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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Pemasaran merupakan konsep yang diperlukan oleh semua organisasi,
tidak peduli apakah organisasi yang berorientasi pada profit maupun non-
profit, organisasi kecil, sedang, maupun besar dan organisasi swasta maupun
pemerintah.setiap  organisasi memerlukan konsep pemasaran guna
mengarahkan kegiatannya pada berbagai hal yang menjadi kebutuhan dan
keinginan manusia. orientasi ini memungkinkan setiap perusahaan dapat
mengarahkan semua bagiannya untuk melakukan kegiatan sesuai tujuan yang
akan dicapai. kegiatan yang dimaksud merupakan kegiatan yang dinamiknya
terus berubah sesuai dengan perubahan kebutuhan/keinginan manusia.salah
satu kajian menarik dalam pemasaran adalah perilaku konsumen.perilaku
konsumen menggambarkan perilaku setiap orang dalam merencanakan dan
melaksanakan keinginannya untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan
terhadap beragam produk yang memungkinnya lebih mudah beraktivitas dalam
keseharian.

Setiap konsumen adalah pribadi yang spesifik, sehingga cara
berkonsumsi yang dilakukannya tidak dapat disamakan begitu saja dengan
konsumen yang lain. Selain itu, banyak faktor yang dapat mempengaruhi

perilakunya, faktor-faktor ini pun memberikan pengaruh yang tidak samaantara



konsumen vyang satu dengan konsumen dengan yang lain. itulah
sebabnyadalam

pemasaran kajian perilaku konsumen merupakan kajian yang sangat dinamis.
seseorang mungkin menunjukkan perilaku tertentu, akan tetapi dalam situasi
yang berbeda bahkan denganpengaruh faktor yang sama, mungkin konsumen
menunjukkan perilaku yang berbeda. ltulah sebabnya tidak dapat diperoleh
rumusan baku tentang kenapa dan apa yang menyebabkan konsumen
menunjukkan perilaku tertentu. para ahli mengatakannya sebagai black box,

siapa pun tidak mungkin dapat menjelaskan secara pasti.



Terhadap perilaku konsumen, terdapat beberapa pihak yang dengan
berbagai alasan ingin mempengaruhi dan mengubah perilaku itu.pertama,
pemasar.Pemasar perlu mengkaji susunan bauran pemasaran apakah yang lebih
efektif memberikan pengaruh terhadap perilaku beli konsumen. ltulah
sebabnya pemasar tertarik memahami proses pembelian, bahkan perkembangan
dinamika pasar juga menyebabkan pemasar tertarik pada proses dan pasca
konsumsinya. kedua adalah pihak yang berkepentingan dengan pendidikan dan
perlindungan konsumen.pihak ini melakukannya untuk membantu konsumen
melakukan konsumsi secara lebih bijaksana.melalui pendidikan dan sosialisasi
yang mendukung konsumen dapat diajarkan untuk mendeteksi, mengenali dan
menolak beragam tindakan konsumsi yang merugikan dirinya sendiri maupun
orang banyak.ketiga adalah kebijakan publik, pendidikan tidak dapat menjamin
keamanan konsumen berkonsumsi. bagaimana pun juga konsumen tetap
memiliki kebebasan untuk membuat berbagai alternatif pembelian.akan tetapi

apabila kebebasan ini dikurangi lewat penyalahgunaan bisnis, maka



wajib bagi pemerintah untuk memberikan perlindungan lewat beragam aturan
yang mungkin diberlakukannya. berbagai alasan di atas cukup membuat
siapapun perlu mencermati perilaku konsumen, bukan hanya untuk
kepentingan pribadinya akan tetapi juga untuk kepentingan bersama.

Perilaku konsumen dapat dilihat lewat respon konsumen terhadap
berbagai penawaran, salah satu diantaranya adalah tanggapan konsumen
terhadap minimarket. Saat ini banyak minimarket berkembang, minimarket
yang perkembangannya populer adalah Alfamart dan Indomaret. kedua
minimarket ini jaringannya dengan mudah dapat ditemukan di berbagai tempat.
kehadiran minimarket tersebut tampaknya dengan mudah dapat diterima
masyarakat secara umum meskipun dianggap mematikan retail-tetail
tradisional yang selama ini menjadi tempat belanja konsumen. riset awal
dilakukan untuk melihat tanggapan masyarakat terhadap minimarket Alfamart

dan Indomaret, Hasil riset ditampilkan dalam tabel berikut :

Tabel I.1
Tanggapan Masyarakat terhadap Alfamart dan Indomaret

No  Alasan Jumlah
1 Produk 8
2 Harga 1
3 Tempat 10
4 Pelayanan 2
5 Promosi 3
6 Suasana 4
7 Higienis 1

Total 30

Sumber : Wawancara Pra Riset, 2018



Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Produk
Beberapa jawaban responden dapat dikelompokkan menjadi variabel
produk, yaitu banyak pilihan, barangnya lengkap, tersedia berbagai
kebutuhan, menjual macam-macam barang (pulsa, token, bayar BPJS, tiket
kereta api, tiket pesawat dan bayar TV Parabola), barangnya baru, kualitas
barang bagus dan barang variatif. Alfamart dan Indomaret menyediakan
kebutuhan sehari-hari yang lengkap yaitukebutuhan sembako, obat-obatan,
peralatan sekolah, peralatan rumah tangga dan lain-lain.

