BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Perkembangan kegiatan-kegiatan usaha dewasa ini bergerak dengan pesat.
Salah satu dampak dari pesatnya dunia usaha saat ini adalah pelaku usaha saling
bersaing untuk mendapatkan pasar. Fenomena persaingan yang ada telah membuat
para pengusaha menyadari suatu kebutuhan untuk mengeksploitasi sepenuhnya
aset-aset mereka demi memaksimalkan kinerja perusahaan dan mengembangkan
keuntungan kompetitif. Secara umum dapat dikatakan bahwa pemasaran sebagai
pola pikir yang menyadari bahwa suatu perusahaan tidak dapat bertahan tanpa
adanya transaksi pembelian. Suatu barang atau jasa yang diproduksi perusahaan
kepada konsumen-dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain, ketika
perusahaan tersebut dapat memasarkan barang atau-jasa tersebut dan konsumen
dapat -memutuskan untuk membeli barang atau jasanya. Semakin  ketatnya
persaingan bisnis yang ada, terutama persaingan yang berasal dari perusahaan
sejenis, membuat perusahaan semakin dituntut agar bergerak lebih cepat dalam hal
menarik konsumen. Sehingga perusahaan 'yang menerapkan konsep pemasaran
perlu mencermati perilaku - konsumen' dan ‘faktor-faktor yang. mempengaruhi
keputusan ‘pembeliannya dalam usaha-usaha pemasaran sebuah produk yang
dilakukan. Hal tersebut dikarenakan dalam konsep, salah satu cara untuk mencapai
tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui ~apa kebutuhan dan keinginan
konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan secara
lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing (Kotler, 2006).

Syarat yang harus dipenuhi oleh para pelaku usaha agar dapat mencapai
kuunggulan bersaing adalah setiap pelaku usaha harus berupaya menciptakan dan
mempertahankan barang dan jasa yang diinginkan konsumen. Para pengusaha harus
mampu mengenali secara dini apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumen
saat ini maupun masa yang akan datang. Seorang pengusaha harus mampu
mempunyai pengetahuan yang. seksama tentang perilaku konsumen agar dapat
memberikan definisi pasar yang baik untuk mengikuti perubahan yang terus-
menerus ini, serta untuk merancang bauran pemasaran yang tepat. Perilaku
konsumen berperan penting dalam memahami bagaimana konsumen secara aktual
mengambil keputusan pembelian (Kotler, 2006).

Keputusan pembelian merupakan suatu konsep dalam perilaku pembelian
dimana konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan sesuatu dan dalam
hal ini melakukan pembelian ataupun memanfaatkan produk atau jasa tertentu
(Balawera, 2013). Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan
proses pemecahan masalah. Peneliti menggunakan variabel keputusan pembelian ini
karena studi tentang keputusan pembelian masih layak untuk diteliti mengingat



semakin banyaknya produk yang beredar mengakibatkan perlunya berbagai
pertimbangan bagi masyarakat dalam melakukan keputusan pembelian.
Kebanyakan konsumen, baik konsumen individu maupun pembeli organisasi
melalui proses mental yang hampir sama dalam memutuskan produk dan merek apa
yang akan dibeli (Yulindo 2013). Keputusan pembelian konsumen dapat dilakukan
apabila produk tersebut sesuai dengan apa yang diinginkan dan dibutuhkan
konsumen.

Faktor lain yaitu store atmosphere (suasana toko) adalah kegiatan
mendesain lingkungan toko yang menarik-dan memberikan kesan bagi konsumen.
Utami (2006:229) menjelasakan bahwa mendesain toko dengan baik sama halnya
membuat sebuah cerita-yang menarik bagi pembaca. Desain toko yang baik akan
menarik keinginan konsumen untuk mengetahui lebih dalam segala sesuatu yang
ditawarkan oleh toko tersebut. Suasana toko dapat dibangun melalui sistem
pencahayaan, pengaturan tata letak, dan penataan atau pengaturan barang dagangan
yang baik yang akan menarik pelanggan. Penelitian terdahulu oleh Syahputra
(2015) mengemukakan ‘bahwa suasana toko  juga menjadi faktor. yang
mempemgaruhi keputusan pembelian.

