BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan perekonomian saat ini berjalan sangat pesat dengan
dampak perkembangan teknologi, hal tersebut juga berjalan seiring dengan
ketatnya persaingan dalam dunia kerja ataupun industri untuk mendapatkan
penghasilan, maka berbagai cara harus dilakukan untuk menjaga persaingan.
Dalam konteks industry, Kini persaingan perusahaan sangat ketat sehingga
menyebabkan para pengusaha harus membuat terobosan baru agar produknya
laku dipasaran.' Pada dasarnya tujuan dalam mendirikan perusahaan adalah
mencari laba semaksimal mungkin. Namun, dalam upayanya tersebut
keberhasilan sebuah perusahaan dalam mencapai tujuannya sangat
dipengaruhi oleh kemampuan perusahaan dalam memasarkan produknya.
Termasuk salah satu poin yang paling menjadi daya tarik yaitu, perusahaan
dapat menjual produknya dengan strategi yang telah ditentukan oleh
perusahaan, serta dengan besaran harga yang menguntungkan kedua belah
pihak yaitu konsumen dan produsen dengan kualitas yang diharapkan.

Usaha yaitu kegiatan atau daya upaya yang dilakukan seseorang,
sekelompok orang, atau suatu badan dalam rangka memperoleh sesuatu yang
berguna, baik kepentingan dirinya, pihak lain maupun lingkungan. Perusahaan

akan mampu mengatasi tantangan dari para pesaing terutama dalam bidang
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pemasaran. Persaingan bisnis yang semakin kuat dan ketat, yang ditandai
dengan semakin banyaknya perusahaan pesaing yang bermunculan menuntut
perusahaan untuk semakin gencar dalam menarik dan mempertahankan
konsumen.?

Home industri merupakan kegiatan ekonomi yang berupa pengelolah
barang menjadi bernilai tinggi untuk penggunaanya, termasuk rancangan
bangunan yang dilakukan oleh masyarakat pengusaha dari golongan ekonomi
lemah seperti industri rumah tangga. Pelaku bisnis harus dapat melakukan
sesuatu yang lebih baik dari pesaingnya. Dengan memberikan suatu yang
penting kepada pelanggan berupa produk yang lebih baik, harga yang lebih
rendah ataupun pelayanan yang lebih baik. Dengan begitu diharapkan
perusahaan dapat memenangkan persaingan dan menarik minat pelanggan.®
Keberhasilan perusahaan dalam menarik minat konsumen dalam pasar tertentu
maka harus merumuskan kombinasi aspek aspek strategi dengan tepat dan
menggunakan teknik-teknik yang sesuai dengan perilaku konsumen.
Perusahaan berupaya untuk mencari strategi yang tepat dalam menghadapi
persaingan.

Perusahaan akan mampu bersaing dengan perusahaan lain jika
memiliki strategi-strategi yang lebih unggul dari perusahaan pesaing. Pada
umumnya perusahaan menginginkan seorang pelanggan yang bertahan

selamanya, karena pelanggan yang setia merupakan suatu hal yang berharga

2 Fitri Agustina Mayasari, LKS Kewirausahaan, (Depok:Sakti,2006) ,him .22
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bagi perusahaan. Pengembangan secara etimologis berarti membina dan
meningkatkan kuwalitas.*

Sedangkan menurut Peter Salim dan Yeni Salim, perusahaan atau
home industri harus melakukan pengembangan untuk menjaga
keberlangsungan sebuah usaha, pengembangan adalah proses, cara, atau
pembuatan pengembangan.” Oleh karena itu untuk menarik konsumen
melakukan pembelian maka perusahaan harus bisa menerapkan suatu strategi
yang tepat sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi. Strategi yang biasa
digunakan oleh perusahaan dalam menarik minat konsumen diantaranya
meningkatkan kualitas produknya,melakukan promosi berupa potongan harga
untuk pembelian dalam jumlah banyak dan strategi pemasaran.

