Rp.349.000 — Rp.799.000
8. | Roxy | Rp.399.000 — Rp.799.000

Sumber: Shopee, Diakses pada tanggal 12 Juli 2020.



Setiap Brand sepatu memiliki desain dan gaya yang berbeda-beda dan
diharapkan dapat menarik minat untuk berbagai kalangan, seperti Mahasiswa/i,
Anak-anak sekolah, Karyawan, dan masyarakat yang menyukai tren masa Kini.

Berdasarkan pembahasan diatas. Lokasi, Promosi, dan Harga menjadi
faktor yang sangat penting terhadap keputusan pembelian. Hal in1 membuat
Penulis tertarik untuk melakukan penelitian tentang “Pengaruh Lokasi, Promosi
dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian oleh Konsumen di Roxy Shoes

Banjarmasin.

B. Pokok Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka pokok masalah
dalam penelitian 1n1 adalah:

I. Apakah Lokasi, Promosi, dan Harga secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian di Roxy Shoes?

2. Apakah Lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen Roxy Shoes?

3. Apakah Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen Roxy Shoes?

4. Apakah Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

konsumen Roxy Shoes?

C. Tujuan dan Kegunaan Penulisan

Sesuai dengan pokok masalah di atas maka tujuan dan kegunaan

penelitian in1 untuk:
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Mengetahur pengaruh secara simultan promosi, lokasi, harga terhadap

keputusan pembelian konsumen Roxy Shoes.

2. Mengetahuir pengaruh Lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen
Roxy Shoes.
3. Mengetahui pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
Roxy Shoes.
4. Mengetahui pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian konsumen
Roxy Shoes.
D. Definisi Operasional

Untuk  menghindar1  terjadinya  kesalah  pahaman  dalam

menginterpretasikan judul yang akan diteliti dan kekeliruan dalam memahami

tujuan penelitian 1ni, maka perlu adanya definis1 operasional agar lebih

terarahnya penelitian ini:

1

Lokasi adalah tempat yang dipandang strategis untuk usaha yang ditinjau
dar1 segi jarak, dan tingkat kemudahan transportasi (Swatha, 2002).
Lokasi yang dimaksud adalah tempat penjualan produk — produk Roxy
Shoes.

Promosi1 adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. yang dimaksud
dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi / membujuk, dan atau
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar

bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan
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perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2008). Promosi disini
digunakan untuk mengenalkan sekaligus memasarkan produk Roxy
Shoes.

3. Harga adalah jumlah uvang dan jasa (atau barang) yang ditukarkan
pembeli untuk suatu pilihan produk dan jasa yang disediakan oleh
penjual (Monroe, 1992). Harga yang dimaksud adalah harga pada produk
Roxy Shoes.

4. Keputusan pembelian menurut (Schiffman. K, 2004) adalah pemilihan
dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan pembelian, artinya bahwa
seseorang dapat membuat Kkeputusan, haruslah tersedia beberapa
alternatif  pilihan. Keputusan Pembelian yang dimaksud adalah
Keputusan Pembelian yang dilakukan oleh masyarakat untuk membeli
produk Roxy Shoes.

5. Roxy Shoes adalah Toko sepatu yang memasarkan produk sepatu untuk
memenuhi1 kebutuhan para konsumennya. Pangsa pasar Roxy Shoes
sendir1 tidak hanya kalangan masyarakat biasa, tetapi juga kalangan
mahasiswa, Remaja-remaja Fashionista, juga para karyawan yang
membutuhkan alas kaki yang berkualitas dengan model fashion jaman

sekarang.

E. Penelitian Terdahulu
1. Penelitian yang dilakukan oleh Nilam Widi Astuti, 2017 Yang Berjudul

“Pengaruh Lokasi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian D1 Sweet
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Mandonga Banyuwangi . Hasil dar1 penelitian terdapat pengaruh antara
variabel Lokasi dan Harga terhadap variable Keputusan Pembelian. Hal ini
terlihat dari variabel Lokasi yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian kemudian variabel Harga yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Persamaan dalam penelitian in1 adalah sama-sama membahas
tentang Lokasi dan Harga, serta alat analisis yang digunakan, sedangkan
perbedaannya terletak pada objek penelitian

