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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat pada 

era globliasasi sekarang ini ditambah dengan krisis global yang 

sangat berpengaruh diberbagai sektor baik itu disektor riil, 

ekonomi, property dan lian-lainnya, sangat diperlukan adaanya 

strategi agar perusahaan dapat bertahan dan mengembangkan 

bisnis yang telah menjadi konsentrasi dan spesialisasinya. 

Kondisi yang tengah dilalui perusahaan terutama bagian 

pemasaran berupa tangtangan dan ancaman yang harus disikapi 

dengan serius karena seperti kita ketahui pemasaran merupakan 

ujung tombak perusahaan. Secara teoritas, kebijakan yang 

ditempuh oleh perusahaan dalam memaparkan hasil prosuksinya 

dengan marketing mix, yang terdiri atas produk, harga, promosi, 

dan saluran distribusi.
1
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Peningkatan strategi pemasaran yang baik menurut 

Kurniawati, 2015, sebagaimana dikutip oleh Yuliana: harus 

dilaksanakan dengan terencana dan terukur agar semua usaha 

yang dilakukan tidak sia-sia sesuai harapan yang diinginkan. 

Perubahan lingkungan perusahaan terutama faktor pesaing yang 

mampu menghasilkan produk yang sama, menyebabkan banyak 

perusahaan berorientasi pada konsumen (customer oriented). 

Perusahaan hendaknya selalu mencari tau dan mengevaluasi apa 

yang dibutuhkan oleh konsumen sehingga konsumen bukan 

hanya sekedar belanja, namun menjadi loyal terhadap perusahaan 

yang kita bangun dikarenakan kita mampu memenuhi kebutuhan 

dan kepuasan konsumen dalam berbelanja.
2
 

Toko Soleh merupakan salah satu toko sembako yang 

bergerak di bidang agen Air Minum Dalama Kemasan (AMDK) 

yang berada di Kabupaten Tangerang Kecamatan Cikupa  Desa 

Talagasari yang sudah berdiri sejak tahun 2009 hingga sekarang 

(2021). Awal mulanya Toko Soleh ini hanya berbentuk warung 

sembako kecil dan sekarang telah berkembang menjadi agen Air 
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Minum Dalam Kemasaan (AMDK). Dengan beragam jenis 

minum yang di jual dari beberapa merek seperti Aqua, Sanqua, 

Le Mineral, dan merek lainnya. 

Keberhasilan suatu perusahaan akan tercapai, jika 

perusahaan memilik strategi yang baik, sesuai, dan tepat pada 

sasaran. Konsep pemasaran menyebutkan bahwa laba merupakan 

pencerminan usaha perusahaan melalui keinginan dan kebutuhan 

konsumen yang diberikan. Dengan diperolehnya laba, maka akan 

mencerminkan perusahaan dapat tumbuh dan berkembang serta 

memberikan tingkat kepuasan yang lebih baik pada konsumen 

dan mitra kerja.
3
 

Aspek harga, menurut An-Nabhani 2014:24:25 

sebagaimana dikutip oleh Nurhadi secara sederhana, harga dapat 

ditetapkan berdasarkan total biaya produksi plus keuntungan. 

Pengusaha hendaknyan menetapkan margin keuntungan yang 

wajar, sehingga harga dapat dijangkau. Dalam pandangan Islam, 

adapun fungsi dari adanyan harga adalah untuk mengatur 
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distribusi dari barang dan jasa. Hal ini karena manusia pada 

dasarnya ingin memenuhi seluruh kebutuhannya secara 

sempurna. Karena itu, dia berusaha untuk meraih sejumlah 

barang dan jasa yang bisa memenuhi seluruh kebutuhan.
4
 

Menurut H.R Abu Daud sebagaimana dikutip oleh 

Nurhadi sabda Nabi saw yang artinya: “Anas Ibnu Malik berkata: 