Keberhasilan strategi pemasaran dipengaruhi oleh beberapa faktor
yaitu riset dan analisa pasar, keputusan tentang produk, penetapan harga,
promosi dan distribusi atau yang biasa disebut dengan bauran pemasaran
yang sering disebut marketing mix. Walaupun harga yang tinggi memberikan
laba perusahaan yang banyak, tetapi disisi lain bukanlah keputusan yang
mudah bagi konsumen karena persepsi konsumen yang berbeda-beda dan akan
bersikap rasional terhadap harga sebelum membeli. Jadi bisa disimpulkan
konsumen akan sangat mudah memutuskan membeli jika harga terjangkau
dengan kualitas yang baik. Kemudian dari sisi promosi yang dilakukan harus

bersifat kompleks dan barang mudah untuk didapatkan. Konsumen menjalani

* Supriyani istigomah, Dasar-dasar PMI, Fakultas Dakwah, IAIN Raden Intan
Lampung.cet 1. 2007
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tingkah laku membeli yang kompleks jika mereka sangat terlibat dalam
pembelian dan mempunyai perbedaan pandangan yang berarti di antara merek.
Konsumen mungkin sangat terlibat jika produknya mahal, beresiko, jarang
dibeli, dan mencerminkan citra diri. Pada umumnya, banyak yang harus
dipelajari konsumen mengenai kategori produk.®

Kualitas produk juga harus diperhatikan dalam sebuah pemasaran,
kualitas produk adalah keseluruhan yang menjadi ciri dari suatu produk atau
sebuah pelayanan jasa yang diberikan kepada konsumen untuk memuaskan
kebutuhan konsumen yang dinyatakan langsung atau tidak langsung. Perlu
adanya pengawasan dari kualitas suatu produk yakni, untuk mengurangi
kesalahan, menjaga, menaikkan  kualitas yang sesuai dengan
standard,mengurangi keluhan konsumen, sebagai upaya menaati peraturan.
Tingkah laku membeli yang menjadi kebiasaan terjadi di bawah kondisi
keterlibatan konsumen yang rendah dan perbedaan merek yang dirasakan
besar. Konsumen sedikit dilibatkan dalam kategori produk ini mereka hanya
perlu ke toko dan mengambil merek pilihannya.’

Jadi dari uraian di atas dapat disimpulkan bahwa kualitas produk ialah
suatu kondisi fisik, sifat, dan kegunaan suatu barang yang dapat memberi
kepuasan pada konsumen secara fisik maupun psikologis sesuai dengan nilai
uang yang dikorbankan. Tindakan keputusan pembelian ini memilih produk
sebagai tindakan pengambilan keputusan yang memiliki keputusan tentang

jenis dan manfaat produk, keputusan tentang bentuk produk, keputusan

® Philip Kotler and Armstrong Gary,.Dasar- dasar Pemasaran, (Jakarta: PT. Ikrar
Mandiri Abadi, 1997), him. 160
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tentang merek, keputusan tentang penjualnya dan keputusan tentang waktu
pembelian serta cara pembayarannya. Faktor-faktor dalam pengambilan
keputusan pembelian juga beragam, yaitu pilihan produk, pilihan merek,
pilihan saluran pembelian, waktu pembelian dan jumlah pembelian.Keputusan
pembelian sendiri menggambarkan seberapa jauh tingkat pengaruh usaha
pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan terhadap suatu produk.

Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk dapat lebih memahami
perilaku konsumen dan  untuk mencapai tujuan perusahaan dengan
menerapkan strategi marketing mix, agar perusahaan mampu bersaing dengan
pesaing lainnya.

Lokasi produsen kecap rahaya di wilayahnya berada di posisi yang
strategis karena secara wilayah pemasaran tepat berada di tengah-tengah
Kabupaten Blitar, atau di nilai dari keberadaan strategis Home Industri Kecap
Rahayu merupakan sebuah perusahaan yang memproduksi kecap dengan
merek Kecap Rahayu milik Bapak Rosyid yang beralamatkan di Dusun
Sumberasri Jeblok RT 02 RW 03 Talun Kabupaten Blitar. Perusahaan yang
berdiri sejak 1999 ini merupakan salah satu pelopor industri kecap di
Kabupaten Blitar. Keadaan tersebut membuat Kecap Rahayu harus
menghadapi persaingan yang ketat. Dengan berjalannya waktu muncul