. Penelitian yang dilakukan oleh Claudia Luftiani, 2018 Yang Berjudul
“Pengaruh Persepsi Kualitas, Promosi Dan Harga Terhadap Minat Beli di
Shasa Aksesoris Surabaya”. Hasil dar1 penelitian terdapat pengaruh antara
variabel independen terhadap variabel dependen. Hal i terlihat dan
variabel Persepsi Kualitas, Promosi dan Harga yang berpengaruh
siginifkan terhadap Minat Beli di Shasa Aksesoris Surabaya. Persamaan
dalam penelitian 11 adalah sama-sama membahas tentang promosi dan
harga. Sedangkan perbedaannya terletak pada alat analisis yang digunakan
dan objek penelitiannya.

. Penelitian yang dilakukan oleh Ningsih Evi Septia, 2018 yang berjudul
“Analisis pengaruh persepsi harga dan persepsi kualitas pada minat beli
baju eceran di Toko Squere”. Hasil analisis uji t yang diperoleh adalah
persepsi harga dan persepsi kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap Minat Beli baju eceran di Toko Square secara individu dan hasil
uji F menunjukkan persepsi harga dan persepst kualitas produk

berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli baju eceran di Toko Square
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secara simultan. Persamaan dalam penelitian 1n1 adalah sama-sama

membahas tentang harga. Sedangkan perbedaannya terletak pada alat

analisis yang digunakan dan objek penelitiannya.

F. Sistematika Pembahasan

Penelitian harus memperoleh pembahasan yang sistematis, maka penulis
perlu menyusun sistematika sedemikian rupa sehingga dapat menunjukkan
hasil penelitian yang baik dan mudah dipahami. Penyusunan skripsi i terdiri
dari 5 BAB dengan sistematika penulisan, adapun sistematika penulisan
tersebut adalah sebagai berikut :

Bab I merupakan pendahuluan dar1 penelitian, terdir: atas : latar belakang
diangkatnya penelitian in1 mengenai permasalahan dan fakta yang terjadi
mengenai promosi, lokasi dan harga terhadap minat beli konsumen pada usaha
Roxy Shoes. Agar penelitian menjadi terarah maka dibuatlah rumusan masalah
dan tujuan penelitian agar terhindar dar1 kesalahpahaman terhadap penelitian
penulis, maka dibuatlah definisi operasional untuk dapat diketahui manfaat dari
penelitian yang dilakukan maka rumuskan ke dalam penelitian terdahulu
diperlukan untuk menghindari permasalahan yang sama dengan penelitian
sebelumnya. Adapun sistematika penulisan merupakan susunan skripsi secara
keseluruhan.

Bab II berisikan tentang landasan teor1 yang diharapkan dapat menunjang
bobot penelitian. Pada bab in1 disajitkan mengenai Pengertian Lokasi, Promosi,

Harga dan Minat Beli Konsumen.
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Bab III merupakan metode penelitian yaitu bab yang difokuskan pada
pembahasan teknis metode penelitian, yang menguraikan secara lebih singkat
mengenai objek penelitian dan metode yang digunakan penulis dalam
melakukan penelitian ini1, seperti sifat, jenis dan lokasi penelitian, objek
penelitian, data dan sumber data, teknis pengumpulan data, teknik pengelolaan
data dan tahapan penelitian.

Bab IV merupakan laporan hasil penelitian yang berisi gambaran umum
lokas1 penelitian, deskriptif data, penyajian data dan analisis data terhadap
beberapa permasalahan yang disesuaikan dengan metode penelitian pada Bab
[II, sehingga dapat memberikan perbandingan hasil penelitian dengan kriteria
yang ada dan pembuktian dar1 hipotesis serta jawaban-jawaban dari pertanyaan
yang telah disebutkan dalam rumusan masalah.

Bab V merupakan penutup dari penelitian yang dilakukan. Bab in1 berisi
simpulan sebagai jawaban terhadap rumusan masalah yang telah dinyatakan
dalam Bab I. Simpulan bukan merupakan ringkasan dari uraian sebelumnya
melainkan sebagai hasil pemecahan terhadap apa yang dipermasalahkan dalam
skripsi. Selanjutnya akan dikemukakan beberapa saran yang dirasa perlu dan
hendaknya saran vyang diajukan bersumber pada temuan penelitian,

pembahasan, dan simpulan hasil penelitian.



