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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Di era globalisasi yang berkembang pesat saat ini mengakibatkan
manusia setiap kali akan mengalami perubahan, baik dalam bidang politik,
ekonomi, sosial budaya, dan juga pengaruh pada pola perilaku pesaingan di dalam
menjalankan bisnisnya. Hal ini membuat persaingan semakin ketat dalam dunia
bisnis. Setiap perusahaan pada umumnya ingin berhasil dalam menjalankan
bisnisnya. Usaha yang dilakukan untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan
perusahaan salah satunya melalui kegiatan pemasaran, yaitu proses dimana
perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang
kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan
sebagai imbalannya. (Kotler dan Amstrong,2008)

Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang
menyadari bahwa perusahaan tidak dapat bertahan tanpa adanya transaksi
pembelian. Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang diproduksi
kepada konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain.
Menurut (Kotler dan Amstrong, 2008) produk adalah semua hal yang dapat
ditawarkan kepada pasar untuk menarik perhatian, akusisi, penggunaan atau
konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan. Jadi disini

yang dimaksud adalah perusahaan dengan produk paling baik yang akan tumbuh



dengan pesat, dan dalam jangka panjang perusahan tersebut akan lebih berhasil
dari perusahaan yang lain.

Suatu perusahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya disesuaikan
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka produk dapat
bersaing di pasaran, sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak alternatif
pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang
ditawarkan. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen
dan bisa membuat konsumen tertarik untuk mencoba dan kemudian akan
mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tersebut.

Pemahaman perusahaan berawal dari produk, selanjutnya disesuaikan
dengan harga, promosi dan lokasi. Pemikiran yang berorientasi pada pasar dan
konsumen merupakan kebutuhan yang tidak dapat dielakkan lagi di era persaingan
bisnis yang hypercompetition. Era ini diyakini pula sebagai era dengan
ketidakpastian yang dibarengi dengan munculnya fase pertumbuhan yang tidak
menentu. Salah satu penyebabnya adalah tingginya tingkat persaingan di dunia
baik bisnis lokal maupun global. Tingkat persaingan yang ketat antara perusahaan
menyebabkan perusahaan harus benar-benar memikirkan strategi yang tepat
dalam menghadapi persaingan tersebut.

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix (bauran
pemasaran) yang penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk
atau jasanya. Menurut Basu Swasta dan Irawan (1981) promosi adalah arus
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau

organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.



Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel,
artinya dapat diubah dengan cepat. Menurut (Tjiptono, 1997) Harga juga dapat
menjadi indikator kualitas dimana suatu produk dengan kualitas tinggi akan berani
dipatok dengan harga yang tinggi pula. Harga dapat mempengaruhi konsumen
dalam mengambil keputusan untuk melakukan pembelian suatu produk.

Faktor lokasi berpengaruh terhadap keputusan yang diambil konsumen
untuk membeli suatu produk. Lokasi yang mudah dijangkau oleh konsumen dan
dekat dengan pusat keramaian merupakan lokasi yang tepat untuk suatu usaha,
termasuk usaha penjualan peralatan olahraga. Sebelum seseorang atau
sekelompok orang memutuskan untuk membeli di sebuah toko peralatan olahraga,
mereka juga akan mempertimbangkan lokasi toko tersebut. Sebagian besar orang
lebih memilih lokasi yang dekat dari rumah/ kantor mereka.

Dalam dunia olahraga, sangat penting artinya untuk mempunyai
perlengkapan yang mendukung sebuah cabang olahraga. Kini, tidak asing dan
tidak sulit untuk menemukan sebuah toko yang menjual berbagai perlengkapan
yang berhubungan dengan olahraga dari tipe barang tiruan sampai dengan barang
yang asli. Banyak pula apparel olahraga ternama yang bersaing, seperti Adidas,
Nike, Puma, dan lain sebagainya. Dilihat dari keberagaman apparel olahraga yang
beredar, terjadi pula dengan model dan harga yang ditawarkan oleh penjual.
Konsumen dituntut untuk lebih jeli dalam hal pemilihan produk yang ditawarkan
agar sesuai dengan kebutuhan dan daya beli. Salah satunya adalah Riksmi Sport.