Kemudian faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yakni harga
adalah jumlah uang yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari
nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa (Kotler, 2008:345). Harga merupakan salah
satu elemen dari bauran pemasaran dan satusatunya yang menghasilkan pendapatan
bagi perusahaan. Dalam hal ini penetapan dan. persaingan harga merupakan salah
satu strategi penting dalam. persaingan antar perusahaan yang sejenis. Dari sudut
pandang pemasaran, harga merupakan satuan _moneter atau- ukuran ' lainnya
(termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak
kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Sementara itu dari sudut
pandang. konsumen, harga seringkali digunakan- sebagai indikator nilai bilamana
harga tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau
jasa (Tjiptono, 2007:126). Peneliti sebelumnya oleh Winmarsyah (2017) juga
berpendapat bahwa harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Lokasi “atau- saluran distribusi - adalah tempat atau wadah untuk
menyampaikan jasa kepada pasar sasaran adalah dua kunci area keputusan. Hal ini
memiliki relevansi yang besar karena jasa tidak bisa disimpan serta diproduksi dan
dikonsumsi di tampat yang sama. Menurut Lupiyoadi (2006:111), lokasi berarti
berhubungan dengan di mana perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi
atau kegiatannya. Apabila keadaannya seperti ini maka lokasi menjadi sangat
penting. Perusahaan sebaiknya memilih tempat dekat dengan konsumen sehingga
mudah dijangkau atau dengan kata lain strategis. Peneliti sebelumnya oleh



Sriwahyuni dkk (2017) juga berpendapat bahwa lokasi dapat mempengaruhi
keputusan pembelian.

Sehubungan dengan kebutuhan manusia yang paling mendasar menurut
Maslow adalah kebutuhan akan tempat tinggal/rumah/bangunan yang mana setiap
manusia akan berusaha memenuhi kebutuhan tersebut dengan berbagai cara.
Berdasarkan tingkat pembangunan proyek/rumah yang cukup tinggi, salah satu sub
sektor industri yang akan berkembang dengan pesat adalah industri bahan
bangunan. Sektor ini terbukti dengan banyaknya investor yang menanamkan
modalnya pada perusahaan produk bahan bangunan. Kekuatan usaha produk bahan
bangunan ini adalah bagaimana para konsumennya, setiap perusahaan akan
berusaha memberikan nilai tambah (value added) yang berbeda terhadap produk
dan jasa layanan yang diberikan kepada konsumen. Segala sesuatu yang
berhubungan dengan manusia setiap kali akan mengalami perubahan, baik dalam
bidang politik, ekonomi, ‘sosial, budaya dan juga pengaruh pada pola perilaku
manusia dalam memenuhi kebutuhannya. Sekarang-ini kebutuhan masyarakat akan
bangunan/tempat tinggal yang mewah semakin meningkat sehingga banyak pula
pengusaha yang membangun usaha bahan bangunan (Tjiptono, 2007:126).

Secara ‘umum pemasaran  dapat 'dikatakan ‘sebagai pola pikir yang
menyadari _bahwa perusahaan - tidak ~dapat bertahan ‘tanpa adanya transaksi
pembelian.  Keputusan konsumen dalam pembelian dapat dipengaruhi oleh
rangsangan-perusahaan yang mencakup produk, harga dan tempat (Kotler, 1997).
Penentuan ~harga produk maupun jasa yang dilakukan perusahaan sangat
berpengaruh pada keputusan-konsumen. - Harga sebagai atribut. dapat diartikan
bahwa harga merupakan konsep keanekaragaman yang memiliki.arti berbeda bagi
konsumen tergantung Kkarakteristik konsumen, situasi dan produk (Tjiptono,
2007:126).

