
BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada perkembanganhera globalisasi sekarang ini teknologi dan 

perdagangan bebas dapat menimbulkan berbagai dampak bagi masyarakat 

terutama pola berbelanja yang semakin selektif. Selain itu, banyak 

masyarakat yang mulai mencari pilihan produk untuk dikonsumsi yang 

lebih sehat bagi mereka sendiri dan juga bagi lingkungan yang dapat 

mendorong munculnya tren bisnis baru. Kemajuan di bidanghekonomi pun 

selama ini banyak membawa perkembangan yang cukup pesat dalam bidang 

usaha salah satunya bisnishretail. Keberadaan bisnishretail itu sendiri di  

masyarakat sangat penting dan berkembang pesat. Hal ini disebabkan 

adanya perubahan cara pandang konsumen terhadap bisnispretail. 

Kebutuhan konsumen yang terus meningkat sehingga menjadi peluang 

bisnisdretail yang sangat besar. 

Pada tahun 2016 bisnis retail terus mengalami kenaikan angka 

penjualan hingga 25%. Menurut APRINDO (Asosiasi Pengusaha Retail 

Indonesia) angka penjualan dari tahun 2016 sudah cukup besar, namun terus 

meningkat hingga 2019 dengan peningkatan kesejahteraan masyarakat yang 

ada di Indonesia.1 Pada tahuny2019 angka penjualannyahmencapai Rp. 256 

Triliun yang akan mencapai masa keemasan. Konsep pasar itu sendiri 

                                                             
1 http://ekbis.sindonews.com/newread/1379256/34/ramalan-lima-tren-industri-ritel-di-2019-

1550298936 diakses pada tanggal 1 Oktober 2019 

http://ekbis.sindonews.com/newread/1379256/34/ramalan-lima-tren-industri-ritel-di-2019-1550298936
http://ekbis.sindonews.com/newread/1379256/34/ramalan-lima-tren-industri-ritel-di-2019-1550298936
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mengalami peningkatan dengan terjadinya peningkatan bisnis retail. 

Budaya berbelanja menjadi salah satu ciri dari berkembangnya bisnis retail 

itu sendiri. Bisnis retail ini perlu mempunyai strategi yang harus diterapkan 

dengan baik untuk meningkatkan pemasaran. Hal ini  dapat 

mempertahankan bisnis yang semakin berkembang dari tahun ke tahun dan 

dapat mengikuti perubahan tren bisnis retail yang diinginkan oleh 

konsumen. 

Pertumbuhan bisnis retail itu sendiri dapat mengakibatkan 

persaingan di bidang pemasaran yang semakin meningkat, sehingga 

perusahaan dituntut untuk dapat mengambil langkah-langkah yang tepat 

agar dapat menguasai pasar. MenurutsKotlernbisnishretailhmerupakan 

penjualan ecerankmelingkupi seluruh aktivitas yang melibatkan penjualan 

barang atausjasa pada konsumen akhir untuk kemudian dipergunakan yang 

sifatnya pribadi, bukan bisnis.2 BermanedankEvans mendefinisikan 

bisnisjretail sebagai suatuausaha bisniskyang berusaha untuk memasarkan 

barang atau juga jasa kepada konsumen pribadi serta rumah tangga.3 Dapat 

disimpulkan bahwa bisnis retail merupakan suatu kegiatan usahahbisnis 

yang memasarkan produk baik berupa barang atau jasa secara 

ecerandkepadahperorangan, keluarga atau rumahhtangga untuk 

memenuhinkebutuhan sehari-hari

                                                             
2 PhiliprKolter, MajanemenpPemasaran, (Yogjakarta: kPrenhalindo, 2007),hlm. 592.  
3 BermanhdankEvan, ManajemenkRetail, (Jakarta:gErlangga, 2007),hlm. 3. 
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Kemajuanmteknologi saat inihsemakin hari semakingberkembang, 

perusahaan harus bisa mengikutigperkembangan bisnistagarhtidak kalah saing 

dengangyanghlain. Pemasaran sangat berperan dalam keberhasilan suatu usaha, 

pemasaran digunakan oleh para pengusaha sebagai sarana untuk mempengaruhi 

konsumen dalam melakukan pembelian produk untuk medapatkan keuntungan 

yang banyak. Kegiatanybisnis harus berorientasi ke pasarratau konsumen. 

