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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 

 Pada era globalisasi seperti sekarang ini, persaingan di dunia usaha 

semakin ketat. Hal ini menyebabkan perusahaan yang bergerak dalam 

bidang apapun dan dimapun mereka berada harus menemukan dan 

mengimplementasikan salah satunya, yaitu strategi pemasaran yang tepat, 

sehingga eksistensi mereka di industri dapat terus dipertahankan dan salah 

satu industri yang pesat perkembangannya yang berujung pada ketatnya 

persaingan dunia usaha yaitu industri ritel. 

Bisnis ritel seperti Department Store merupakan salah satu bagian dari 

modernisasi pasar tradisional, sehingga memungkinkan orang dapat 

berbelanja dengan nyaman dan dengan kualitas pelayanan terbaik. 

Salah satu toko ritel modern yang sudah tidak asing lagi di telinga 

adalah Matahari Department Store Arion Mal Jakarta, yang mana sebagian 

besar pelanggannya adalah masyarakat, mahasiswa ataupun karyawan 

yang berada dekat di daerah tersebut. 

Direktur Merchandising dan Marketing PT Matahari Department 

Store Tbk, menyatakan bahwa setiap tahunnya akan membuka 10 toko 
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baru di seluruh wilayah Indonesia. Hal ini dilakukan untuk menggenjot 

penjualan secara maksimal
5
. 

Oleh karena itu,  salah satu faktor yang harus diperhatikan, yaitu 

kualitas produk. Perusahaan seharusnya memberikan kualitas produk 

terbaik mereka kepada konsumen  sehingga dapat tercipta keputusan 

pembelian. Namun tidak semua perusahaan dapat memberikan kualitas 

produk terbaik mereka seperti yang terjadi di Matahari Department Store 

Arion Mall.  

Berdasarkan survey awal yang peneliti lakukan melalui wawancara 

dengan mahasiswa Program Studi Pendidikan Tata Niaga, Fakultas 

Ekonomi di Universitas Negeri Jakarta, diperoleh informasi bahwa 

kualitas produk di Matahari Department Store Arion Mall kurang 

memuaskan, khususnya pada produk private label brand, seperti Nevada, 

Connection, Cole dan Details. Inilah yang menyebabkan mengapa 

konsumen enggan untuk membeli produk di Matahari Departemen Store 

Arion Mall dan menjadi salah satu sebab dari rendahnya keputusan 

pembelian di tempat tersebut. 

Contoh lainnya, yaitu seperti yang di lansir dari artikel online 

bahwa di Matahari Department Store Cibinong City Mall terdapat seorang 

konsumen yang merasa kecewa, lantaran baju kemeja yang dibelinya 

                                                             
5 http://www.gatra.com/ekonomi-1/industri/151095-genjot-penjualan,-matahari-tambah-gerai-

baru.html. Diakses pada tanggal : 26 Januari 2016 pukul 14.30 WIB. 

http://www.gatra.com/ekonomi-1/industri/151095-genjot-penjualan,-matahari-tambah-gerai-baru.html
http://www.gatra.com/ekonomi-1/industri/151095-genjot-penjualan,-matahari-tambah-gerai-baru.html
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ternyata rusak. Namun beliau merasa kecewa disebabkan kemeja tersebut 

ketika dipakai rusak pada bagian kantongnya, yaitu sudah sobek dan yang 

membuat konsumen merasa lebih kecewa lagi bahwa sobekan tersebut 

ditutupi lakban. Dirinya menyayangkan toko ritel sekelas Matahari 

Department Store menjual barang yang sudah reject
6
.  

Sebagai perusahaan ritel terbesar di Indonesia, Matahari 

Department Store seharusnya lebih teliti dalam menyortir barang yang 

akan dijual, sehingga barang yang dijual tidak merugikan konsumen yang 

pada akhirnya menyebabkan pada rendahnya keputusan pembelian pada 

Matahari Department Store. 

Faktor kedua yang dapat mempengaruhi rendahnya keputusan 

pembelian adalah diskon. Harga merupakan salah satu yang diperhatikan 

oleh konsumen ketika akan membeli suatu produk. Jika harga yang 

ditawarkan perusahaan sesuai dengan keinginan dan kemampuan 

konsumen, berarti perusahaan mampu memenuhi apa yang diinginkan atau 

di dibutuhkan oleh konsumen. Namun tidak semua konsumen 

menganggap harga yang ditawarkan oleh perusahaan sesuai dengan apa 

yang diinginkannya. 

Berdasarkan survey awal yang peneliti lakukan melalui wawancara 

dengan mahasiswa Program Studi Pendidikan Tata Niaga, Fakultas 

                                                             
6 http://sentananews.com/news/news/konsumen-kecewa-matahari-dept-store-ccm-jual-produ-313. 

Diakses pada tanggal : 23 Januari 2016 pukl 19.24 WIB. 

http://sentananews.com/news/news/konsumen-kecewa-matahari-dept-store-ccm-jual-produ-313
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Ekonomi di Universitas Negeri Jakarta mengatakan bahwa diskon yang 

ditawarkan oleh Matahari Department Store tidak menyenakan. 

Contoh lainnya, yaitu seperti yang dilansir dari artikel online 

bahwa di Matahari Department Store Mega Mall Batam terdapat seorang 

konsumen yang merasa tertipu akan harga diskon yang ditawarkan oleh 

perusahaan. Konsumen tersebut memilih salah satu produk merek sepatu 

Fladeo yang di diskon 50% menjadi  Rp 260.000,- dari harga awal Rp 

520.000,-. Beberapa konsumen tengah sibuk memilih produk sepatu yang 

menawarkan diskon yang cukup menggiurkan. 