perusahaan perusahaan lain dengan memproduksi produk yang sama.®

® Dokumentasi Home Industri Kecap Rahayu



Tabel 1.1 Perusahaan kecap di Blitar®

No Nama perusahaan Alamat

1 Kecap Gurami Jalan Anggrek No. 05 Klemunan WIingi,
Blitar

2 Kecap Rahayu Dusun Sumberasri Jeblok RT 02 RW 03
Talun, Blitar

3 Kecap Tjapar Veteran 141 A, Blitar

4 Kecap Daun Salam Kesamben, Blitar

5 Kecap Cemara Talun, Blitar

Sumber: http://www.kemenperin.go.id

Tabel

1.1 Menunjukkan banyaknya pesaing Kecap Rahayu di

lingkungan Kabupaten Blitar saja. Dengan begitu tingkat persaingan akan

semakin tinggi. Agar sukses, perusahaan harus melakukan pekerjaan yang

lebih baik dan memuaskan konsumen sasaran. Jadi, strategi pemasaran harus

disesuaikan dengan kebutuhan konsumen dan juga dengan strategi para

pesaing. Produk kecap yang dihasilkan oleh Kecap Rahayu ini merupakan

bumbu dapur pelengkap atau penyedap pangan yang sering diminati oleh

konsumen untuk menambah citra rasa dalam makanannya, seperti halnya

ketika mengkonsumsi bakso, mie ayam, nasi goreng, sate dan masakan

lainnya. Dalam memproduksi kecap masih menggunakan cara manual tanpa

bantuan teknologi ataupun mesin modern.Dengan menggunakan metode

% http://www.kemenperin.go.id, diakes pada tanggal 20 Juni 2019
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fermentasi dan bahan bahan tradisional kecapa rahayu ini memiliki kualitas
produk cukup unggul dibanding kecap lainnya yang ada di blitar.

Produk kecap rahayu yang dijumpai di warung-warung bagi sebagain
masyarakat lokal di wilayah Blitar seringkali masih belum dikenlai atau
dianggap masih asing. Karena kebanyakan masyarakat hanya mengatahui
produk kecap yang dipromosikan di media elektronik seperti televise dan
radio.Oleh karena itu agar mampu bertahan di tengah persaingan yang
semakin ketat diantara bisnis yang sama.Home Industri kecap rahayu harus
menerapkan strategi promosi, meningkatkan kualitas produk kualitas
pelayanan dan menetapkan harga yang sesuai dengan keinginan konsumen
dan kebutuhan pasar. Dengan cara cara tersebut nantinya bisa bertahan dalam
pasaran sehingga dapat menghadapi tingginya tingkat persaingan.

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka dalam penelitian ini,
ingin mengtahui dan mengkaji terkait kualitas produk, harga, dan strategi
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian, maka penulis tertarik
untuk mengadakan penelitian dengan juduh “Pengaruh Kualitas Produk,
Penetapan Harga, Strategi Promosi dan Lokasi terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Pada Home Industri Produk Kecap Rahayu di

Kecamatan Talun Kabupaten Blitar.”

. ldentifikasi Masalah

Dalam penelitian ini dibahas mengenai identifikasi cakupan yang mungkin

muncul dalam penelitian, supaya pembahasannya lebih terarah dan sesuai



dengan tujuan yang dicapai yaitu untuk mengetahui sejauh mana pengaruh
kualitas produk , harga, dan strategi promosi terhadap keputusan pembelian
konsumen pada home industry produk kecap Rahayu di Kecamatan Talun,
Kabupaten Blitar. Identifikasi masalah yang mungkin muncul yaitu :
a. Adanya persaingan bisnis sejenis produk kecap yang berlomba lomba
mendapatkan konsumen
b. Penerapan kualitas produk yang dilakukan oleh Home Industri Kecap
Rahayu untuk mendapatkan konsumen
c. Penetapan harga yang dilakukan Home Industri Kecap Rahayu untuk
mendapatkan konsumen
d. Strategi Promosi yang dilakukan oleh Home Industri Kecap Rahayu
untuk mendapatkan Konsumen
e. Posisi lokasi yang strategis perusahaan Home Industri Kecap Rahayu

untuk mendapatkan Konsumen

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas, maka rumusan masalah yang dikaji dalam
penelitian ini sebagai berikut:
1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian kecap Rahayu?
2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

kecap Rahayu?



3. Apakah strategi promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian kecap Rahayu?

4. Apakah lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
kecap rahayu?

5. Apakah faktor kualitas produk, harga, strategi promosi dan lokasi

mempengaruhi keputusan pembelian Kecap Rahayu?