Riksmi Sport berdiri sejak 12 Maret 2010 dan berlokasi di Jalan Pantura

Gresik ini berdiri berawal dari sebuah perbincangan sederhana sang pemilik



beserta keluarga yang memang memiliki kegemaran berolahraga. Riksmi Sport
menjadikan sebuah pusat belanja alat-alat olahraga grosir maupun ecer dengan
kualitas baik dan berbeda dari yang lain serta mampu dijangkau oleh semua
kalangan. Lengkapnya produk merupakan kelebihan tersendiri di toko ini, seperti
perlengkapan badminton, voli, tenis meja, tenis lapangan serta peralatan sepak
bola/futsal baik jersey klub-klub Eropa maupun sepatu dengan berbagai macam
apparel. Harga, promosi, dan lokasi juga tidak diabaikan oleh Bapak Moh.khoiri
sendiri membuat toko ini tetap hidup meskipun telah beredar toko-toko sejenis
misalnya seperti Toko Huda Sport dan Sport yang sama-sama perlengkapan
olahraga.

Prasurvey diatas didukung dengan adanya data penjualan tahun 2015-2017

pada Riksmi Sport yaitu sebaga iberikut :

Tabel 1.1
Data Penjualan Riksmi Sport
2015 2016 2017

No. Bulan (dim Rp.) (dim Rp.) (dim Rp.)
1 Januari 8,212,000.00 9,715,000.00 10,545,000.00
2 Februari 7,419,000.00 9,928,990.00 10,456,000.00
3 Maret 9,198,000.00 10,256,000.00 12,145,250.00
4 April 11,365,000.00 13,655,000.00 14,565,400.00
5 Mei 8,410,000.00 9,525,600.00 10,365,000.00
6 Juni 9,256,000.00 10,514,000.00 12,311,000.00
7 Juli 10,411,250.00 12,256,000.00 13,598,048.00
8 Agustus 8,151,000.00 10,365,000.00 11,514,700.00
9 September 8,131,450.00 9,323,000.00 10,256,000.00
10 Oktober 10,245,821.00 11,523,000.00 12,415,150.00
11 November 7,500,022.00 8,310,000.00 11,500,000.00
12 Desember 9,426,000.00 10,413,450.00 12,100,000.00

Jumlah 107,725,543.00 125,785,040.00 141,771,292

Sumber : Riksmi Sport Gresik, 2018




Berdasarkan tabel data diatas dapat diketahui bahwa penjualan cenderung
mengalami fluktiatif dari bulan Januari 2015 hingga Desember 2017. Dimana
penjualan terendah pada bulan Februari 2015 dengan pendapatan Rp. 7.419.000.
Namun total pendapatan Riksmi Sport bertambah disetiap tahunnya, dimana total
pendapatan pada tahun 2015 adalah sebesar Rp. 107.725.543. dan tahun 2016
adalah sebesar Rp. 125,785,040.00. dantahun 2017 adalah sebesar Rp.
141,771,292.00. Sehingga hal inilah yang menjadi bahan pertimbangan untuk
diteliti lebih lanjut.

Terdapat beberapa faktor dimana konsumen memilih membeli di toko
Riksmi Sport, seperti, produk/alat yang dijual memiliki berbagai macam varian
model dengan harga yang terjangkau. Produk adalah semua hal yang dapat
ditawarkan kepada pasar untuk menarik perhatian, akusisi, penggunaan, atau
konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan (Kotler dan
Amstrong, 2008). Penelitian yang diusung oleh Rinaldi Bursan (2009) dan Rudi
Haryadi ( 2009) menyatakan bahwa variabel produk memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Promosi juga merupakan hal terpenting karena promosi akan membawa
citra suatu perusahaan. Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang
menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Basu Swasta dan lIrawan, 2001).
Hendri Sukotjo dan Sumanto Radix (2010) menyatakan Promosi adalah kegiatan
mengkomunikasikan informasi dari penjual kepada konsumen atau pihak lain

dalam saluran penjualan untuk mempengaruhi sikap dan perilaku. Melalui



periklanan suatu perusahaan mengarahkan komunikasi persuasif pada pembeli
sasaran dan masyarakat melalui mediamedia yang disebut dengan media massa
seperti koran, majalah, tabloid, radio, televisi dan direct mail.