Keinginanhkonsumen harus diketahuigdan dipuaskan secaratefektif.4 

Berbelanja di minimarket membuat banyak orang lebih merasa nyaman dan 

mudah, karena konsumen dapat memilih barang yang diinginkan dengan mudah 

dengan harga yang terjangkau. Selain itu tempat yang dekat dengan 

permukiman masyarakat dan dekat dengan sekolah untuk mempermudah untuk 

berbelanja kebutuhan di minimarket tersebut. 

Minimarkethyang dibuka di berbagai tempat, baik diykota besar 

maupunnkota kecil seperti di Trenggalek semakin banyak. Hal ini disebabkan 

olehdgaya hidup masyarakat yang modern semakin berkembang dengan 

memilih berbelanja di minimarket yang mudah dijangkau tempatnnya dan juga 

harganya terjangkau. Minimarket itu sendiri merupakan toko penjualan modern 

yang menjual berbagai kebutuhan sehari-hari dengan sistem yang lebih modern 

seperti mie instan, minyak goreng, alat kecantikan, susutbubuk dan 

                                                             
4 Thamrin Abdullah & Francis Tantri, ManajemenhPemasaran, (Jakarta: PT RajaGrafindo 

Persada, 2016),hlm. 3. 
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kentalnmanis, aneka biskuit dan roti basah, kebutuhan dapur dan lain-lain. 

Masyarakat menginginkan barang selengkap mungkin, harga yang terjangkau, 

produk yang berkualitas, pelayanan yang memuaskan yang semuanya terdapat 

dalam suatu toko yaitu minimarket. 

Dalam menghadapi persaingannya, pengusaha minimarket harus 

mempunyai strategi dan ketegasan langkah-langkah yang harus dilaksanakan 

sesuai dengan sifat dan bentuk pasar yang dihadapinya. Strategi pasar meliputi 

pelayanan yang memuaskan, harga yang relatif murah ditambah potongan 

harga apabila pembelian dalam jumlah banyak, menyediakan berbagai macam 

produk yang lengkap dan bermutu, promosi yang dilakukan untuk memberikan 

informasi kepada para konsumen dan juga tempat yang strategis sangat 

mendukung dalam bersaing yang dapat mempengaruhi konsumen agar 

membeli barang-barang yang ditawarkan oleh minimarket tersebut. 

Terdapat banyak faktor yang mempengaruhi konsumen dalam memilih 

tempat berbelanja antara lain keragaman produk, tingkat harga, tempat, 

promosi dan kualitas pelayanan. Apabila mini market dapat menyediakan 

beragam produk yang mampu memenuhi kebutuhan sehari-hari dan dapat 

mengikuti tren konsumen sekarang. Menyediakan barang berbagai macam 

merek yang banyak, tipe dan ukuran kemasan barang yang dijual, berbagai 

macam rasa dari suatu produk yang akan dibeli. Keragaman produk dalam mini 

market ini dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian produk. 
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Keragaman produk dapat berbentuk tambahan dari suatu produk inti yang dapat 

menambah nilai suatu produk.5  

Para konsumen dalam memutuskan untuk melakukan kegiatan 

berbelanja tidak hanya memperhatikan banyaknya jenis barang yang disediakan 

secara lengkap, akan tetapi juga memperhatikan tingkat harga  yang ditawarkan 

relatif murah dan sesuai pasaran sekarang. Kesesuaian harga yang ditawarkan 

dengan barang yang disediakan di mini market akan menciptakan keputusan 

pembelian konsumen.6 Beberapa produk yang kualitasnya sama dengan harga 

yang berbeda maka konsumen akan cenderung memilih barang dengan harga 

yang lebih terjangkau. 

Selain keragaman produk dan harga, yang perlu diperhatikan yaitu 

tempat berdirinya suatu mini market yang strategis untuk dijangkau, 

menyediakan parkiran yang luas dan tempatnya nyaman untuk berbelanja. 

Pemilihan tempat yang strategis dapat menentukan keberhasilan suatu bisnis 

dan dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.7 Para konsumen 

dalam melakukan kegiatan berbelanja akan merasakan kenyamanan dengan 

tempat tersebut dan letak tempatnya dekat dengan tempat tinggal. 