Setelah mempertimbangkan harga, konsumen juga mempertimbangkan
kualitas . produk (bahan bangunan) yang akan-mereka beli. ‘Konsumen
mengharapkan adanya kesesuaian antara harga dengan kualitas produk yang mereka
terima. Faktor kualitas produk juga tidak kalah pentingnya karena kualitas produk
juga sebagai faktor penentu tingkat kepuasan yang diperoleh konsumen setelah
melakukan pembelian.dan pemakaian terhadap suatu produk. Dengan kualitas
produk yang baik konsumen akan terpenuhi keinginan dan kebutuhannya akan suatu
produk (Windoyo, 2009 dalam Yusuf, 2011).

Ide usaha yang cukup kreatif dan patut mendapatkan apresiasi salah satunya
adalah usaha/bisnis bahan bangunan. Karena jika dilihat dari segi income,
usaha/bisnis ini cukup besar hasilnya. Salah satu kunci sukses dalam usaha atau
bisnis bahan bangunan adalah inovatif dan kreatif. Banyak pelaku usaha bahan
bangunan yang telah membuktikannya. Ada yang merasakan madu usaha cukup
lama, ada pula yang menikmati senyum bisnisnya hanya sebentar. Namun, dengan



tetap memelihara kreativitas dan inovatif bahan bangunan, usaha bahan bangunan
bisa dipertahankan (Majalah Ide bisnis/Edisi 33/Februari 2012). Salah satu usaha
bahan bangunan yang kreatif dan inovatif di Jawa Timur, terdapat sebuah toko
bahan bangunan di Jember Jawa Timur yang bernama UD. Wunguan Jaya yang
terletak di Kecamatan Kencong Jember yang saat ini banyak dikunjungi oleh para
pembeli yang ingin menggunakan produk yang dijual ditoko tersebut. Berbagai
macam produk yang dijual ditoko tersebut yang meliputi bahan bahan bangunan.
Para pembeli yang datang dan membeli produk ditoko tersebut juga akan dilayani
oleh para keryawan yang ramah. Pembeli tidak harus datang langsung ke toko
tersebut untuk membeli-produk, namun juga dapat memesan produk dengan cara
menghubungi pihak toko melalui telepon.

Adapun-macam macam. produk yang dijual di UD. Wunguan Jaya yaitu :
genteng, semen, kayu, asbes, eternit, paku, kapur dll. Dengan ketersediaan bahan
bangunan yang cukup beraneka ragam seperti itu, saat ini UD. Wunguan Jaya
banyak dikunjungi oleh konsumen untuk melakukan suatu pembelian produk bahan
bangunan di toko tersebut. Para konsumen yang datang langsung ke toko tersebut
sangat leluasa dalam memilih-produk yang dijual ditoko tersebut sesuai dengan
keinginan dan kriteria para konsumen. Tak sedikit pula konsumen yang melakukan
pembelian produk ditoko tersebut secara berulang-ulang, karena mereka merasa
puas akan lokasi, harga, dan suasana toko tersebut. Lokasi yang strategis juga yang
menjadi daya tarik para konsumen untuk datang dan membeli produk ditoko
tersebut. Selama tahun 2018, nilai penjualan UD. Wunguan Jaya mengalami naik
turun (fluktuasi) dan dapat dilihat ditabel berikut.

Tabel 1.1: Rekapitulasi penjualan UD. Wunguan Jaya tahun 2018

Bulan Nilai penjualan Nilai Pembelian Laba per bulan Presentase

Januari Rp 82.745.000,- Rp 60.700.000,- Rp 22.045.000,-

Februari Rp 72.450.000,- Rp 53.945.000,- Rp 18.505.000,- Turun 15%
Maret Rp 80.540.000,- Rp 62.270.000,- Rp 18.270.000,- Turun 1,5%
April Rp 88.275.000,- Rp 68.240.000,- Rp 20.035.000,- Naik 16%

