BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Manusia merupakan makhluk yang paling sempurna yang mampu
memanfaatkan pemberian alam dan sekelilingnya dengan mengubah bentuk
wujud, warna dan sebagainya sesuai yang dikehendaki untuk keperluan
kebutuhan hidupnya. Dalam kebutuhan pokok hidup manusia ada tempat,
pakaian, dan makanan. Salah satu kebutuhan pokok sandang, dalam arti luas
adalah banyak pengembangan dan variansnya. Pengembangan ini meliputi
kebutuhan dari yang bersifat lahiriah atau badaniah hingga yang bersifat
batiniah bahkan sampai manusia itu meninggal.

Pengaruh adalah kekuatan yang ada atau yang timbul dari sesuatu
seperti oranng, benda yang turut membentuk watak, kepercayaan, atau
perbuatan seorang.® Hal ini berpengaruh atau lebih condong kedalam suatu
yang dapat membawa perubahan dapa diri seseorang atau lebih tepatnya pada
karyawan, untuk menuju kearah yang lebih baik. Apabila pengaruh ini adalah
pengaruh yang baik maka seseorang akan berubah menajdi lebih baik, yang
memiliki visi dan misi jauh kedepan. Dengan adanya pengaruh ini, manusia

seringkali boros dalam hal memilih antara kebutuhan yang penting dan

Direktorat Permuseuman, “Untaian Manik-Manik Nusantra®, (Jakarta: Direktorat Jenderal
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keinginan. Sehingga pengaruh juga berubah menajadi hal yang negative atau
membeli ketuhan yang tidak berguna.

Kebutuhan terpenting dalam manusia selain makanan yaitu kebutuhan
berpakaian, kebutuhan ini termasuk dalam kebutuhan primer yang selalu dicari
oleh manusia. Kebutuhan adalah segala sesuatu yang diperlukan manusia untuk
mencapai kesejahteraan. Kebutuhan manusia juga memcerminkan adanya
perasaan kurang puas untuk di penuhi dala, diri manusia yang muncul secara
alami untuk mempertahankan kelangsungan hidup. Berdasarkan dari jenis
kebutuhan, pakaian juga merupakan kebutuhan berdasarkan intensitas
kegunaan dan termasuk juga dalam kebutuhan primer atau kebutuhan pokok.*

Harga adalah nillai suatu barang atau jasa yang diukur dengan jumlah
uang yang dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dan barang atau jasa. Menurut William J. Stanton harga adalah jumlah uang
yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan
pelayanan yang menyertai. Sedangkan harga menuruut Jerome Mc Cartgy
harga adalah apa yang di bebankan untuk suatu barang atau jasa.’

Harga menjadi tolak ukur bagi konsumen dimana terdapat kesulitan
dalam menilai dari kualitas produk yang ditawarkan untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan, apabila barang yang diinginkan konsumen adalah
barang yang kualitas produk dan mutu dari produk yang baik maka harga

tentunya akan mahal dan maka sebaliknnya jika kualitas dan mutu produk tidak
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baik maka harga yang ada juga kurang baik atau tidak terlalu mahal. Maka
kesalahan dalam menentukan harga yang tepat dari kualitas produk akan sangat
mempengaruhi mahal atau tidaknnya produk tersebut. Tak hanya
mempengaruhi mahal atau tidaknya suatu barang atau jasa akan tetapi
mempengaruhi minat beli dari kosumen.

Kualitas produk adalah penilaian dari komsumen atau pembeli terhadap
barang atau jasa untuk mencari informasi dan membuat keputusan dalam
menentukan harga yang sesuai dengan kulitas produk. Menurut W.J Stanton
produk ialah seperangkat artibut baik berwujud maupun tidak berwujud,
termasuk didalamnya ,masalah warna, harga, nama baik perusahaan, nama baik
toko menjual, dan pelayanan pabrik serta pelayanan pelayanan pengecer, yang
diterima oleh pembeli guna memuaskan keinginannya.® Sudaryono
mendefinisikan produk adalah suatu yangn dapat ditawarkan ke pasar untuk
diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan
keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara
orang, tempat, property, organisasi, informasi, dan ide.” Jadi dapat ditarik
kesimpulan produk bukanlah barang berwujud saja akan tetapi juga suatu yang
tidak berwujud, yang ditawarkan di pasar sehingga mampu keinginan dan
kebutuhan konsumen.

