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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pada saat ini meningkatnya pertumbuhan penduduk di Indonesia
mengakibatkan meningkatnya kebutuhan masyarakat. Kebutuhan masyarakat
yang sangat beragam tersebut diimbangi dengan munculnya berbagai
perusahaan yang memproduksi produk barang dan jasa, sehingga sekarang ini
banyak perusahaanperusahaan yang bergerak dalam jenis usaha yang sama.
Untuk sarana pemenuhan kebutuhan sekarang ini, pakaian batik merupakan
pemenuhan yang sangat diperlukan untuk kebutuhan sehari-harinya. Seperti
yang kita lihat banyaknya toko-toko, butik atau produsen menjual produk
guna pemenuhan kebutuhan masyarakat khususnya pakaian seperti halnya
Toko Batik Margaria Yogyakarta.

Dalam era globalisasi ini persaingan bisnis tidak dapat terelakkan.
Pemasar yang akan membuat produknya, berapa barang dan jasa yang harus
mampu memenuhi apa yang dibutuhkan dan diinginkan para konsumennya,
sehingga bisa memberikan nilai yang lebih baik daripada pesaingnya. Pemasar
harus mencoba mempengaruhi konsumen dengan segala cara agar konsumen
bersedia membeli produk yang ditawarkannya, bahkan yang semula tidak
ingin, menjadi ingin membeli. Karena pada prinsipnya konsumen yang

menolak hari ini belum tentu menolak hari berikutnya, akibatnya timbul



persaingan dalam menawarkan produkproduk yang berkualitas dengan harga
yang mampu bersaing di pasaran.

Dengan semakin majunya perkembangan jaman, maka selera
konsumen makin cepat berubah dan konsumen makin selektif dalam memilih
tempat berbelanja. Berdasarkan tingkat kehidupan masyarakat yang semakin
meningkat, maka kebutuhan masyarakat terhadap barang juga akan semakin
meningkat. Hal ini membawa pengaruh terhadap perilaku mereka dalam
memilih barang yang akan mereka beli ataupun yang mereka anggap paling
sesuai dan benar-benar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka.
Produk yang berkualitas dengan harga bersaing merupakan kunci utama dalam
memenangkan persaingan, yang pada akhirnya akan dapat memberikan nilai
kepuasan yang lebih tinggi kepada konsumen. Konsumen kini memiliki
tuntutan nilai yang jauh lebih besar dan beragam karena dihadapkan pada
berbagai pilihan berupa barang maupun jasa yang dapat mereka beli. Dalam
hal ini perusahaan yang cerdas akan mencoba memahami sepenuhnya proses
pengambilan keputusan konsumen, semua pengalaman mereka dalam belajar,
memilih, bahkan dalam menggunakan produk. Diantara proses alternatif dan
pengambilan  keputusan terdapat minat beli konsumen (purchase
intention).(Kottler,2008)

Untuk dapat tumbuh dan berkembang sebuah perusahaan perlu
memahami perilaku konsumen agar mampu menimbulkan minat beli
konsumen sehingga pada akhirnya dapat bersaing dengan perusahaan lainnya.

Setiap perusahaan atau suatu jenis usaha kecil berlomba-lomba untuk menarik



minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Sebuah perusahaan
harus mampu mengenal dan mengetahui apa yang menjadi kebutuhan
konsumen. Perusahaan juga harus selalu mencari informasi mengenai apa
yang diharapkan konsumen dari suatu produk. Dengan tujuan agar perusahaan
dapat selalu menciptakan produk yang sesuai dengan keinginan calon
konsumen. Poin penting bagi sebuah perusahaan untuk dapat memenangkan
suatu persaingan pasar, yaitu perusahaan tersebut perlu memperhatikan apa
yang melandasi seorang konsumen dalam memilih suatu produk, dalam hal ini
adalah minat membeli dari seorang konsumen yang selalu timbul setelah
adanya proses evaluasi alternatif dan di dalam proses evaluasi seseorang akan
membuat suatu rangkaian pilihan mengenai produk yang hendak dibeli atas
dasar merek maupun minat.

Perusahaan harus mempunyai strategi yang tepat sebagai pedoman
utama dalam bidang pemasaran. Strategi pemasaran pada dasarnya adalah
rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu di bidang pemasaran, yang
memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat
tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Kegiatan yang dilakukan
perusahaan melalui bauran pemasaran (marketing mix). Marketing mix
merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari system
pemasaran, variabel mana dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk
mempengaruhi reaksi para pembeli atau konsumen. Jadi marketing mix terdiri

dari himpunan variabel yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh



perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar
sasarannya.