Ternyata diskon yang di tawarkan oleh counter Fladeo dengan 

counter Fladeo yang ada di Matahari Department Store sangat jauh 

berbeda,  dengan jenis dan merek sepatu yang sama hanya dijual seharga 

Rp 99.000,-
7
. Oleh karena adanya  permasalahan tersebut, menyebabkan 

rendahnya keputusan pembelian pada department store tersebut. 

Faktor ketiga yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, 

yaitu kualitas pelayanan yang diberikan. Perusahaan seharusnya 

memberikan pelayanan terbaik mereka kepada konsumen. Ketika 

konsumen mengunjungi suatu tempat perbelanjaan, tentunya mereka 

menginginkan agar memperoleh kualitas pelayanan yang terbaik. Tetapi 

kenyataanya, tidak semua perusahaan memberikan kualitas pelayanan yang 

terbaik, seperti yang terjadi pada Matahari Department Store  Arion Mall 

Jakarta. 

                                                             
7 https://imbalo.wordpress.com/2014/09/12/terkecoh-diskon-di-matahari-departement-store-mega-

mall-batam/. Diakses pada tanggal : 28 Januari 2016 pukul 19.47 WIB. 

https://imbalo.wordpress.com/2014/09/12/terkecoh-diskon-di-matahari-departement-store-mega-mall-batam/
https://imbalo.wordpress.com/2014/09/12/terkecoh-diskon-di-matahari-departement-store-mega-mall-batam/
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Berdasarkan survey awal yang peneliti lakukan melalui wawancara 

dengan mahasiswa Program Studi Pendidikan Tata Niaga, Fakultas 

Ekonomi di Universitas Negeri Jakarta, diperoleh informasi bahwa kualitas 

pelayanan di Matahari Department Store Arion Mall Jakarta kurang 

memuaskan dan masih dibawah harapan konsumen. Hal tersebut terjadi 

karena adanya sikap karyawan yang kurang ramah terhadap konsumen, 

yang pada akhirnya menyebabkan penurunan pada keputusan pembelian 

Matahari Department Store Arion Mall Jakarta. 

Kemudian seperti dilansir dari salah satu artikel online, seorang 

konsumen Matahari Department Store cabang Lippo Mall Cikarang merasa 

dilecehkan dan diperlakukan tidak terhormat oleh salah satu wiraniaga yang 

tidak melayani dengan baik. Pada saat konsumen meminta bantuan untuk 

dicarikan produk yang diinginkan.  

Wiraniaga tersebut mengatakan bahwa barang tersebut tidak ada 

dengan ucapan yang tidak mengenakan dan mengacuhkan konsumen 

sambil asyik mengobrol dengan wiraniaga lainnya, tetapi setelah dicari 

sendiri oleh konsumen tersebut ternyata barang itu ada
8
.  

Oleh karena, kualitas pelayanan yang kurang baik tersebut 

menyebabkan keputusan pembelian pada konsumen menurun.  

Dari uraian tersebut, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian, yaitu kualitas produk, harga dan 

kualitas pelayanan. 

                                                             
8 http://rumahpengaduan.com/2015/01/16/spg-matahari-di-mall-ciputra-jakarta-tidak-ramah/. 

Diakses pada tanggal : 27 Januari 2016 pukul 18.20 WIB. 

http://rumahpengaduan.com/2015/01/16/spg-matahari-di-mall-ciputra-jakarta-tidak-ramah/
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Berdasarkan kompleksnya masalah-masalah yang telah dipaparkan 

tersebut, maka peneliti tertarik untuk meneliti mengenai hal-hal yang 

berkaitan dengan  keputusan pembelian. 

 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan tersebut, 

maka dapat diidentifikasi beberapa masalah yang mempengaruhi rendahnya 

keputusan konsumen di Matahari Department Store Arion Mall Jakarta yaitu 

sebagai berikut: 

1. Kualitas Produk yang rendah 

2. Pemberian diskon yang tidak menyenangkan 

3. Kualitas pelayanan yang kurang baik 

 

C. Pembatasan Masalah 

Dari berbagai masalah yang telah diidentifikasikan di atas, ternyata 

masalah keputusan pembelian merupakan masalah yang sangat kompleks 

dan menarik untuk diteliti. Namun, karena keterbatasan pengetahuan 

peneliti, serta ruang lingkupnya yang cukup luas, maka peneliti membatasi 

masalah yang akan diteliti hanya pada “Hubungan antara diskon dan 

keputusan pembelian pada mahasiswa Program Studi Pendidikan Tata Niaga 

di Matahari Department Store Arion Mall”. 
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D. Perumusan Masalah 

Berdasarkan pembatasan masalah yang telah diuraikan di atas, 

maka masalah dapat dirumuskan sebagai berikut: “Apakah terdapat 

Hubungan antara diskon dengan keputusan pembelian di Matahari 

Department Store Arion Mall Jakarta pada Mahasiswa Program Studi 

Pendidikan Tata Niaga di Universitas Negeri Jakarta?” 

 

E. Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini diharapkan berguna bagi: 

1. Peneliti 

Untuk menambah wawasan dan pengetahuan mengenai diskon  dengan 

keputusan pembelian. 

2. Universitas Negeri Jakarta 

Untuk dijadikan bahan bacaan ilmiah dan dijadikan referensi bagi 

peneliti lainnya tentang diskon dengan keputusan pembelian. 

3. Toko Ritel / Perusahaan Ritel 

Untuk menambah informasi dan data diskon dengan keputusan 

pembelian.  

4. Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat sebagai bahan   

pertimbangan dalam memilih dan berbelanja di toko ritel.