Lokasi adalah tempat dimana melayaani pelanggan, dapat pula diartikan

sebagai tempat untuk memajangkan barang-barang dagangannya.® Lokasi yang
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dipilih akan menajadikan hal yang strategis dalam menjual barang yang
didagangkan. Dalam pemilihan lokasi harus banyak pertimbangan karena hal
ini merupakan hal utama dalam kesuksesan berbisnis, ada beberapa hal yang
dipertimbangkan seperti lingkungnan, kemudahan akses kelokasi, aksebilitas,
visibilitas, lalulintas, tempat parker, persaingan, dan meminimalkan terjadinya
konflik.

Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk membeli suatu
merek mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang diukur
dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelian. Menurut
Kinnear dan Taylor minat beli adalah tahapan kecenderungan responden untuk
bertindak sebelum kepurtusan membeli benar-benar dilaksanakan. Menurut
kotler, minat beli konsumen adalah suatu yang timbul setelah menerima
rangsangan dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul ketertarikan untuk
mencoba produk tersebut sampai pada akhirnya tibul keinginan untuk membeli
agar dapat memilikinya.9 Jadi dapat ditarik kesimpulan bahwa minat beli
konsumen merupakan kecemderungan konsumen untuk membeli suatu merek
atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang diukur
dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelian.

Dalam era globalisasi persaingan dalam dunia wusaha bisnis
semakin ketat. Kondisi pasar yang kompetitif dan dinamis akan
mengakibatkan setiap perusahaan harus selalu mengamati persaingan

dalam lingkungan bisnisnya. Dalam menghadapi lingkungan persaingan
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yang semakin meningkat dan ketat, setiap perusahaan harus mampu
untuk mengoptimalkan sumber daya ekonomi untuk meningkatkan
persaingan produk dalam pasar, serta mampu menjalankan strategi
pemasaran yang efektif dan selalu mengembangkan strategi pemasaran
secara terus-menerus dan  berkelanjutan. Salah satunya kegiatan
pemasaran  yaitu proses dimana perusahaan meiliki dan menciptakan
nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan atau ikatan yang kuat
dengan pelanggan bertujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan
sebagai imbalnnya.

Setiap perusahaan dituntut untuk selalu berusaha keras dalam
berinovasi terhadap produk maupun jasanya agar mampu bertahan dari
persaingan dan mampu menarik perhatian dari calon konsumen akan
produk yang di tawarkan. Namun hal ini yang perlu diperhatikan dalam
menjalankan  bisnis usaha pakaian. Sebelum merancang inovasi,
seseorang harus jelas terlebih dahulu segmentasi dan target mana yang
akan disasar, dengan tujuan agar produk tersebut dapat dikenal oleh
masyarakat.

Bisnis pakaian merupakan salah satu jenis bisnis yang cukup laris
dimininati konsumen setelah bisnis makanan. Kebutuhan akan sandang
merupakan kebutuhan primer setiap orang. Selain peran pentingnya bagi
manusia, pakaianpun bisa menambah rasa percaya diri dan membuat
seseorang terlihat modis. Bisnis penjualan pakaian sekarang ini memang

semakin berkembang terutama di Indonesia, ini terbukti dengan semakin



banyaknya muncul outlet (toko) dan distro yang menjual berbagai jenis
pakaian. Seiring dengan perkembangan fashion pakaian ini maka
persaingan untuk memperoleh pelanggan dan keuntungan juga semakin
meningkat.'’

Dari tahun ke tahun peningkatan dari produk ini sangatlah pesat.
Usaha di bidang pakaianpun banyak yang bermunculan, sehingga
membuat persaingan di dunia fashion semakin tinggi, dan para
pengusaha dituntut untuk menentukan perencanaan strategi pemasaran
yang akan digunakannya untuk menghadapi persaingan yang ada saat
ini. Peluang bisnis pakaian ibarat pintu yang terbuka lebar yang
mengundang peminatnya untuk terjun dan meraup keuntungan yang
besar. Oleh karena itu wajar jika bisnis ini sangat potensial untuk
menjalankan sebuah wusaha bisnis pakaian sedangkan kebutuhan dan
keinginan  para  konsumen  sangat tergantung pada  perilaku
konsumennya.''