pada zaman Rasulullah saw pernah terjadi kenaikan harga 

berang-barang di Madinah. Maka orang-orang berkata: Wahai 

Rasulullah, harga barang- barang melonjak tinggi, tentukanlah 

harga bagi kami. Lalu Rasulullah Shallallahu „alaihi wa Sallam 

bersabda: “Sesungguhnya Allahlah penentu harga, Dialah yang 

menahan, melepas, dan pemberi rizki. Dan aku berharap 

menemui Allah dan berharap tiada seseorangpun yang 

menuntutku karena kasus penganiayaan terhadap darah maupun 

harta benda.”
5
. 
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Harga merupakan salah satu bentuk persaingan yang 

sangat dominan dalam usaha bisnis pada saat ini. Harga juala 

adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk 

dan pelayanan karena salah satu faktor untuk menentukan posisi 

produk suatu perusahaan. Penetapan harga jual yang kurang tepat 

akan mengecilkan market share dan menurunkan volume 

penjualan, tetapi apabila penetapan harga jual ini dijalankan 

sesuai dengan strategi dan pertimbangan yang baik akan 

memberikan pengaruh terhadap peningkatan volume penjualan.
6
 

Namun ada beberapa konsumen yang pernah belanja di 

Toko Soleh mengeluh tentang herga beberapa produk yang dijual 

di toko tersebut sedikit lebih mahal dari toko yang lainnya. Hal 

ini dibuktikan dari hasil wawancara dengan konsumen yang 

pernah melakukan pembelian pada toko.
7
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Tabel 1.1 Harga Produk 

Produk Toko Soleh Toko Edi Jaya 

Aqua 1500 Rp. 46.000 Rp. 46.000 

Aqua 600 Rp. 44.000 Rp. 42.000 

Aqua 240 Rp. 28.000 Rp. 27.000 

Le Mineral 1500 Rp. 41.000 Rp. 40.000 

Le Mineral 600 Rp. 38.000 Rp. 38.000 

Le Mineral Mini Rp. 30.000 Rp. 30.000 

Sanqua 1500 Rp. 25.000 Rp. 25.000 

Sanqua 600 Rp. 25.000 Rp. 25.000 

Sanqua Mini Rp. 19.000 Rp. 19.000 

Sanqua 240 Rp. 15.000 Rp. 15.000 

The Pucuk Rp. 52.000 Rp. 51.000 

 

Dari table diatas penulis melihat perbandingan harga 

antara Toko Soleh dan toko lainnya. Menurut observasi peneliti 

harga produk di Toko Soleh lebih mahal dari pada toko Edi Jaya. 

Sehingga dengan hal ini dapat memicu konsumen untuk terus 

membandingkan harga dengan toko lainnya dan memilih untuk 

belanja ke toko lain. Dan akan mengakibatkan menurunnya 

volume penjualan terhadap pembelian produk di Toko Soleh. 
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Menurut salah satu mantan karyawan Toko Edi Jaya, 

untuk kelengkapan produk sama saja dengan Toko Soleh, hanya 

saja jumalahnya lebih banyak Edi Jaya, jika belanja lebih banyak 

Edi Jaya lebih murah lagi harganya dibanding Toko Soleh. Untuk 

pelayanan pengiriman barang sering terlambat.
8
 

Sebuah penomena menarik dalam penelitian ini yang 

terletak pada strategi pemasaran yang di terapkan Toko Soleh 

mengenai variabel harga. Meskipun ada perbedaan dalam harga 

lebih mahal dari toko lain. Jika dibandingkan dengan Edi Jaya 

toko ritel yang lumayan besar dan sudah lama. Dengan kuantitas 

barangnya lebih banyak dibandingkan dengan toko Soleh. 

Sedangkan dengan toko Kayola sebuah toko ritel sebagai 

pendatang baru yang lumayan cukup cepat perkembangannya.  

