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1.1 Latar Belakang

Dengan seiring perkembangan zaman, pada saat ini kegiatan bisnis khususnya
dalam bidang pemasaran akan selalu semakin meningkat. Persaingan dalam dunia
bisnis pun semakin kuat, sehingga akan membuat para pengusaha mencari
strategi-strategi yang tepat untuk memasarkan produknya dan memenangkan
persaingan untuk memaksimalkan pendapatan atau laba. Pemasaran merupakan
peranan yang sangat penting bagi para pengusaha.

Menurut Kotler (1999:13) menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu proses
sosid dan mangeria dimana perorangan atau kelompok memperoleh yang
mereka inginkan melalui pembuatan dan pertukaran produk dan nilai dangan
pihak lain. Sedangkan menurut Mursyid (2010:26) menyatakan bahwa pemasaran
merupakan suatu proses perpindahan barang atau jasa dari tangan produsen ke
tangan konsumen. Pemasaran juga bisa disebut sebagai kegiatan usaha yang
berkaitan dengan arus penyerahan barang dari tangan produsen ke tangan
konsumen. Pemasaran digunakan oleh pengusaha sebagal sarana untuk

mempengaruhi  konsumen dalam melakukan pembelian produk. Dapat



disimpulkan pemasaran adalah proses perpindahan barang atau jasa sebagai usaha
seseorang untuk memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan.

Daam pemasaran, perusahaan harus mampu mengetahui kebutuhan dan keinginan
konsumen secara keseluruhan agar dapat tumbuh dan berkembang dikemudian
hari. Konsumen merupakan sasaran pasar dari produk yang ditawarkan,
diterimanya produk atau tidak tergantung pada penerimaan konsumen. Jika
produk yang ditawarkan diminati dan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen, maka konsumen akan membeli produk tersebut dan diharapkan akan
merasa puas dan akan terjadi pembelian ulang. Begitupun sebaliknya, jika produk
tersebut tidak diminati konsumen, maka konsumen tidak akan membeli produk
tersebut dan akan beralih pada produk lain.

K ebutuhan dan keinginan konsumen yang berfariasi menjadi pedoman bagi setiap
perusahaan untuk merancang strategi pemasaran yang tepat agar dapat memenuhi
harapan setigp konsumen. Saat ini seiring dengan berkembangnya teknologi,
konsumen sudah semakin pintar daam memilih produk yang akan mereka
konsumsi. Proses pengambilan keputusan konsumen ini sering kali melibatkan
beberapa keputusan. Kotler dan Keller (2008:234) menjelaskan bahwa perusahaan
yang cerdas akan mencoba memahami sepenuhnya proses pengambilan keputusan
pelanggan, semua pengalaman mereka dalam belgar, memilih, menggunakan,
bahkan dalam mendisposisikan produk.

Untuk memahami pembuatan keputusan pembelian konsumen, terlebih dahulu
harus dipahami sifat-sifat keterlibatan konsumen dengan produk atau jasa
(Sutisna, 2003:11). Memahami tingkat keterlibatan konsumen terhadap produk

atau jasa berarti pemasar berusaha mengidentifikasi hal-hal yang menyebabkan



seseorang merasa harus terlibat atau tidak dalam pembelian suatu produk atau
jasa. Tingkat keterlibatan konsumen dalam suatu pembelian juga bisa dipengaruhi
oleh stimulus (rangsangan) yang termasuk dalam bauran pemasaran (marketing
mix). Kotler dan Amstrong (2003:243) mendevinisikan kualitas produk adalah
salah satu faktor yang paling diandalkan oleh seorang pemasar dalam memasarkan
suatu produk. Oleh karena itu Memperbaiki kualitas produk ataupun jasa
merupakan tantangan yang penting bagi perusahaan dalam bersaing di pasar
global.

Daam ha ini perusshaan memusatkan perhatian mereka pada usaha untuk
menghasilkan produk yang unggul dan menyempurnakan. Produk yang
berkualitas tinggi merupakan salah satu kunci sukses perusahaan. Memperbaiki
kualitas produk atau pun jasa merupakan tantangan yang penting bagi perusahaan
dalam bersaing di pasar global. Perbaikan kualitas produk akan mengurangi biaya
dan meningkatkan keunggulan bersaing, bahkan lebih jauh lagi, kualitas produk
yang tinggi menciptakan keunggulan bersaing yang bertahan lama. Oleh karena
itu kualitas merupakan faktor penting yang mendorong pertmbuhan ekonomis
perusahaan-perusahaan di manapun di duniaini dalam konteks pasar global.
Daam arti luas harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang ditukarkan konsumen
atas manfaat-manfaat memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut
(Kotler, 1999:339). Pergeseran-pergeseran pradigma, dinamika gaya hidup, serta
sebagai perubahan lingkungan lain telah memberikan dampak bagaimana
konsumen memandang harga produk/jasa yang akan dikonsumsinya. Harga
menimbulkan berbagai interpretasi dimata konsumen. Konsumen akan memiliki

interpretasi dan persepsi yang berbeda-beda tergantung dari karakteristik pribadi