2. Harga
Beberapa jawaban responden dapat dikelompokkan menjadi variabel harga,
yaitu harga terjangkau, harga lebih murah, ada diskon dan gratis parkir.
Barang-barang yang dijual di Alfamart dan Indomaret adalah barang
kebutuhan sehari-hari yang harganya murah, sehingga konsumen tidak
merasa keberatan. kemurahan harga semakin dirasakan konsumen karena
berbagai kenyamanan yang dirasakan konsumen ketika berbelanja tetapi
terdapat persepsi harga terhadap keputusan pembelian berkaitan dengan
bagaimana informasi harga dipahami seluruhnya oleh konsumen, maka dari
itu toko harus menetapkan harganya secara tepat termasuk diberikan
informasi jika barang tersebut mendapatkan diskon atau tidak sehingga tidak
membuat konsumen bingung dengan perbedaan harga yang tertera di rak
barang dan pada saat pembayaran di kasir akan memberikan pengaruh yang

positif terhadap toko.



3. Distribusi
Beberapa jawaban responden dapat dikelompokkan menjadi variabel
distribusi, yaitu jaraknya dekat, tempatnya strategis dan ada dimana-mana.
Sebagai toko yang menyediakan kebutuhan sehari-hari bagi banyak orang,
Alfamart dan Indomaret dapat dengan mudah ditemukan di berbagai tempat.
tokonya juga memiliki tampilan khas dengan warna biru, kuning, merah dan
merek toko yang dapat dilihar dengan jelas dari jauh.

4. Pelayanan
Beberapa jawaban responden dapat dikelompokkan menjadi variabel
pelayanan, vyaitu pelayanannya memuaskan dan pegawainya ramah.
Alfamart dan Indomaret sebenarnya tidak memiliki banyak pegawai, akan
tetapi karena konsumen datang silih berganti maka para pegawai dapat
dengan mudah memberikan kualitas pelayanan yang baik dengan cara
menjawab pertanyaan konsumen, membantu mencari barang yang dicari
oleh konsumen atau pelayanan lain yangdiperlukan konsumen.

5. Promosi
Jawaban ada promo menunjukkan indikator promosi. tidak ada promosi
yang secara khusus dirancang oleh minimarket ini. Akan tetapi nama merek
toko yang ada di depan setiap toko atau kantung plastik tempat belanja yang
dibawa konsumen dapat menjadi alat promosi bagi minimarket ini.

6. Suasana
Beberapa jawaban responden dapat dikelompokkan menjadi variabel

suasana, misalnya belanja nyaman, ada free wifi, bisa menjadi tempat



berkumpul bersama, lebih praktis, ruangan bersih, full, AC, lebih higienis
dan parkir luas. berbagai alasan di atas memang membuat suasana yang
lebih enak untuk berbelanja di minimarket. suasana yang enak membuat
konsumen betah berbelanja, dapat memilih barang-barang yang akan dibeli
dengan santai, bahkan mungkin membeli barang yang tidak direncanakan
untuk dibeli. maka dari itu toko menempatkan barang-barang sesuai dengan
jenis nya sehingga konsumen tidak dibuat kebingungan dan dibuat jarak
antara jenis produk yang satu dengan jenis produk lain agar mudah dilihat
oleh konsumen sehingga barang beraturan tidak penuh dan padat membuat

konsumen nyaman dan tidak bingung saat berbelanja.

B. Rumusan Masalah
Adakah pengaruhbauranretail terhadap keputusan pembelian di Minimarket
(Studi Kasus Alfamart dan Indomaret) di Kelurahan Srijaya Kecamatan.Alang-

alang LebarPalembang ?

C. Tujuan Penelitian
Untuk mengetahui pengaruh bauran retail terhadap keputusan pembelian di
Minimarket (Sudi Kasus Alfamart dan Indomaret)di Kelurahan Srijaya,

KecamatanAlang-alang Lebar, Palembang



D. Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis

Dapat mengetahui dan menerapkan teori yang didapat selama menempuh

studi khususnya dalam manajemen pemasaran.

2. Bagi Almamater
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi salah satu referensi bagi

peneliti lebih lanjut yang akan melakukan penelitian dengan kajian sejenis.