Usaha bisnis pakaian lebih menuntut kreatifitas yang tinggi oleh
para pelakunya agar konsumen selalu berminat membeli produk pakaian.
Dengan aneka modelnya, pakaian seolah perburuan wajib ketika
berbelanja. Selain untuk melindungi dirinya, manusia membutuhkan
pakaian sebagai eksistensi diri di dunia fashion. Alasan inilah yang

menimbulkan munculnya berbagai fashion atau gaya berpakaian.
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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. 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.'

Perusahaan harus mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan
dan harapan konsumen saat ini maupun yang akan datang. Konsumen
sebagai individu dalam mendapatkan atau membeli barang telah melalui
proses-proses atau tahapan-tahapan terlebih dahulu seperti mendapat
informasi baik melalui iklan atau referensi dari orang lain kemudian
membandingkan produk satu dengan produk lain sampai akhirnya pada
keputusan membeli produk itu. Perilaku konsumen tersebut merupakan
fenomena yang sangat penting dalam kegiatan pemasaran perusahaan,
yaitu perilaku konsumen dalam melakukan pembelian."

Usaha busana merupakan salah satu dari bisnis yang berkembang peset

dari tahun ketahun, dapat dilihat dari tinnginya permintaan dari konsumen yang
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mambuat banyak bidamg usaha dalam hal berbuasa atau bidang busana. Usaha
dalam bidangn busana ini yang setiap tahunya semakin beragam
mempermudah masyarakat dalam menentuka jenis busana yang sesuai dengan
penampilam, kesempatan, kepribadian dan gaya hidup. Usaha busana yang
menentukan jenis busana sesuai dengan kepribadian seseorang yaitu butik.

Butik berasal dari kata bahasa perancis “Boutique” yang berarti toko
busana. Butik dapat diartikan sebagai toko busana yang menjual busana yang
memiliki kualitas yang tinggi. Pengertian butik menurut Rulanti Satyodirgo,
butik adalah toko busana yang menjual busana berkualitas tinggi dan
menyediakan bahan-bahan yang halus bermutu tinggi dan mutakhir serta
pelengkap busana. Lalu menuruut Arifah A. Riyanto berpendapat bahwa butik
adalah suatu usaha pembuatan busana dengan jahitan kualitas tinggi dengan
penjualan pelengkap busananya. Dari penejlasan diatas dapat ditarik
kesimpulan bahwa butik merupakan tempat dimana penjualan baju atau busana
yang di produksi seendiri ataupun tidak dengan memiliki kualitas yang tinggi
dan kualitas yang istimewa.

Pada usaha butik biasanya terdapat beberapa produksi selain busana
seperti bahan pelengkap busana yang terdiri dari asesoris dan milineris yang
disesuikan apa yang dijual dalam butik tersebut. Tak hanya apa yang dijual
dalam butik temapat atau ruangan dalam butik busana yang nyaman menajdi
nilai tersendiri bagi kelangsungan usaha butik itu sendiri. Tak hanya teempat

lokasi atau memiliki tempat parkir yang nyaman dan lokasi tidak sulit



ditemukan oleh konsumen atau pembeli merupakan salah satu dari manajemen
usaha butik.

Pada usaha butik juga dinalai dari harga yang telah ditawarkan, apakah
harga yang ditawarkan dan kualitas dari busana itu sesuai atau tidaknya. Dalam
manajemen usaha butik terdapat beberapa perencanaan yaitu perencanaan
tujuan usaha, penentuan nama usaha, pemilihan likasi usaha butik, dan
bangunan usaha butik.