Mei Rp 91.385.000,- Rp 69.670.000,- Rp 21.715.000,- Turun 6%

Juni Rp 98.845.000,- Rp 71.530.000,- Rp 17.315.000,- Turun 19%
Juli Rp 34.470.000,- Rp 25.725.000,- Rp 9.745.000,- Turun 36%
Agustus Rp 97.030.000,- Rp 71.360.000,- Rp25.670.000,- Naik 16%

September Rp 96.600.000,- Rp 72.975.000,- Rp 23.635.000,- Turun 9%

Oktober Rp 100.450.000,- Rp 75.645.000,- Rp 24.605.000,- Naik 24%

November Rp 78.500.000,- Rp 60.070.000,- Rp 18.430.000,- Turun 0,9%
Desember  Rp 79.460.000,- Rp 56.460.000,- Rp 23.000.000,- Naik 26%

Total Rp 1.000.750.000,-  Rp 748.590.000,- Rp 252.160.000,-

Sumber : UD. Wunguan Jaya Kencong Jember 2018
Selain itu peneliti mengamati bahwa perilaku konsumen terhadap produk
ini dimana konsumen merasa puas karena bisa memesan tanpa harus datang ke toko



tersebut, dan produk yang dipesan akan dikirim ke tempat/rumah pembeli tersebut
secepat mungkin dan tanpa dipungut biaya tambahan . Tidak sedikit pula para
konsumen yang datang langsung ke toko ini untuk melihat dan membeli produk
ditoko tersebut. Dengan lokasi, harga dan suasana toko yang memuaskan dan
terjangkau oleh calon pembeli ini yang menjadikan para calon konsumen untuk
membuat suatu keputusan pembelian bahan bangunan pada toko UD. Wunguan
Jaya tersebut. UD. Wunguan Jaya ini telah mampu menciptakan keunggulan
bersaing atas lokasi, harga dan suasana toko dengan toko toko bahan bangunan
lainnya. Berdasarkan data dan empiris diatas penulis melakukan sebuah riset ilmiah
dengan mengkaji pengaruh lokasi, harga, dan suasana toko terhadap keputusan
pembelian di UD. Wunguan Jaya Kencong Jember karena setelah melakukan
pertimbangan _yang logis penulis merasa masalah ini menarik dan layak untuk
ditelaah lebih lanjut.

1.2 Rumusan Masalah Penelitian
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah kita ketahui bahwa UD.
Wunguan Jaya Kencong Jember saat ini mengalami penurunan penjualan. Ketatnya
persaingan butik atau toko menyebabkan pendapatan UD. Wunguan Jaya Kencong
Jember sedikit-menurun. Persaingan . produk antar produsen berdampak pada
rentannya keputusan pembelian-pada konsumen. Maka dapat dirumuskan
pertanyaan penelitian sebagai berikut :
1. 'Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada UD. Wunguan
Jaya Kencong Jember,?
2. Apakah harga berpengaruh terhadap : keputusan pembelian pada UD. Wunguan
Jaya Kencong Jember ?
3. Apakah atmosfer toko berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada UD.
Wunguan Jaya Kencong Jember ?

1.3 Tujuan Peneliian
Suatu - penelitian dibentuk karena adanya tujuan-tujuan -tertentu untuk

dicapai. Adapun yang menjadi tujuan dalam penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui- pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian UD.
Wunguan Jaya Kencong Jember.

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian UD.
Wunguan Jaya Kencong Jember.

3. Untuk mengetahui pengaruh atmosfer toko terhadap keputusan pembelian UD.
Wunguan Jaya Kencong Jember.



1.4 Manfaat Penelitian
Adapun kegunaan penelitian ini adalah :

1. Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi mengenai faktor-
faktor apa saja yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

2. Bagi Pihak Lain /Almamater
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi pengetahuan dan referensi
perpustakaan bagi penelitian-penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan
keputusan pembelian.

3. Bagi penyusun
Penelitian ini -diharapkan menambah pemahaman. mengenai keputusan
pembelian.