D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, maka tujuan

dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk menganalisis apakah kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian kecap Rahayu

2. Untuk menganalisis apakah harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian kecap Rahayu

3. Untuk menganalisis apakah strategi promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian kecap Rahayu.

4. Untuk menganalisis apakah lokasi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian kecap Rahayu

5. Untuk menganalisis apakah kualitas produk, harga dan strategi promosi

dan lokasi mempengaruhi keputusan pembelian kecap Rahayu.
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E. Kegunaan Penelitian
1. Kegunaan Teoritis
Sebagai sumbangan pemikiran berupa wacana terkait pengaruh
kualitas produk, harga, strategi promosi dan terhadap keputusan pembelian
konsumen di bidang ekonomi
2. Kegunaan Praktis
a. Akademis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan
referensi untuk penelitian selanjutnya dalam bidang manajemen
pemasaran yang nantinya ada penelitian serta pengembangan
berkelanjutan mengenai pengaruh kualitas produk, harga,strategi
promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
konsumen.
b. Instansi
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi
atau sebagai masukan yang bermanfaat untuk membantu perusahaan
dalam mengambil langkah-langkah dengan memperbaiki strategi
promosi yang nantinya dapat berpengaruh baik terhdap perusahaan.
c. Pihak Lain
Sebagai pendorong untuk berkarya dan sebagai penambahan
wawasan serta pemahaman terhadap objek yang diteliti guna

menyempurnakan perkuliahan
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F. Ruang Lingkup dan Keterbatasan Penelitian
1. Ruang Lingkup
Ruang lingkup pada penelitian ini berfokus pada variabel
independen/ bebas (X) dan variabel dependen/terikat (Y), Variabel bebas
dalam penelitian ini adalah Kualitas Produk (X1), dan Harga (X2),
Strategi Promosi (X3) dan Lokasi (X4) dengan variabel terikatnya ()
adalah Keputusan Pembelian.
2. Batasan Penelitian
Untuk menghindari terlalu meluasnya masalah yang dibahas maka
penulis memberikan pembatasan masalah.Dalam hal ini penulis
membatasi masalah sebagai berikut :

a. Penelitian ini mengkaji tentang pengaruh pengaruh kualitas produk,
harga, strategi promosi dan lokasi terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Home Industri produk kecap Rahayu di Kecamatan
Talun, Kabupaten Blitar.

b. Lokasi penelitian di lakukan di Home Industri Kecap Rahayu yang
beralamat di Dusun Sumberasri Jeblok RT 02 RW 03 Talun, Blitar

c. Objek penelitian ini adalah seluruh konsumen kecap Rahayu yang
berdomisili di Dusun Sumberasri dan desa Jeblok.

d. Peneliti mengambil sampel penelitian pada konsumen kecap Rahayu
yang berdomisili di Talun Blitar tepatnya Dusun Sumberasri Jeblok

RT 02 RW 03.
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G. Penegasan lIstilah

Dalam penelitian ini perlu penegasan istilah dari judul yang peneliti angkat

dengan tujuan agar tidak terjadi ketidaksamaan pemahaman dalm skripsi ini

yaitu:

1. Definisi Konseptual

a)

b)

Kualitas Produk

Kualitas produk adalah suatu kemampuan yang bisa dinilai dari
suatu produk didalam menjalankan fungsinya, yang merupakan gabungan
dari daya tahan, kendala, ketepatan, kemudian pemeliharaan serta atribut
atribut lainnya dari sutu produk.*®
Harga

Harga (price) adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan
uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh daru suatu barang
atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat
tertentu. Harga berinteraksi dengan seluruh elemen lain dalam bauran
pemasaran untuk menentukan efektivitas setiap elemen dan keseluruhan
elemen. Untuk menetapkan harga harus dipertimbangkan tiga elemen
penting biaya, margin atau kenaikan harga, dan kompetisi. Langkah awal
dalam penetapan harga adalah menghitung biaya-biaya yang secara

langsung berhubungan dengan produk atau jasa.™*

272

'* Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip —Prinsip Manajemen, Erlangga,2006 , him

' Sudaryono, Manajemen Pemasaran Teori Dan Implementasi, (Yogyakarta: ANDI,

2016), hal. 39-41



c)

d)
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Strategi Promosi

Strategi promosi adalah komunikasi berkaitan dengan masalah-
masalah perencanaan, dan pengendalian persuasife dengan pelanggan..*
Lokasi (Tempat)