Butik ummi collection adalah butik yang menjual berbagai macam
produk muslim, dari pakaian untuk wanita dan laki-laki, hijab , dan produk dari
berbagai usia, dan produk muslim yang lainnya. Dalam toko atau butik ummi
collcetion terdapat berbagai beberapa jenis merk local yang ternama dalam
fasion muslim seperti Nibras, Elzatta, Rauna, Robbani, Alnita, Dauky, dan
merk local lainnya. Dengan berbagai merek tersedia di ummi collection bapak
pilihan dan harga yang ditawarkan untuk konsumen, hal dapat meningkatkan
rasa ingin tahu konsumen dalam mencari informasi mengenai bernbagai merek
dan harga yang tesedia. Lokasi butik ummi collection berada di tengah tengah
kota nganjuk yang tepatnya di Bogo kecamatan Nganjuk, barat dari rumah
sakit umum daerah nganjuk.

Banyak pembeli yang datang untuk membeli produk yang di jual
disana, dikarenakan harga yang ditawarkan tak jauh berbeda dari harga merk
tersebut jadi pembeli merasa puas. Untuk pembeli saat ini bisa melakukan
pembelian melalui online atau datang langsung diloaksi butik, ada juga

pemesanan mealui online tetapi pengambilan barang berada di toko
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pembayarannya juga memalui pembayaran online sehingga mempermudah
pembeli dan penjualan dalam transaksi. Dengan melihat beberapa penjelasan
diatas sehingga peneliti mengambil judul penelitian “Pengaruh Harga,
Kualitas Produk, dan Lokasi Terhadap Minat Beli Komsumen Di Butik
Ummi Collection Nganjuk”.
. Identifikasi Masalah
Penelitian ini mebahas bagaimana pengaruh harga, kualitas produk dan
lokasi dalam minat pembeli dalam butik Ummi Collection. Dari hasil
penelitian ini adalah dilandasi pada terori yang berkaitan dengan kuisioner dari
pembeli di Butik Ummi Collectoin.yang ada di kecamatan Bogo, serta
penelitian terdahulu yang berkaitan dengan relavan.
. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka dapat
diambil Rumusan masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana pengaruh harga terhadap minat beli konsumen di Ummi
Collection Nganjuk?
2. Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen di
Ummi Collection Nganjuk?
3. Bagaimana pengaruh lokasi terhadap minat beli konsumen di Ummi
Collection Nganjuk?
4. Bagiamana pengaruh harga, kulitas produk, dan lokasi terhadap minat beli

konsumen di Ummi Collection Nganjuk?
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D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dapat diambil tujuan dari
penelitian ini yaitu:
1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli konsumen di Ummi
Collection Nganjuk.
2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen
di Ummi Collection Nganjuk.
3. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap minat beli konsumen di Ummi
Collection Nganjuk.
4. Untuk mengetahui pengaruh harga, kulitas produk, dan lokasi terhadap
minat beli konsumen di Ummi Collection Nganjuk.
E. Kegunaan Penelitian
1. Secara teoritis
a. Bagi peneiti
Manfaat penelitian ini bagi penulis untuk memenuhi persyaratan
guna menyusun skripsi dan memberikan wawasan serta kajian mengenai
faktor yang paling mempengaruhi minat beli butik Ummi Collection.
b. Bagi lingkungan akdemik
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi

mahasiswa yang mungkin membutuhkan referensi.
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2. Secara praktis
a. Bagi peneliti
Memberikan alternative penelitian lain yang khususnya berkaitan
dengan harga, kualitas produk, dan lokasi terhadap minat beli konsumen
dalam membeli produk toko Ummi Collection.
b. Bagi lembaga
Penelitian ini diharapkan berguna dan bermanfaat bagi para
pengelola Toko Ummi Collection agar menjadi pertimbangan dalam
upaya mengatasi permasalahan yang berkaitan dengan penelitian ini.
c. Bagi penelitian selanjutnya
Penelitian ini diharapkan menjadi referensi bagi mahasiswa yang
malakukan penelitian dan menjadikan referensi bacaan yang menambah

wawasan serta informasi.