Aspek produk, dari sisi produk, Islam sangat bersikap 

idealis dan bersifat baku, dimana ditetapakan kriteria dari suatu 

produk yang dihasilkan, yaitu harus memenuhi kriteria hahal dan 

baik.
9
 Firman Allah swt: 
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وا  رل اشْكل ا وَ ِبا ي   طَ
ل حَلََلًا مل اللََّّ زَقَكل ا رَ مَّ لوا مِ كُل فَ

ونَ  دل بل عْ َّاهل تَ ِي مْ إ ْ تل ن ِنْ كل ِ إ تَ اللََّّ مَ عِْ  ن
 

Artinya: “Maka makanlah yang halal lagi baik dari rizki 

yang telah diberikan Allah kepadamu; dan syukuri nikmat Allah, 

jika kamu hanya menyembah kepada-Nya” (QS.An-Nahl: 114).
10

 

 

Dalam hal ini menurut An-Nabhani 2014:30 dilarang 

memproduksi candu, minuman keras, anjing, babi, dan 

sejenisnya. Karena pada prinsipnya, dalam pandangan Islam jenis 

produk ini tidak termasuk dalam kategori barang ekonomi. 

Meslkipun dari produk tersebut ada manfaatnya dan mengandung 

nilai ekonomi. Namun, Islam menegaskan bahwa barang-barang 

tersebut tidak memiliki nilai ekonomi dan tidak dianggap 

memiliki manfaat.
11

 

Kelengkapan produk menurut Liardi, 2019:4 sebagaimana 

dikutip oleh Ahmad Zulkifli merupakan tersedianya semua jenis 

produk yang ditawarkan untuk dimiliki dan dikonsumsi oleh 
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konsumen karena dapat memenuhi kebutuhan tertentu dan 

memberikan manfaat tertentu bagi konsumen.
12

  

Dengan kelengkapan produk yang dijual oleh pengusaha 

akan meningkatkan pertimbangan konsumen dalam melakukan 

pembelian, ketika pembelian naik terus menerus akan memenuhi 

tujuan perusahaan yaitu kesuksesan dalam mempertahankan dan 

meningkatkan citra perusahaannya, yang akan menimbulkan 

pembelian yang berkelanjutan.
13

 Sehingga dengan lengkapanya 

produk, maka konsumen dapat leluasa memilih apa yang menjadi 

kebutuhannya, karena apa yang dibutuhkan konsumen sudah 

tersedia di toko tersebut. 

Hasil wawancara dengan bapak Adi sebagai salah satu 

karyawan toko. “Bahwa toko ini telah melakukan pemasaran 

yang cukup luas tidak hanya di Cikupa saja tetapi di beberapa 

kecamatan laiannya. Dan sudah memilik banyak pelanggan atau 

mitra. Pada Toko Soleh menjual banyak merek Minuman Air 
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Dalam Kemasan (AMDK), mulai dari Aqua, Sanqua, Le Mineral, 

Teh Pucuk, dan macam-macam jenis minuman dari berbagai 

merek. Dari segi kelengkapan toko ini sudah cukup lengkap.
14

 

Dari hasil wawancara diatas, menurut peneliti sendiri 

faktor yang dapat meningkatkan volume penjualan dengan 

melengkapai segala prodok yang dibutuhkan konsumen. Dengan 

banyak macamnya produk akan membuat konsumen itu nyaman 

dan tidak akan berpindah tempat untuk mencari barang yang ia 

butuhkan. 

Kualitas pelayanan (service quality) dapat diketahui 

dengan cara membandingkan persepsi para konsumen atas 

pelayanan yang nyata-nyata mereka terima atau peroleh 

pelayanan yang sesungguhnya mereka harapkan atau inginkan 

terhadap atribut-atribut pelayanan suatu perusahaan. Jika jasa 

yang terima atau dirasakan (perceived service) sesuai dengan 

yang diharapkan, maka kualitas pelayanan dipersepsikan baik dan 

memuaskan, jika jasa yang diterima melampaui harapan 

konsumen, maka kualitas pelayanan dipersepsikan sangat baik 
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dan berkualitas. Sebaliknya jika jasa yang diterima lebih rendah 

dari pada yang diharapkan, maka kualitas pelayanan 

dipersepsikan buruk.
15

 

Hasil wawancara dengan pemilik toko bapak Soleh. 

