BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Islam adalah agama yang sesuai dengan fitrah manusia, baik dalam hal
‘aqidah, syari’at, ibadah, muamalah dan lainnya. Agama Islam tidak menghendaki
pemeluknya menjadi orang yang malas dan memandang bahwa bekerja adalah
perbuatan yang jelek dan hanya mendatangkan kesusahan belaka. Bahagia dan

nikmat Allah juga ada dalam bekerja begitu pula dengan jual-beli/perdagangan.

Menurut M. Ali Hasan, “Jual-beli (Al-Ba’i) artinya menjual, mengganti
dan menukar (sesuatu dengan sesuatu yang lain).! Menurut Said Sabiq

mendefinisikan jual beli yakni:
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“Saling menukar harta dengan harta atas dasar suka sama suka”.?

Islam membenarkan orang untuk mencari keuntungan sebanyak-
banyaknya, tetapi pada waktu yang sama Islam memerintahkan agar harta
berfungsi sosial. Jual beli sangat dianjurkan karena manusia adalah makhluk

sosial, tidak bisa hidup tanpa bantuan orang lain dan memerlukan apa yang tidak

1 M. Ali Hasan, 2003, Berbagai Macam Transaksi dalam Islam, Ed. 1, Cet. 1, Raja Grafindo
Persada, Jakarta, hal. 113
2 M. Ali Hasan, Berbagai Macam Transaksi dalam Islam, hal. 114



dia miliki. Jual beli merupakan suatu ibadah muamalah dalam Islam. Muamalah
adalah segala hal yang menyangkut segala urusan duniawi (umur al-dunyawiyyah)
dengan segala bentuk kemaslahatannya (ma’qulati al-ma’na), seperti salah

satunya yakni sistem perekonomian.?

Secara garis besar, bentuk-bentuk transaksi dalam muamalah Islam terbagi
dua, yaitu: (1) terjadi dengan sendirinya (ijbari), dan (2) peralihan secara ikhtiyari
(terjadi atas kehendak salah satu atau dua belah pihak). Bentuk transaksi yang
terjadi dengan sendirinya (ijbari) hanya terjadi pada masalah warisan (mawarits).
Bentuk transaksi secara ikhtiyari, yang terjadi atas kehendak salah satu pihak saja
dapat berupa: pemberian (hibah), sedekah (shadagah), nafkah (nafagah), hadiah
(hadiyyah), wasiat (washiyyah), atau pertolongan (i’'anah). Sedangkan transaksi
secara ikhtiyari yang terjadi atas kehendak kedua belah pihak (timbal-balik) dapat
berbentuk: barter (al-mubadalah), jual-beli (al-bai’), sewa-menyewa (al-ijarah),

pinjam-meminjam (al-ariyah), dan utang-piutang (al-gardh).

Dari keseluruhan bentuk transaksi (muamalah) ini yang paling umum

adalah jual-beli (al-bai’). Firman Allah:
(275) ... 151 p5m5 asdi i i

“Padahal, Allah SWT telah menghalalkan jual-beli dan mengharamkan

riba”. (QS. Al-Bagarah: 275)

3 Hasan Saleh, 2008, Kajian Figih Nabawi dan Figih Kontemporer, Ed 1, Rajawali Pers, Jakarta,
hal. 11



Dan firman Allah yang lain:
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“Dan Kami jadikan malam dan siang sebagai dua tanda, lalu Kami
hapuskan tanda malam dan Kami jadikan tanda siang itu terang, agar kamu
mencari karunia dari Tuhanmu, dan supaya kamu mengetahui bilangan tahun-

tahun dan perhitungan. Dan segala sesuatu telah Kami terangkan dengan jelas.”

Dalam hadits dinyatakan:
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“Bahwasannya Nabi saw. Pernah ditanya tentang usaha apa yang paling
baik. Nabi saw, berkata: Usaha seseorang dengan tangannya dan jual-beli yang

mabrur (bebas dari penipuan)”. (HR Hakim)

Jual-beli (Al-Ba’i) merupakan kegiatan sosial dan ekonomi dalam aktivitas
hidup dan kehidupan manusia dalam rangka memenuhi kebutuhan hidupnya
sehari-hari sebagai manusia yang berperilaku ekonomi. Walaupun demikian
sebagai manusia yang “Islamnya Kaffah” dalam perdagangan, bisnis atau
perniagaan tidak boleh lepas dari nilai-nilai kelslaman yang telah tertuang dalam

hukum perdata Islam dan selalu menjunjung tinggi etika bisnis.