F. Ruang Lingkup dan Keterbatasan Penelitian
1. Ruang Lingkup

Dalam penelitian ini perlu adanya ruang lingkup dan ketebatasan
penelitian, dengan ini seorang peneliti mengetahui bahwa dimana dia akan
membatasi ruang yang akan dia teliti dan juga berdasarkan ruang lingkup
yang ada. Ruang lingkup ini digunakan sebagai alat pengukur untu
penelitian yang akan diteliti. Dalam penelitian ini berfokus pada harga,
kualitas produk, dan lokasi terhadap minat beli konsumen di Butik Ummi

Collection.
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2. Keteratasan penelitian

Penelitian ini dibatasi pada faktor-faktor yang berkaitan dengan
minat beli. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data yang
berupa kuisioner pada minat beli Ummi Collection. Penelitian ini berfokus
pada variabel (X) dan variabel (Y). Dimana variabel bebas dalam penelitian
ini adalah Harga (X1), kualitas produk (X2), Lokasi (X3), sedangkan

variabel terkaitan dari penelitian ini adalah Minat beli (Y).

G. Penegasan Istilah

1.

Pengaruh adalah daya yang ada atau timbul dari suatu yang ikut membentuk

watak, kepercayaan, atau perbuatan seseorang.'*

. Harga adalah sejumlah yang dikeluarkan untuk memperoleh produk atau

jasa atau sebagai alat tukar barang atau jasa, harga dapat dikatakan sebagai

penentuan nilai suatu produk dalam konsumen.

. Kualitas produk adalah suatu kondisi dimana produk barang atau layanan

jasa berdasarkan tingkat mutu yang sesuai dalam hal apapun untuk

memenuhi kepuasaan juga kebutuhan.'®

. Lokasi adalah tempat perusahaan beroperasi atau tempat perusahaan

melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa yang

mememtingkan segi ekonominya.'’

4 Hasan Alwi, Dkk., “Kamus Besar Bahasa Indonesia”, (Jakarta: Departemen Pendidikan

Nasional Balai Pustaka, 2005), Hal, 849

" Aprihatiningrum Hadayati, Dkk., “Loyalitas Dan Kepuasan Konsumen: Tinjauan

Teoritik”, (t.k: Ciptapublishing, 2021), Hal. 43
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5. Minat beli adalah perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang
menunjukan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian.'®

6. Konsumen adalah setiap orang yang memakai barag atau jasa yang tersedia
dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang lain

dan tidak untuk di perdagangkan.

H. Sistematika penulisan skripsi

Penelitian menyajikan 6 bab dalam sistematiaka penulisan skripsi yang
terdapat beberapa subab masing-masing yaitu:

BAB I PENDAHULUAN

Bab ini bertujuan untuk menjelaskan mengenai latar belakamg,
rumusan masalah, tujuan penelitian, batasan masalah, identifikasi penelitian,
kegunaan atau manfaat penelitian, penegasan istilah dan sistematika penulisan
skripsi.

BAB 11 KAJIAN PUSTAKA

Bab ini membahas mengenai Kajian teori dan konsep, dan penelitian
terhadulu.

BAB III METODE PENELITIAN

Bab ini membahas mengenai pendekatan dan jenis penelitian, data dan
sumber data, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, pengecekan

keabsahan temuan, tahap-tahap penelitian.

'8 Kinnear, Dkk., “Riset Pemasaran”, Alih Bahasa, Yohanna Lamarto Jilid II, (Jakarta:
Erlangga, 1995), Hal. 54
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BAB 1V HASIL PENELITIAN

Bab ini merupakan hasil dari mepaparkan hasil temuan informasi seama
prodes penelitian, dalam bab ini dipaparkan masalah yang muncul beserta
jawaban atas permasalahan tersebut. Informasi berasal dari observasi maupun
wawancara baik secara langsung maupun tidak langsung.

BAB V PEMBAHASAN

Bab ini adalah bab yang mepaparkan praktik pengambilan strategi dan
sinkronisasi terhadap teori yang sudah ada. Dalam bab ini dipaparkan hasil dari
proses penelitian analisis hubungan antara harga, kualitas produk, dan lokasi
terhadap minat beli konsumen di butik Ummi Collection.

BAB VI PENUTUP

Bab ini peneliti memaparkan hasil akhir dari penelitiannya yaitu
penutup yang terdapat beberapa poin seperti Kesimpulan,Saran dan Daftar

Pustaka atau Daftar Rujukan.