(motivasi, sikap, konsep diri, dsb), latar belakang (sosial, ekonomi, demografi,
dil), pengaaman (belgar), serta pengaruh lingkungannya. Dengan demikian
penilaian terhadap harga suatu produk dikatakan murah, mahal atau biasa sga,
dari setiap individu tidaklah sama, karena tergantung persepsi dari setiap individu
yang dilatarbelakangi oleh lingkungan kehidupan dan kondisi individu. Pelanggan
dalam menilai harga suatu produk, bukan hanya dari nilai nominal secara absolut
tetapi melalui persepsi pada harga.

Menurut Angel F. James at all (1993:238) mengatakan lokasi bagi para pengecer
adalah salah satu determinan paling penting dalam perilaku konsumen. Para
pengecer dengan terlalu sedikit atau terlalu banyak toko sering gagal begitupun
pula bagi pengecer yang terletak dijalan yang salah, dipusat pembelanjaan yang
salah, dikota yang salah, atau memiliki tempat parkir yang salah. Peribahasa kuno
mengatakan bahwa ada tiga variable penting sehubungan dengan keberhasilan
pedagang eceran adalah lokasi, lokasi dan lokasi. Sedangkan menurut Mowen &
Minor (2002:137-138) para agen estat mempunyai peraturan yang menyatakan
bahwa faktor-faktor utama yang mempengaruhi nilai suatu properti adalah lokasi
dan lokasi. Lokas toko mempengaruhi konsumen dari beberapa perspektif. Luas
perdagangan yang mengelilingi toko mempengaruhi keseluruhan jumlah
masyarakat yang mungkin tertarik pada toko tersebut. Apabila sebuah toko
mempunyai lokasi yang yang setrategis, toko akan menju dengan cepat, karena
lokasi toko akan membuat konsumen untuk memilik membeli produk atau jasa.
WOM menurut WOMMA (Word Of Mouth Communicatin Assoctitation) adalah
suatu aktifitas dimana konsumen memberikan informasi mengenai suatu merek

atau produk kepada konsumen lain. Dari seluruh media promos baik itu Above



The Line maupun Below The LineWOM merupakan aktivitas promosi yang
tingkat pengendaliannya oleh pemasar sangat rendah tetapi memberikan dampak
yang sangat luar biasa terhadap produk atau merek perusahaan. Perusahaan dapat
mendorong dan memfasilitasi percakapan dari mulut ke mulut tersebut dengan
terlebih dahulu memastikan bahwa produk atau merek dari perusahaan memang
unik, inovatif dan patut menjadi Conversation Product sehingga terciptalah WOM
yang positif yang pada ujungnya akan menghasilkan penjualan bagi perusahaan.
Industri kecil dapat dikatakan sebagai salah satu solusi masyarakat untuk tetap
bertahan menghadapi krisis melalui perlibatan diri dalam aktivitas ekonomi
terutama usaha yang berkarakteristik informal. masyarakat tentu sgja dapat
mengurangi daya beli terhadap produk-produk yang sebelumnya banyak disuplai
oleh usaha berskala besar. Bukan tidak mungkin produk-produk industri kecil
justru menjadi substitusi bagi produk-produk usaha besar yang mengalami
kebangkrutan atau setidaknya masa-masa sulit akibat krisis ekonomi. Dengan
demikian kecenderungan tersebut merupakan respon terhadap merosotnya daya
beli masyarakat.

Permasalahan yang dihadapi industri kecil, toko atau outlet sekarang ini adalah
kurang perhatian pemerintah terhadap industri kecil, toko atau outlet. pemerintah
memberikan ijin kepada perusahaan besar untuk membuka cabang-cabang
tokonya tanpa memperhatikan bagaimana nasib industri kecil, toko/outlet yang
ada di sekitarannya. Rendahnya kualitas produk Indonesia dibanding produk dari
negara lain, lebih mahalnya harga produk Indonesia dibandingkan pesaing, dan

lebih disukainya produk-produk bersertifikat.