Islam mendidik pengikutnya agar cinta bekerja serta menghargai pekerjaan
sebagai kewajiban dalam kehidupannya. Pada era sekarang ini, seorang pedagang
atau disebut dengan produsen berusaha menjual barang atau jasa kepada
konsumen atau dapat disebut dengan jual-beli. Dalam proses menjual terdapat
berbagai macam cara untuk dapat menarik minat pembeli atau disebut dengan

pemasaran.

Pemasaran adalah suatu proses bagaimana mengidentifikasi kebutuhan
konsumen kemudian memproduksi barang atau jasa yang dibutuhkan konsumen
tersebut dan meyakinkan konsumen bahwa mereka membutuhkan barang atau
jasa tersebut, sehingga terjadi transaksi atau pertukaran antara produsen dengan

konsumen.*

Semakin meningkatnya daya beli masyarakat, maka permintaan
masyarakat terhadap produk maupun jasa baik secara kualitas maupun
kuantitasnya akan meningkat pula, hal ini membuat para produsen bersaing untuk
menawarkan berbagai macam produk maupun jasa kepada konsumen. Dalam
rangka upaya pendistribusian produk atau jasa kepada konsumen, produsen
memerlukan perantara yang dapat menyalurkan produk maupun jasa langsung
kepada konsumen akhir, hal ini dimaksudkan agar produk maupun jasa dapat
diterima lebih cepat oleh konsumen serta harga produk maupun jasa akan lebih

murah jika dibandingkan dengan menggunakan lebih dari satu saluran distribusi.

4 Ujang Sumarwan, 2011, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran, Cet.
Pertama (Ed. Kedua), Ghalia Indonesia, Bogor, hal. 17



Usaha untuk mendistribusikan produk atau jasa, produsen dapat
menyalurkan produk langsung kepada pelanggan akhir atau sering disebut
pengecer. Dimana hal ini sesuai dengan definisi Kotler, penjualan eceran
mencakup segala kegiatan yang dilakukan untuk menjual barang atau jasa pada

konsumen akhir untuk digunakan sendiri, bukan untuk usaha.®

Penjualan eceran (ritel) juga merupakan perangkat dari aktivitas-aktivitas
bisnis yang melakukan penambahan nilai terhadap produk-produk dan layanan
penjualan terhadap para konsumen untuk menggunakan atau konsumsi perorangan

maupun keluarga.

Konsep bahwa di dalam bisnis ritel tidak hanya menjual barang dagangan,
tetapi juga meningkatkan nilai barang dan jasa yang dikonsumsi oleh pelanggan
akhir, oleh karena itu harus terdapat konsep ritel yang efektif. Konsep ritel yang
efektif adalah kombinasi manajemen yang memfokuskan ritel dalam menentukan
kebutuhan target pasar dan memenuhi kebutuhan-kebutuhannya dengan lebih

efektif dan efisien dari pada para pesaingnya.

Tugas utama dan terdepan dalam mengembangkan sebuah strategi
pemasaran ritel adalah menetapkan pasar sasaran (target market). Penetapan pasar
sasaran merupakan prasyarat untuk selanjutnya menetapkan bauran ritel (retailing

mix).

Bauran ritel (retailing mix) adalah strategi pemasaran yang mengacu pada

beberapa variabel, di mana peritel dapat mengombinasikan variabel-variabel

5 Philip Kotler, 1997, Marketing, jilid 2, Erlangga, Jakarta, hal. 305



tersebut menjadi jalan alternatif dalam upaya menarik konsumen.® Peran retailing
mix (bauran eceran) sangatlah penting dan berpengaruh sekali, tanpa adanya
retailing mix yang tepat bagi perusahaan eceran akan mengalami kesulitan dalam
pemasarannya, oleh karena itu ada lima bauran eceran (retailing mix) yang benar-
benar harus diperhatikan diantaranya: produk, harga, promosi, pelayanan dan

fasilitas fisik.