Kualitas suatu produk merupakan salah satu faktor penting dalam
meningkatkan daya saing produk, selain biaya produksi dan ketepatan waktu
produksi. Kualitas harus diukur melalui sudut pandang konsumen terhadap
kualitas produk itu sendiri, sehingga selera konsumen sangat berpengaruh.
Dalam hal ini yang penting adalah menjaga konsistensi dari output produk
pada tingkat kualitas yang diinginkan dan diharapkan konsumen.

Lokasi suatu usaha juga menentukan keberhasilan usaha tersebut.
Pada lokasi yang tepat, strategis, dekat dengan keramaian serta memiliki akses
jalan yang mudah maka sebuah usaha akan lebih sukses dibandingkan dengan
gerai lainnya yang berlokasi kurang strategis. Lokasi yang strategis membuat
konsumen lebih mudah dalam menjangkau dan juga keamanan yang terjamin.
Maka untuk itu para pelaku bisnis harus mempertimbangkan hal-hal strategis
dalam penentuan lokasi.

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam bauran pemasaran
(marketing mix) yang penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran
produk atau jasanya. Promosi merupakan salah satu faktor penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya suatu
produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa
produk itu akan berguna bagi 6 mereka, maka mereka tidak akan pernah

membelinya.



Berdasarkan wawancara dengan staf penjualan pencapaian dan target
penjualan batik pada setiap harinya mengalami fluktuasi. Meskipun pada hari-
hari tertentu penjualan meningkat, tetapi penjualan tersebut dikatakan belum
optimal karena belum mencapai target penjualan yang ditetapkan oleh
pimpinan batik margaria.

Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk melakukan
penelitian mengenai “Pengaruh Marketing Mix (Produk, Harga, Lokasi dan

Promosi) terhadap minat beli konsumen di Toko Batik Margaria Yogyakarta”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas, maka dapat dirumuskan permasalahan
dalam penelitian ini adalah
1. Apakah Marketing Mix (Produk, Harga, Lokasi dan Promosi) berpengaruh
terhadap minat beli konsumen di Toko Batik Margaria Yogyakarta secara
parsial?
2. Apakah Marketing Mix (Produk, Harga, Lokasi dan Promosi) berpengaruh
terhadap minat beli konsumen di Toko Batik Margaria Yogyakarta secara

simultan?

C. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Marketing Mix (Produk,
Harga, Lokasi dan Promosi) terhadap minat beli konsumen di Toko Batik

Margaria Yogyakarta secara parsial.



2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Marketing Mix (Produk,
Harga, Lokasi dan Promosi) terhadap minat beli konsumen di Toko Batik

Margaria Yogyakarta secara simultan.

D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

1. Sebagai bahan referensi bagi yang berminat untuk memperdalam masalah
variabel marketing mix yang berpengaruh terhadap minat beli konsumen di
Toko Batik Margaria Yogyakarta.

2. Bagi penulis, selain sebagai syarat menyelesaikan pendidikan, juga dapat
menambah ilmu pengetahuan bidang ilmu manajemen pemasaran, dan
melatih penulis untuk dapat menerapkan teori-teori yang diperoleh dari
perkuliahan.

3. Dengan melakukan penelitian, diharapkan dapat memberikan pengalaman
yang berguna bagi peneliti untuk dapat berfikir secara analisis dan dinamis

di masa yang akan datang

E. Sistematika Penulisan
Untuk mempermudah pemahaman dalam penelitian ini, maka dibuat

rancangan penulisan yang mana dalam penelitian ini terdiri dari :



BAB I :

BAB Il :

BAB Il :

BAB IV :

BABV :

PENDAHULUAN

Dalam bab ini membahas mengenai latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan
sistematika penulisan.

LANDASAN TEORI

Bab ini memuat teori yang relevan dengan penelitian yang
dilakukan yaitu tentang analisis Markting Mix (bauran Pemasaran)
terhadap minat beli konsumen di Toko Batik Margaria Yogyakarta.
Selain itu juga memuat hasil penelitian terdahulu, kerangka
pemikiran dan hipotesis penelitian

METODE PENELITIAN

Bab ini akan diuraikan tentang populasi, sampel dan metode
pengambilan sampel, sumber data dan data, variabel — variabel
penelitian dan metode pengumpulan data, metode analisa data.
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini akan menguraikan tentang sejarah umum perusahaan baik
yang berkaitan tentang keberadaaan Toko Batik Margaria.
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi tentang gambaran obyek penelitian serta menyajikan

hasil penelitian dan pembahasan mengenai masalah yang diteliti.



BAB VI: PENUTUP
Bab ini merupakan bab akhir yang berisi kesimpulan dari hasi
penelitian yang dilakukan dan saran-saran yang diberikan

berdasarkan hasil dari analisis data dan pembahasan sebelumnya.