Salah satu toko/outlet yang baru berdiri di Lampung adalah Outlet Siger Oleh-

oleh Khas Lampung yang bertempat di J. Trans Sumatera No. 560 Sindangsari

Natar Lampung Selatan. Toko/outlet ini didirikan dan di resmikan padatanggal 28

September 2014 oleh naungan ASPEHORTI LAMPUNG (Asosiasi Pengolahan

Hasil Holtikultura Provinsi Lampung). Outlet Siger mempunyai produk-produk

yang dipasok oleh kelompok/pelaku uasaha, sebagai anggota pemasok dan jenis

produk olahan adalah sebagai berikut:

Tabel 1.1 Anggota Pemasok dan Nama Produk:

No. Nama K elompok/Pelaku Jenis Produk
1 POKTAN TELO REJEKI (Bandar | Keripik Pisang Aneka Rasa, Keripik Nangka,
Lampung) Keripik Buah (Salak,Pepaya).
2. POKTAN PANDAN ALAMI | Keripik Pisang (Muli, Kepok), Keripik Nangka,
(Pesawaran) Keripik Tape, Sambel Ebi, Kentang.
3. POKTAN RAWA TIMUR 1V | Keripik Pisang Aneka Rasa.
(Lampung Selatan)
4, KOPERASI SERBA USAHA | Keripik Pisang Aneka Rasa,
(Lampung Selatan)
5. KWT SUMBER REJEKI | Sale Pisang
(Lampung Selatan)
6. KWT NUSA INDAH (Pesawaran) | Marning, Keripik Singkong
7. KUB TUNAS (Metro) Keripik Pisang
8. KWT MAWAR (Way Kanan) Marning, Tepung Mocat, Keripik Singkong,
Kerupuk Singkong, Tiwul.
9. KWT BAHAGIA |l (Lampung | Tiwul, Keripik Singkong, Kue Nastar, Kue Lapis
Timur) Pepet.
10. | KWT KEMUNNG (Lampung | Abon Cabe Aneka Rasa, Torlita Jagung.
Selatan)
11. | KWT BOUGENVILE (Lampung | Dodol Nanas, Madu Mongso, Eting-eting, Keripik
Tengah) Pisang Wijen, Jahe Instant Temulawak Instant,
Permen Kates, Manisan Buah, Lempok Durian,
Bakpia Durian, Agar-agar Kering Nanas.
12. | KUB HORTIKULTURA | Tepung Pisang, Kerupuk Bonggol Pisang, Kerupuk
LAMPUNG (Pesawaran) Kulit Pisang, Manisan Kulit Pisang, Keripik Pisang
13. | KONSORSIUM JAMUR | Jamur Kerispi, Keripik Jamur.
LAMPUNG (Bandar Lampung)
14. | PELAKU “AROMA SEJATI” | Keripik Pisang Kepok, Keripik Pisang Muli Roll,m

(Bandar Lampung)

pisang Muli stik, Kopi, Kacang Panggang.




15. | PELAKU “ROSA DELIMA” | Jahe Instan, Kunyit Instan, Temulawak Instan.
(Bandar Lampung)

16. | PANDA TIRAI (Pringsewu) Keripik Pisang Aneka Rasa.

17. | POKTAN SEPAKAT Minuman Sari Buah Mnaggis.

18. | KWT SEKAR WANGI (Lampung | Dodol Tomat, Dodol Labu.
Barat)

Sumber : Outlet Siger 2015

Outlet Siger menjual produknya tidak hanya di toko, tetapi menerima pesanan dan

juga kirim paket keluar kota. Produk Outlet Siger banyak di beli langsung oleh

konsumen di Outlet Siger, yang datang ke tempat. Berdasarkan uraian di atas

penjualan di Outlet Siger cenderung naik turun. Berikut adalah data penjualan

bulan pertama sampai bulan ke-3 Outlet Siger.