Minimarket OMI King Mart terletak di jalan Sepande Kecamatan Candi
Kabupaten Sidoarjo. Minimarket OMI King Mart merupakan pengecer yang
menyediakan barang-barang kebutuhan sehari-hari. Tentunya tidak lepas dari
kondisi persaingan pasar yang semakin kompetitif, yang ditandai dengan semakin
maraknya usaha yang sejenis di Indonesia khususnya di Kecamatan Candi

Kabupaten Sidoarjo.

Berdasarkan pengamatan peneliti pada minimarket OMI King Mart di
Candi Sidoarjo, peneliti melihat lokasi minimarket OMI King Mart sangat
strategis. Tidak jauh dari minimarket tersebut terdapat pesaing yang bergerak di
bidang yang sama yakni Indomaret dan Alfamart. Akan tetapi minimarket OMI
King Mart tetap memiliki pelanggan yang membeli di minimarket tersebut. Oleh
karena itu peneliti ingin mengetahui apakah minimarket OMI King Mart tersebut

sudah menerapkan konsep retaing mix yang sesuai dengan teori yang ada.

Berdasarkan uraian dari latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk

mengadakan penelitian lebih lanjut mengenai masalah bauran eceran (retailing

6 Christina Whidya Utami, 2012, Manajemen Ritel: Strategi dan Implementasi Operasional Bisnis
Ritel Modern di Indonesia, Salemba Empat, Jakarta, hal. 86



mix) yang ada pada minimarket OMI King Mart di Kecamatan Candi Kabupaten

Sidoarjo.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian diatas, maka permasalahan dalam penelitian ini dapat

dirumuskan yakni:

1. Apakah bauran eceran (retaling mix) yang terdiri dari produk, harga,
promosi, pelayanan dan fasilitas fisik berpengaruh secara simultan
terhadap keputusan pembelian pada minimarket OMI King Mart di
Candi Sidoarjo?

2. Apakah bauran eceran (retaling mix) yang terdiri dari produk, harga,
promosi, pelayanan dan fasilitas fisik berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian pada minimarket OMI King Mart di
Candi Sidoarjo?

3. Apakah variabel bauran eceran (retailing mix) yang paling dominan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada minimarket OMI

King Mart di Candi Sidoarjo?

C. Tujuan Penelitian

Setiap usaha yang dilakukan pasti mempunyai tujuan. begitu pula dengan

penelitian ini. penelitian ini dilakukan dengan tujuan:



1. Untuk mengetahui bauran eceran (retaling mix) yang terdiri dari
produk, harga, promosi, pelayanan dan fasilitas fisik berpengaruh
secara simultan terhadap keputusan pembelian pada minimarket OMI
King Mart di Candi Sidoarjo.

2. Untuk mengetahui bauran eceran (retaling mix) yang terdiri dari
produk, harga, promosi, pelayanan dan fasilitas fisik berpengaruh
secara parsial terhadap keputusan pembelian pada minimarket OMI
King Mart di Candi Sidoarjo.

3. Untuk mengetahui variabel bauran eceran (retailing mix) yang paling
dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada minimarket

OMI King Mart di Candi Sidoarjo.

D. Manfaat Penelitian

Melalui penelitian ini, penulis harap dapat memberikan hasil yang

bermanfaat, sejalan dengan dilakukannya penelitian ini, yakni:

1. Secara teoritis, hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan kajian
lebih lanjut dalam penelitian tentang manajemen, khususnya bauran eceran
(retailing mix) yang berorientasi pada keputusan pembelian konsumen.

2. Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan berguna baik secara

langsung maupun tidak lansung bagi:



a. OMI King Mart Candi Sidoarjo, sebagai salah satu bahan referensi,
sumbangan pemikiran dan bahan pertimbangan di masa yang akan
datang dalam meningkatkan retailing mix dan keputusan pembelian.

b. Bagi penulis, diharapkan dapat meningkatkan wawasan dan
pengetahuan tentang hubungan retailing mix dengan keputusan
pembelian dan membandingkan teori yang dipelajari dengan fakta yang
ada di lapangan.

c. Bagi pihak lain yang berkepentingan, sebagai sumbangan pemikiran
dan informasi terutama bagi mahasiswa yang akan mengadakan

penelitian lebih lanjut mengenai retailing mix dan keputusan pembelian.