Promosi yang dilakukan oleh Riksmi Sport antara lain melalui spanduk
jalan dan sponsor kostum klub-klub olahraga yang ada di Riksmi Sport. Pada
penelitian Rusydi Abubakar (2005) dan Faris Nabhan dan Enlik Kresnaini (2005)
menyatakan bahwa variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Harga juga merupakan hal terpenting yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Penentuan harga produk maupun jasa yang dilakukan
perusahaan sangat berpengaruh pada keputusan konsumen. Toko Riksmi Sport
memberikan kepada calon konsumen akan harga yang tertera pada label barang
tetapi dalam kenyataanya masih ada beberapa konsumen mengatakan bahwa harga
yang ditawarkan tidak sebanding dengan produk ketika dibeli dan cenderung lebih
mahal dari toko-toko lain.

Dalam penelitian Siti Fatonah dan R Sigit Soebandiono (2010) dan Made
Novandri SN (2010) menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Selain Harga variabel lain yang digunakan adalah lokasi. Di mana lokasi
merupakan hal penting bagi suatu usaha untuk mencapai hasil yang diinginkan.
Dalam hal ini Toko Riksmi Sport memberikan fasilitas parkir yang cukup

memadai berada di halaman toko dan lokasi Toko Riksmi Sport yang strategis



karena berada di tepi jalan utama Kecamatan Ujung Pangkah dan dekat dengan
sekolah sehingga tidak akan kesulitan untuk mendapatkan akses jalan.

Atas dasar latar belakang masalah tersebut, maka dalam penelitian ini
dapat ditarik judul “PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI, PERSEPSI
HARGA, DAN LOKASI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI TOKO

RIKSMI SPORT GRESIK”.

1.2 Rumusan Masalah

Dalam penelitian ini permasalahan yang dihadapi dalam proses penelitian

dapat dirumuskan sebagai berikut:

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko
Riksmi Sport Gresik ?

2. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Riksmi
Sport Gresik ?

3. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko
Riksmi Sport Gresik ?

4. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Riksmi
Sport Gresik ?

5. Apakah kualitas produk, promosi, persepsi harga, dan lokasi secara simultan

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Toko Riksmi Sport Gresik ?



1.3 Tujuan Penelitian

Suatu penelitian dilakukan tentunya memiliki beberapa tujuan. Adapun

yang menjadi tujuan dalam peneiitian ini adalah :

1. Untuk membuktikan dan menganalisis apakah kualitas produk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian di Toko Riksmi Sport Gresik.

2. Untuk membuktikan dan menganalisis apakah promosi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian di Toko Riksmi Sport Gresik.

3. Untuk membuktikan dan menganalisis apakah persepsi harga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian di Toko Riksmi Sport Gresik.

4. Untuk membuktikan dan menganalisis apakah lokasi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian di Toko Riksmi Sport Gresik.

5. Untuk membuktikan dan menganalisis apakah kualitas produk, promosi,
persepsi harga, dan lokasi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan

pembelian di Toko Riksmi Sport Gresik

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian yang akan dilakukan ini diharapkan dapat
memberikan manfaat bagi semua pihak, yaitu :
1. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan memberikan masukan bagi manajemen untuk
menentukan langkah-langkah yang tepat dalam upaya meningkatkan volume
penjualan dengan memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan

konsumen dalam melakukan pembelian.



2. Civitas Akademika
Menambah literatur dan refrensi yang dapat dijadikan acuan dalam penelitian
lain untuk pengembangan ilmu pengetahuan di bidang ekonomi yang berkaitan.
3. Bagi Peneliti
Bagi peneliti, penelitian ini dapat digunakan untuk menambah khazanah
keilmuan serta pengalaman dalam menganalisis permasalahan khususnya di

bidang pemasaran.



