
BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah  

Semakin banyaknya perusahaan yang menawarkan produk dan jasa, maka 

konsumen memiliki pilihan yang semakin banyak, dengan demikian kekuatan 

tawar-menawar konsumen semakin besar. Oleh karena itu, perusahaan berusaha 

mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen, kemudian berusaha untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan tersebut. Fenomena ini telah mendorong 

terjadinya perubahan diberbagai sektor, termasuk dibidang industri dan produksi 

serta pada kegiatan eceran di Indonesia yang telah berkembang menjadi usaha 

yang berskala besar. Perkembangan bisnis eceran yang pesat ini tidak lepas dari 

faktor meningkatnya jumlah penduduk Indonesia dan juga meningkatnya jumlah 

pendapatan perkapita penduduk Indonesia yang menyebabkan taraf hidup 

masyarakat Indonesia semakin meningkat. 

Kotler (2009:184) mendefinisikan keputusan pembelian adalah keputusan 

pembelian konsumen akhir perorangan dan rumah tangga yang membeli barang 

dan jasa untuk konsumsi pribadi. Proses pengambilan keputusan pembelian pada 

setiap orang pada dasarnya adalah sama, namun proses pengambilan keputusan 

tersebut akan diwarnai oleh ciri kepribadian, usia, pendapatan dan gaya hidupnya. 

Secara umum keputusan pembelian adalah seleksi dari dua atau lebih pilihan 

alternatif. Tindakan memilih sebagai tindakan pengambilan keputusan yang 

meliputi keputusan tentang jenis dan manfaat produk, keputusan tentang bentuk 

produk, keputusan tentang merek, keputusan tentang jumlah produk, keputusan 

tentang penjualnya dan keputusan tentang waktu pembelian serta cara 

pembayarannya. 

Kini di kota bahkan desa di Indonesia, bisnis retail mulai banyak dilirik 

kalangan pengusaha, sebab memiliki pengaruh positif terhadap jumlah lapangan 

pekerjaan dan keuntungannya yang menjanjikan, dengan sistem pemasaran format 

self service, yaitu konsumen membayar di kasir yang telah disediakan. Adanya 

sentuhan teknologi, yang terintegrasi pada perangkat lunak (software), 



memudahkan pencatatan dengan menggunakan komputer, baik itu pencatatan 

aktifitas dan transaksi dari administrator, kasir, kepala gudang dan lain 

sebagainya, membuat manajemen atau pengelolaannya rapi dan terkontrol serta 

laporan transaksi dapat di evaluasi setiap bulannya. Dari aspek sosialnya, 

menciptakan budaya baru dalam berbelanja, yaitu adanya atmosfer berbelanja 

yang lebih bersih dan nyaman. 

Kotler (2003:15) mengemukakan seorang konsumen masuk ke suatu toko 

mereka tidak hanya memberikan penilaian produk dan harga yang ditawarkan 

oleh retailer, tetapi juga memberikan respon terhadap lingkungan yang 

diciptakanoleh retailer melalui store layout, interior display (penataan barang) 

yang kreatif, desain bangunan yang menarik, pengaturan jarak antar rak, 

temperatur, musik yang dilantunkan.Tidak hanya memberikan nilai tambah bagi 

produk yang dijual tetapi juga menciptakan suasana yang menyenangkan bagi 

konsumen, sehingga konsumen tersebut memilih toko yang disukainya dan pada 

akhirnya meningkatkan keputusan pembeliannya. Hal diatas diperkuat oleh 

penelitian yang dilakukan oleh wahyono (2013), bahwa store atmosphere 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Tingkat harga yang diterapkan oleh perusahaan juga dapat mempengaruhi 

kuantitas yang terjual. Selain itu secara tidak langsung harga juga mempengaruhi 

biaya, karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan 

dalam kaitannya dengan efisiensi produksi. Oleh karena penetapan harga 

mempengaruhi pendapatan total dan biaya total, maka keputusan dan strategi 

penetapan harga memegang peranan penting dalam perusahaan (Tjiptono, 2002). 

Harga juga merupakan variabel penting. Harga yang rendah atau harga yang 

terjangkau berdampak pada keputusan pembelian. Pernyataan tersebut diperkuat 

oleh hasil penelitian Ismayanti (2010) dan Kusairi (2013) bahwa harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan Peraturan Pemerintah yang tertuang dalam Keputusan Presiden 

RI No. 112/th. 2007, didefinisikan bahwa format pasar swalayan terbagi atas tiga 

kategori yaitu pertama, Minimarket yaitu produk dijualnya hanya kebutuhan 

rumah tangga, makanan dan termasuk kebutuhan harian, jumlah produknya <5000 



item, luas gerainya maksimum 400m2, potensi penjualannya maksimum 200 juta 

dan area parkirnya terbatas. Kedua, supermarket produk dijualnya adalah 

kebutuhan rumah tangga, makanan, dan termasuk kebutuhan harian, jumlah 

produknya 5000-25000 item, luas gerainya 400-5000m
2
, area parkirnya sedang 

(memadai), potensi penjualannya 200 juta-10 milliar. Ketiga, hypermarket produk 

yang dijualnya adalah kebutuhan rumah tangga, makanan dan termasuk kebutuhan 

harian, textile, fashion, furniture, dan lain-lain, luas gerainya >5000m
2
, area 

parkirnya sangat besar, potensi penjualannya >10 milliar. 