E. Definisi Operasional

Untuk mempermudah dan menghindari terjadinya perbedaan terhadap
pokok pembahasan yang berjudul “Analisis Pengaruh Bauran Eceran (Retailing
Mix) Terhadap Keputusan Pembelian pada Minimarket OMI King Mart di Candi

Sidoarjo”, maka beberapa istilah berikut perlu diuraikan:

Penelitian ini menggunakan variabel bebas (X) bauran eceran (retailing
mix), dengan variabel terkait (Y) keputusan pembelian, dengan definisi

operasional sebagai berikut:
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1. Bauran ritel (retailing mix) adalah strategi pemasaran yang mengacu pada
beberapa variabel, di mana peritel dapat mengombinasikan variabel-
variabel tersebut menjadi jalan alternatif dalam upaya menarik konsumen.’
Variabel dalam penelitian ini adalah:

a. Produk
Keseluruhan dari penawaran yang dilakukan secara normal oleh
perusahaan kepada konsumen dalam memberikan pelayanan, letak toko
dan nama barang dagangannya.

b. Harga
Harga sangat berhubungan dengan nilai dasar dari persepsi konsumen
berdasarkan dari keseluruhan unsur bauran ritel dalam menciptakan
suatu gambaran dan pengalaman bertransaksi.

c. Promosi
Promosi merupakan alat komunikasi untuk menghubungkan keinginan
pihak peritel dengan konsumen untuk memberitahu, membujuk dan
mengingatkan konsumen agar mau membeli produk yang dijual dari
keuntungan dan manfaat yang diperolehnya.

d. Pelayanan
Pelayanan merupakan suatu keinginan konsumen untuk dilayani, dan
pelayanan tersebut tentunya berhubungan dengan penjualan produk
yang akan dibeli konsumen. Pelayanan didefinisikan sebagai aktivitas,

manfaat, kepuasan dari sesuatu yang ditawarkan dalam penjualan.

7 Christina Whidya Utami, Manajemen Ritel: Strategi dan Implementasi Operasional Bisnis Ritel
Modern di Indonesia, hal. 86-88
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e. Fasilitas fisik
Fasilitas fisik merupakan faktor penentu dalam mendominasi pangsa
pasar yang diinginkan oleh perusahaan, karena penguasaan pasar dapat
dicapai apabila perusahaan mendapatkan kedudukan yang baik

sehingga dapat menciptakan citra perusahaan bagi para konsumennya.

2. Menurut Kotler keputusan pembelian merupakan proses psikologis dasar
yang memainkan peran penting dalam memahami bagaimana konsumen
secara aktual mengambil keputusan pembelian. Para pemasar harus
memahami setiap sisi perilaku konsumen. Para konsumen melewati lima
tahap proses pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi,

evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.®

F. Sistematika Pembahasan

Untuk mempermudah pemahaman serta memberi ketegasan dalam
penjelasan, maka dalam penyusunan skripsi nantinya peneliti mengklasifikasikan

menjadi lima bab yang terdiri dari bagian-bagian yang meliputi:

Bab pertama, berisi tentang pendahuluan yakni latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi operasional dan

sistematika pembahasan.

8 Philip Kotler, 1994. Marketing, jilid 1, Erlangga, Jakarta, hal. 124
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Pada bab kedua, berisi tentang kajian teoritik yakni penelitian terdahulu

yang relevan, kerangka teori, paradigma penelitian dan hipotesis penelitian.

Untuk bab ketiga, berisi tentang metodologi penelitian yakni pendekatan
dan jenis penelitian, lokasi penelitian, populasi, sampel dan teknik sampling,
variabel & indikator penelitian, tahap-tahap penelitian, teknik pengumpulan data,

teknik validitas instrumen penelitian dan teknik analisis data.

Di bab empat, berisi tentang hasil penelitian yakni gambaran umum objek
penelitian, penyajian data, pengujian hipotesis dan pembahasan hasil penelitian

(analisa data).

Sedangkan bab terakhir, berisi tentang kesimpulan dari permasalahan serta

memberikan saran-saran dan rekomendasi serta catatan penting.