Lokasi (Tempat) merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk membuat produk dapat diperoleh dan tersedia bagi
konsumen.'® Penentuan tempat yang mudah terjangkau dan terlihat akan
memudahkan bagi konsumen untuk mengetahui, mengamati, dan
memahami dari suatu produk atau jasa yang ditawarkan.'*

Keputusan Pembelian

Pengambilan keputusan konsumen adalah  sebagai pemilihan
keputusan atau kebijakan yang didasarkan atas kriteria tertentu. Prosess ini
meliputi dua alternative atau lebih karena seandainya hanya terdapat satu

alternative tidak akan ada satu keputusan yang akan diambil.*

2. Definisi Operasional

Dalam penegasan operasional untuk menjelaskan variabel dalam
penelitian ini dibedakan atas (1) Kualitas produk dalam penelitian ini
indikator yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu kualitas yang

dirasakan, atribut, daya tahan dan keandalan; (2) Harga dalam penelitian

' Tjiptono, Fandy dan Gregorius Chandra, Service, Quality dan Sactisfaction

(‘Yogyakarta:Andi, 2016), hIm.233

3 phillip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, Edisi:XII1, Jilid: II

(Jakarta: Erlangga, 2009), hIm.82

4 Kasmir, Manajemen Perbankan,...., him. 175
' Save M. Dagun, Kamus Besar llmu Pengetahuan, (Jakarta: Lembaga Pengkajian

Kebudayaan Nusantara, 2006.),him. 185
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ini indikator yang mempengaruhi yaitu keterjangkuan harga, harga sesuai
kemampuan daya saing harga, kesesuaian harga dengan manfaat,
kesesuaian harga dengan kualitas produk; (3) strategi promosi dalam
penelitian ini indikator yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu
periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan penjualan
pribadi; (4) lokasi dalam penelitian ini indikator yang mempengaruhi
keputusan pembelian yaitu akses, lalu lintas, lingkungan dan kompetensi;
(5) keputusan pembelian dalam penelitian ini indikator yang
mempengaruhi yaitu tujuan dalam pembeli sebuah produk, pemprosesan
informasi untuk sampai ke pemilihan merek, kemantapan pada sebuah
produk, memberikan rekomendasi pada orang lain, dan melakukan

pembelian ulang.

H. Sistematika Penulisan Skripsi

Secara garis besar penulisan penelitian ini terdiri dari VI (enam) bab.
Masing-masing bab memiliki sub bab yang akan memberikan penjelasan
secara terperinci dan sistematis serta berkesinambungan agar bisa dipahami
dengan jelas. Adapun sistematika penelitian ini adalah sebagai berikut:

BAB | Pendahuluan, Sebagaimana penelitian ilmiah pada umumnya, bab
satu adalah pendahuluan yang mencakup: latar belakang masalah yang berisi
tentang fenomena-fenomena yang terkait dengan judul penelitian. Kemudian

identifikasi masalah, rumusan masalah, tujuan yang ingin dicapai dari
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penelitian yang dilakukan, manfaat penelitian, batasan penelitian, dan
sistematika penulisan skripsi.

BAB Il Landasan Teori, Bab ini berisi tentang landasan teori yang
digunakan dalam melakukan penelitian, penelitian terdahulu, kerangka
berfikir penelitian dan hipotesis.

BAB 11l Metode Penelitian, Dalam penelitian ini akan menguraikan
mengenai metode penelitian yang di dalamnya memuat pendekatan penelitian,
identifikasi variabel, definisi operasional, populasi, dan sampel, sumber data,
teknik pengumpulan data, serta teknik analisis data.

BAB IV: Hasil Penelitian, Bab ini berisi tentang gambaran umum obyek
penelitian, analisis data dan pengujian hipotesis, serta temuan pada penelitian.

BAB V: Pembahasan, Bab ini berisi hasil dan pembahasan dari penelitian
yang telah dilakukan pada bab sebelumnya.

BAB VI: Penutup Bab ini memuat kesimpulan dan saran yang
ditujukan kepada pihak yang berkepentingan.

Bagian akhir terdiri dari daftar rujukan, lampiran-lampiran, surat

pernyataan keaslian skripsi dan daftar riwayat hidup.