Data yang dilansir oleh Media Data-APRINDO dari tahun 2005 hingga tahun 

2015, minimarket mengalami pertumbuhan (growth) dengan rata-rata turnover 

tertinggi sebesar 38% pertahunnya, disusul kemudian oleh hypermarket sebesar 

21,5% dan supermarket yang hanya mengalami pertumbuhan sebesar 6% 

pertahun. Sejalan dengan tingginya growth, khususnya pada minimarket, ditandai 

dengan semakin ketatnya persaingan dalam ekspansi pasar dari dua pelaku bisnis 

besar di dalamnya yaitu Indomart dan Alfamart. Penurunan pada supermarket 

dinilai sebagai akibat dari semakin banyaknya penambahan gerai minimarket 

yang dapat mempersingkat akses konsumen untuk memilih berbelanja ke 

supermarket. Selain itu pula adanya perilaku agresif dari hypermarket dalam 

berbagai kegiatan promosi yang kuat dan menarik, ditunjang oleh kelengkapan 

produknya telah memberikan tempat tersendiri dimata konsumen 

Pada saat ini, usaha minimarket di jember jawa timur menunjukkan 

perkembangan yang sangat signifikan, perkembangan ini ditandai dengan semakin 

banyaknya tempat usaha minimarket yang ada di jember, yang didominasi oleh 

usaha waralaba (indomaret dan alfamart). Dengan semakin banyaknya usaha 

bisnis retail modern yang berdiri, maka semakin kuat pula persaingan yang 

dihadapi oleh setiap usaha bisnis modern yang berdiri terlebih dahulu. Untuk 

menghadapi persaingan tersebut, setiap pelaku bisnis dituntut untuk selalu peka 

terhadap perubahan- perubahan yang terjadi pada pasar dan mampu menciptakan 

ide-ide yang kreatif agar produk dan jasa yang ditawarkannya dapat menarik bagi 

konsumen, sehingga apa yang diinginkan oleh konsumen dapat dipenuhi dan 

perusahaan dapat menghadapi dan bertahan ditengah-tengah persaingan yang 



semakin ketat. 

Dalam penelitian ini obyek yang akan diteliti adalah Ozzie Mart yang 

merupakan salah satu usaha retail modern (minimarket) yang berlokasi di Jl 

Letjen Suprapto No.39 Sumbersari Jember. Didirikan pada 15 juli 2005, oleh 

Andrea Adi Santosa. Hingga sekarang sudah berdiri selama 10  tahun, Ozzie Mart 

menawarkan berbagai macam barang mulai dari makanan, sembako hingga 

peralatan dapur tersedia lengkap. Selain itu, kualitas pelayanan dan store 

atmosphere memberikan kenyamanan tersendiri bagi pelanggan untuk memilih 

barang-barang yang diinginkan. Banyaknya usaha bisnis retail modern yang 

bermunculan di jember, mengharuskan Ozzie mart harus mampu bertahan dan 

bersaing dalam mempertahankan konsumen supaya tidak beralih ke perusahaan 

yang sejenis. Dengan strategi pemasaran yang efektif, membuat konsumen tetap 

memilih ozzie mart sebagai tempat berbelanja. Hal ini dapat dilihat dari data 

penjualan ozzie mart yang relatif stabil, dapat dilihat pada tabel 1.1 

 

Tabel 1.1: Laporan Penjualan Ozzie Mart Jember 

 

Tahun Angka Penjualan 

2006 Rp.  6.753.875.000,00 

2007 Rp.12.152.562.500,00 

2008 Rp.13.637.765.300,00 

2009 Rp.13.373.641.400,00 

2010 Rp.15.321.854.000,00 

2011 Rp.13.674.643.700,00 

2012 Rp.11.573.863.400,00 

2013 Rp.13.621.432.000,00 

2014 Rp.12.976.766.000,00 

2015 Rp.12.545.800.000,00 

Sumber : Laporan penjualan Ozzie Mart 2006 -2015 

 

Menelaah dari tabel di atas menunjukan angka penjualan dari tahun 2005-

2010 mengalami kenaikan yang cukup signifikan kemudian di tahun 2011-2015 

penjualan fluktuatif yaitu mengalami naik turun, dari tabel tersebut dapat di tarik 



kesimpulan bahwa penjualan di Ozzie Mart Jember relatif stabil dan tidak terlalu 

terpengaruh oleh maraknya persaingan usaha retail modern di jember. Dengan 

latar belakang masalah tersebut maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

di Ozzie Mart Jember, dimana dalam proses penjualannya tidak terpengaruh 

signifikan terhadap pertumbuhan usaha retail modern di jember. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Merujuk dari penelitian Wahyono (2013) yang menghasilkan store 

atmosphere berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sejalan 

dengan Ismayanti (2010) dan Kusairi (2013) yang menghasilkan harga dan 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, maka 

dengan mengacu pada uraian diatas rumusan masalah dalam penelitian ini, apakah 

store layout, interior display, harga dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian untuk berbelanja  di ozzie mart, Jember? 

 

1.3 Tujuan Penelitian Dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian adalah untuk menganalisis Faktor store layout, interior 

display, harga dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen di ozzie mart, Jember. 

2. Manfaat  Penelitian diharapkan penelitian ini dapat berguna bagi berbagai 

pihak, antara lain: 

a. Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan masukan 

sebagai dasar pertimbangan agar ozzie mart  bisa lebih lagi 

meningkatkan penjualan dan layanan kepada konsumen. 

b. Dengan adanya penelitian ini diharapkan pembelajaran yang telah 

didapatkan akan dapat memberikan pengetahuan mengenai penerapan 

konsep store atmosphere, harga, dan kualitas pelayanan dalam 

Keputusan Pembelian pada sebuah usaha. 

c. Bagi peneliti lain, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan 

perbandingan dan referensi untuk penelitian selanjutnya. 

 