                                                             
5 Novita sari & Selfi Setiyowati, Pengaruh keragaman produk dan kualitas pelayanan terhadap 

kepuasan konsumen di PB swalayan metro. Jurnal Manajemen Magister, Vol.3, No.2, 2017.hlm. 191 
6 Hildha Aprilia Pratiwi, Pengaruh kualitas pelayanan, harga, dan promosi terhadap kepuasan 

pelanggan Traveloka di Yogjakarta, Skripsi Jurusan Manajemen, fakultas ekonomi, Universitas Negeri 

Yogjakarta, 2018.hlm. 10 
7 Rahmat Nur Riandika & Rois Arifin, Pengaruh lokasi, harga dan keragaman produk terhadap 

keputusan pembelian di Mall Dinoyo City, E-jurnal Riset Manajemen, Vol. 06, No. 08. 2017.hlm 52 
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Keputusan pembelian konsumen tidak hanya mengandalkan faktor 

harga, beragam produk dan tempat, akan tetapi kegiatan promosi yang harus 

diperhatikan dan juga salah satunya sebagai faktor yang mendorong konsumen 

untuk berbelanja. Promosi ini sangat berperan penting dalam melakukan 

kegiatan bisnis yang dapat memberikan informasi akan tempat, harga dan 

berbagai macam produk yang telah disediakan. Promosi yang dilaksanakan 

secara efektif dapat meningkatkan produk minimarket sesuai target penjualan 

yang telah ditetapkan dan dapat bersaing dengan minimarket lainnya.8  

Para konsumen juga memperhatikan kualitas pelayanan yang diberikan 

di suatu mini market untuk memenuhi harapan konsumen. pelayanan ini 

sebagai jasa yang disampaikan berupa kemudahan, kecepatan, hubungan, 

kemampuan, dan keramahtamah yang ditunjukkan melalui sikap dan sifat 

dalam memberikan pelayanan.9 Sehingga konsumen dapat merasakan 

kenyamanan dan merasakan kepuasan dalam berbelanja di minimarket tersebut 

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Terdapat berbagai macam mini market yang menyediakan kebutuhan 

sehari-hari yang lengkap dan murah, di antara minimarket-minimarket yang 

berada di Durenan, salah satunya yaitu Holland Mart. HollandhMart 

                                                             
8 Amrin Wakidah, Pengaruh keragaman produk, lokasi dan promosi terhadap keputusan 

pembelian di Indomaret. Skripsi Program studi Manajemen Fakultas Ekonomi, Universitas Nusantara 

PGRI Kediri, 2018.hlm. 5 
9 Novita sari & Selfi Setiyowati, Pengaruh keragaman produk dan kualitas pelayanan terhadap 

kepuasan konsumen di PB swalayan metro. Jurnal Manajemen Magister, Vol.3, No.2, 2017..hlm. 191 
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merupakankminimarket yang menyediakan kebutuhan sehari-hari yang 

lengkap dan murah diantara swalayan-swalayan lainnya yang ada di Durenan. 

Holland Mart yang berada di Jl. Popoh-Prigi, RT.03/RW.01, Krajan, 

Ngadisuko, Kec. Durenan, Kabupaten Trenggalek, Jawa Timur 66381. Oleh 

karena itu, untuk menarik konsumen dan dapat bersaing dengan Minimarket 

lainnya, maka Holland Mart memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen 

sehingga konsumen dapat mencapai kepuasan dengan cara memberikan produk 

yang lengkap, harga yang relatif murah, pelayanan yang baik dan tempat yang 

strategis supaya mudah dijangkau, dan juga didukung oleh promosi yang 

semakin meluas yang dapat memberikan informasi adanya Holland Mart di 

Durenan.  

Barang yang disediakan di Holland Mart terdiri dari berbagai macam 

merek, ukuran dan juga harganya relatif lebih murah  dari minimarket lainnya 

contohnya alat tulis,sembako, peralatan mandi dan mencuci, jajanan dan 

makanan ringan, minuman,  peralatan rumah tangga, obat-obatan, gas elpiji, 

keperluan bayi dan lain-lain. Tempat Holland Mart dengan pesaing bisa 

dikatakan sama karena tempatnya sama-sama di pinggir jalan raya dengan jarak 

yang tidak terlalu jauh. Produk yang dijual di Holland Mart sangat lengkap dan 

berbagai macam merek, variasi, ukuran antara lain kebutuhan rumah tangga, 

mainan anak-anak dan ada juga berbagai macam jajanan oleh-oleh khas 

Trenggalek dan juga dapat mengikuti tren konsumen dengan menyediakan 

barang / produk yang baru. Holland Mart juga memberikan pelayanan yang 
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baik kepada pelanggannya dengan ramah dan sopan, selain itu kenyamanan 

para pelanggan dengan disediakan parkir yang luas dan juga  dapat 

menyadiakan tempat rest area yang perjalanan jauh. 