Tabel 1.2 Penjualan Outlet Siger Bulan Oktober-Desember 2014

Minngu Penjualan | Kenaikan Penjualan Kenaikan / Penjualan Kenaikan /
Bulan penurunan Bulan penurunan Bulan penurunan
Oktober Penjualan November Penjualan Desember Penjualan
2014 Bulan Oktoben 2014 Bulan 2014 Bulan

November November

Minggu 814.000 1.892.000 3.559.000

ke-1

Minggu 1.279.000 | 465.000 1.358.000 -534.000 1.085.000 -2.474.000

ke-2

Minggu 2.065.000 | 785.000 1.253.000 -105.000 3.578.000 2.493.000

ke-3

Minggu 1.798.000 | -264.000 3.517.000 1.904.000 5.912.000 2.334.000

ke-4

Sumber : Outlet Siger 2014

Berdasarkan tabel 1.2 di atas dapat diketahui bahwa terjadi kenaikan pembelian di

minggu ke tiga dan ke empat pada bulan Desember. Permasalahan yang

menyebabkan terjadinya ha ini adalah karena adanya situas tertentu pada bulan

Desember yaitu libur sekolah,

libur Natal dan libur Tahun baru yang

menyebabkan terjadinya kenaikan pembelian. Pada bulan Oktober dan November




keberadaannya mengalami pasang surut, selain Outlet Siger hanya melakukan
promosi dengan mengandalkan word of mouth positif dari konsumen dan juga
bisa disebabkan karena terdapat beberapa toko oleh-oleh di sepanjang Jl. Trans
Sumatera dari Bandar Lampung menuju Bandara Radin Intan 11 Lampung Selatan
seperti Toko oleh-oleh Rainbow, Branti Mart, Milenium Mart, Pempek Selamat,
Toko oleh-oleh Yen-yen, dan komplek sentra industri oleh-oleh di gang PU
Bandar Lampung selain itu masih banyak lagi lainnya yang menyebabkan
persaingan harga antar toko atau outlet produsen oleh-oleh khas Lampung.

Outlet Siger yang hanya mengandalkan promosi melalui Word of Mouth positif
dari konsumen sehingga tidak banyak orang yang mengetahui kualitas produk
yang dijua Outlet Siger. Maka disini pihak toko atau outlet dituntut untuk bisa
memberikan keyakinan kepada konsumen Outlet Siger agar mau melakukan
pembelian di Outlet Siger.

Kualitas produk, harga, lokas dan promos melalui Word of Mouth (WOM)
merupakan faktor yang dapat merangsang minat beli dengan cara meningkatkan
atau menawarkan produk sesuai apa yang diharapkan konsumen. Berdasarkan
latar belakang diatas maka peneliti tertarik untuk mengambil judul “PENGARUH
KUALITAS PRODUK, HARGA, LOKASI DAN WORD OF MOUTH
(WOM) TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN (Studi pada Outlet Siger

Oleh-oleh Khas Lampung)”.



1.2 Rumusan Masalah

Ada banyak faktor yang bisa mempengaruhi sebuah minat beli oleh konsumen

beberapa diantaranya adalah kualitas produk, harga, lokasi dan word of mouth

(WOM). Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka dapat dirumuskan

pertanyaan penelitian sebagal berikut :

1

Apakah terdapat pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen
Outlet Siger?

Apakah terdapat pengaruh harga terhadap minat beli konsumen Outlet Siger?
Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap minat beli konsumen Outlet Siger?
Apakah terdapat pengaruh word of mouth (WOM) terhadap minat beli
konsumen Outlet Siger?

Apakah terdapat pengaruh kualitas produk, harga, lokasi dan Word Of Mouth

(WOM) secara bersama-sama terhadap minat beli konsumen Outlet Siger?

1.3 Tujuan Pendlitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah:

1

Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen
pada Outlet Siger.

Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli konsumen pada Outlet
Siger.

Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap minat beli konsumen pada Outlet

Siger.
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4. Untuk mengetahui pengaruh Word Of Mouth (WOM) terhadap minat beli
konsumen pada Outlet Siger.

5. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, lokasi dan Word Of
Mouth (WOM) secara bersama-sama terhadap minat beli konsumen pada

Outlet Siger.

1.4 Manfaat Penditian

Hasil penelitian ini didarapkan dapat bermanfaat baik secara praktis dan teoritis.

1. Manfaat Teoritis

Bagi penelitian selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber acuan
dan referens bagi peneliti selanjutnya, dan menambah ilmu pengetahuan
khususnya mengenai Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Lokasi dan word of mouth
(WOM)) terhadap minat beli konsumen Outlet Siger.

2. Manfaat Praktis

Bagi pemilik outlet, penelitian ini diharapkan dapat di jadikan sebagai gambaran
dan dasar pengambilan keputusan bagi pemilik Outlet Siger Oleh-oleh ;has
Lampung dalam menetapkan strategi pemasaran dengan menggunakan kualitas
produk, harga, lokasi dan Word Of mout (WOM) untuk menimbulkan minat beli

konsumen.