Berdasarkan dari beberapa uraian di atas menjelaskan bahwa faktor 

keragaman, harga, tempat, promosi dan kualitas pelayanan tersebut saling 

berkesinambungan, sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian yang 

akan berdampak pada penjualan, maka penulis tertarik untuk mengadakan 

penelitian dengan judul ”PengaruhhKeragaman Produk, Harga, Tempat, 

Promosi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Holland Mart Durenan”. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka akan timbul beberapa 

identifikasi masalah sebagai berikut: 

1. Keragaman produk yang bervariasi mempengaruhi keputusan pembelian 

pada Holland Mart Durenan. 

2. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan mempengaruhi keputusan 

pembelian pada Holland Mart Durenan. 

3. Tempat yang strategis dan luasnya parkir yang disediakan mempengaruhi 

keputusan pembelian pada Holland Mart Durenan. 

4. Promosi yang semakin meluas mempengaruhi keputusan pembelian pada 

Holland Mart Durenan. 
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5. Pelayanan yang baik dan sopan mempengaruhi keputusan pembelian pada 

Holland Mart Durenan. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan masalah yang 

dikaji dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakahhfaktor keragamangproduk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Holland Mart Durenan? 

2. Apakahdfaktor harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Holland MartgDurenan? 

3. Apakahhfaktor tempat berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Holland Mart Durenan? 

4. Apakahhfaktor promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Holland Mart Durenan? 

5. Apakahhfaktor kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Holland Mart Durenan? 

6. Apakahufaktor keragaman produk, harga, tempat, promosi, dan kualitas 

pelayanan secara simultan berpengaruh terhadapdkeputusan pembelian 

pada HollandhMart Durenan? 

 

D. Tujuan Masalah 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan di atas, maka tujuan 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Untuk mengetahui pengaruhrfaktor kelengkapan produk terhadap 

keputusan pembelianhpada HollandyMart Durenan. 

2. Untuk mengetahui pengaruhdfaktor harga terhadap keputusan 

pembelianhpada HollandyMart Durenan. 

3. Untuk mengetahui pengaruhgfaktor tempat terhadap keputusan 

pembelianhpada HollandyMart Durenan. 

4. Untuk mengetahui pengaruhgfaktor promosi terhadap keputusan 

pembelianhpada HollandyMart Durenan. 

5. Untuk mengetahui pengaruhgfaktor kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelianhpada HollandyMart Durenan. 

6. Untuk mengetahui pengaruh faktor kelengkapan produk, harga, tempat, 

promosi dan kualitas pelayanan secara simultan atau bersama-sama 

terhadap keputusan pembelianhpada HollandyMart Durenan. 

 

E. Kegunaan Penelitian 

Adapun manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Manfaat teoritis 

Hasil dari penelitian ini dapat memberikan tambahan pengetahuan dan 

sebagai bahan tambahandreferensi yang berkaitan dengandmasalah 

manajemen pemasaran bagi kajian ilmu. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Bagi IAINnTulungagung 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah sebagai referensi dan 

wacana di perpustakaan IAINhTulungagung yang berkaitan dengan 

keragaman produk, harga, tempat, promosi dan kualitas pelayanan serta 

keputusan pembelian 

b. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi Holland 

Mart sehingga dapat mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian di HollandhMart, serta sebagai 

bahan pertimbangan dalam menentukan langkah-langkah strategi 

pemasaran yang akan dilakukan di masa yang akan datang. 

c. Bagi Peneliti Berikutnya 

Penelitian ini diharapkan sebagai pendorong untuk terus berkarya dan 

sebagai penambahan wawasan serta referensi, terutama untuk 

pertimbangan untuk penelitian selanjutnya untuk melakukan penelitian 

yang berkaitan dengan keragaman produk, harga, tempat, promosi, dan 

kualitas pelayanan, serta keputusan pembelian 

 

F. Ruang Lingkup dan Batasan Penelitian 

Ruang lingkup yang ada dalam penelitian adalah adanya keterkaitan 

yang meliputi variabel independen atau variabel bebas dan variabel dependen 
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atau variabel terikat. Variabel independen dalam penelitian ini yaitu keragaman 

produk, harga, tempat, promosi dan kualitas pelayanan sedangkan variabel 

dependennya yaitu keputusan pembelian. 

Penelitian ini dibatasi pada variabel keragaman produk, harga, tempat, 

promosi, dan kualitas pelayanan yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen pada Holland Mart Durenan. Pembatasan masalah sangat 

diperlukan agar tidak meluasnya permasalahan yang ada dan dapat terfokus 

untuk mencapai hasil yang diharapkan. 

 

G. Penegasan istilah 

Untuk mempermudah pemahaman judul penelitian “Pengaruh 

Keragamanan Priduk, Harga, Tempat, Promosi, dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Holland Mart Durenan”, 

maka diperlukannya penegasan istilah secara konseptual dan operasional: 

 

1. Definisi Konseptual 

a. Keragaman Produk 

Keragaman produk adalah keanekaragaman produk yang disediakan 

oleh toko pengecer yang sesuai dengan sasaran pasar dan harapan 

berbelanja untuk memenuhi kebutuhan sehati-hari.10 

                                                             
10 PhilipiKotlerhdan KevinyLanerKeller, ManajemengPemasaran Jilid 2, (Yogjakarta: PT 

Indeks, 2009),hlm. 171. 
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b. Harga 

Harga adalah nilai bagi konsumen yang didapatkan dengan memperoleh 

dan menggunakan suatu produk, termasuk biaya keuangan dari 

konsumsi.11 

c. Tempat 

Tempat adalah letak sebuah toko yang digunakan untuk membuka usaha 

pada daerah strategis sehingga dapat memaksimalkan laba.12 

d. Promosi merupakan komunikasi oleh pemasar yang menginformasikan, 

membujuk dan mengingatkan calon pembeli mengenai sebuah produk 

untuk mempengaruhi suatu pendapat atau memperoleh suatu respon.13 

e. Kualitas Pelayanan 

Kualitas Pelayanan adalah suatu kegiatan dalam melayani seorang 

konsumen agar merasakan kepuasan yang meliputi kecepatan, 

keramahan, dan kenyamanan.14 

f. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah  suatu keputusan yang dapat membentuk 

niat konsumen untuk melakukan pembelian produk sehari-hari, dan 

                                                             
11 SofjaneAssauri, StrategicyMarketing, (Jakarta: PT RajaGrafindorPersada, 2012),hlm. 118. 
12 SwasthahBasu danhIrawan, ManajemenwPemasaran Modern, (Yogyakarta: Liberty, 

2012),hlm. 339. 
13 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran, (Malang: UB Press, 2011),hlm. 120. 
14 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogjakarta: Andi Yogjakarta, 2002),hlm.58 
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konsumen bisa mengambil lima sub keputusan seperti merek, dealer, 

kuantitas, waktu dan metode pembayaran.15 

2. Definisi Operasional 

Keputusan pembelian merupakan tahap pengambilan keputusan 

terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan 

alternatif harus tersedia dimana konsumen benar-benar akan membeli. 

Dalam penelitian ini seorang konsumen harus memberikan keputusan 

pembelian produk di Holland Mart Durenan. Keputusan pembelian juga 

dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain keragaman produk, harga dan 

tempat. 

 

H. Sistematika Penulisan Skripsi 

Sistematika skripsi ini untuk memudahkan pembaca dalam memahami 

isi dari penelitian yang dilakukan. Peneliti melakukan penulisan skripsi ini  

dengan menggunakan buku Pedoman Skripsi IAIN Tulungagung. Penelitian ini 

terdiri dari enam bab dengan perincian sebagai berikut: 

BAB I Pendahuluan 

Bab ini terdiri dari latar belakang masalah yang terkait permasalahan 

yang terjadi di lapangan, identifikasi masalah, rumusan masalah, tujuan 

                                                             
15 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, ManajemenlPemasaran Jilid 1, (Yogjakarta: PT Indeks, 

2009),hlm. 240. 
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penelitian,  kegunaan penelitian, ruang lingkup dan batasan penelitian, 

penegasan istilah, dan sistematika skripsi. 

BAB II Landasan Teori 

Bab ini dari kerangka teori yang membahas variabel keragaman 

produk, harga, tempat, promosi, kualitas pelayanan, dan keputusan 

pembeian konsumen, kajian penelitian terdahulu, kerangka 

konseptual, dan hipotesis penelitian. 

BAB III Metode Penelitian 

Bab ini berisi pendekatan dan jenis penelitian, populasi, sampling, dan 

sampel penelitian, sumber data, variabel dan skala pengukuran, teknik 

pengumpulan data dan instrumen penelitian, dan metode analisis data. 

BAB IV Hasil Penelitian 

Bab ini berisi hasil penelitian yang terdiri dari deskripsi data dan 

pengujian hipotesis. 

BAB V Pembahasan 

Bab ini berisi dari pembahasan data penelitian dan hasil analisis data. 

BAB VI Penutup 

Bab ini berisi kesimpulan dari pembahasan hasil penelitian dan saran. 

 