“untuk kualitas pelayanan saya sudah sangat berusaha untuk 

memberikan pelayanan yang baik dari segi harga barang, 

pelayanan pembelian. Untuk setiap pelanggan pasti saya berikan 

pelayanan yang baik dengan memberikan pasilitas free order atau 

geratis ongkir untuk semua pelanggan. Alhamdulillah toko sudah 

memiliki dua mobil khusus untuk pengiriman, dan memilik tiga 

karyawan.
16

 

Tabel 1.2 Pendapatan  

No Mingguan   Pendapatan 

1 Minggu 1 84.842.000 

2 Minggu 2 115.488.500 

3 Minggu 3 121.338.500 

4 Minggu 4 131.873.500 

5 Minggu 5 134.035.500 
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6 Minggu 6 109.619.500 

7 Minggu 7 163.075.000 

8 Minggu 8 125. 513.000 

9  Minggu 9 104.970.000 

10 Minggu 10 96.306.600 

 

Dengan melihat table di atas, ternyata volume penjualan 

Toko Soleh mulai dari bulan Januari hinggan bulan Juni trus 

mengalami peningkatan terhadap pendapatan. Bahkan pada saat 

pademi sekarang ini tidak berpengaruh terhadap volume 

penjualan Air Minum Dalam Kemasan (AMDK). Dengan melihat 

hal ini strategi apa yang sudah dilakukan Toko Soleh dalam 

menghadapi suatu problem dalam dunia perdagangan atau bisnis. 

Apakah Toko Soleh sudah cukup berpengalaman dalam 

menghadapi masalah-masalah sehingga disaat ada suatau masalah 

seperti datantangnya wabah corona atau Covid-19 yang hampir 

semua pedagang atau pengusaha mengalami dampak terhadap 

penjualan dan pendapatan. 

Tetapi berbeda dengan Toko Soleh ini, toko tersebut 

seakan-akan tidak sama sekali mengalami perubahan karena 

dampak Covid-19. Dari mulai toko tersebut buka hingga sekarang 
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toko tersebut selalu mengalami peningkatan dari mulai kondisi 

bangunan, kelengkapan barang, dan sampai jumlah 

pelanggannya. Yang awalanya hanya bangunan toko kecil, waktu 

demi waktu toko tersebut mengalami perubahana bangunan, 

mulai diperluas bangunannya. Tak luput dari pelanggannya, yang 

awalnya hanya pengecer saja, sekarang sudah warung warumg 

kecil yang menjadi pelanggannya. Semakin hari semakin banyak 

pelanggannya Toko Soleh.  

Setiap setahun sekali toko tersebut selu memberikan THR, 

kepada pelanggannya, dan hampir setiap tahunnya ada 

penambahan pelanggannya. Dan juga toko tersebut tidak pelit 

terhadap konsumen atau pelangggannya, dan selalu memberikan 

kontribusi terhadap lingkungan sekitar seperti perbaikan jalan 

kampung dan pembangunan musholah, jika ada pelanggannya 

yang datang mau belanja, sambil menunggu belanjaannya pasti 

konsumen di tawarkan minuman gratis yang ada di kulkas. 

Karena dengan melakukan strategi pemasaran, maka 

volume penjualan akan semakin meningkat. Jadi untuk 

memingkatkan volume penjualan toko harus meningkatkan 
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marketing mix atau bauran pemasaran. Jika strategi pemasaran 

yang telah dilakukan oleh Toko Soleh berhasil, maka akan 

mendapat volume penjualan dalam presentase yang lebih besar. 

Dan sebaiknya, jika startegi yang di lakukan Toko Soleh gagal, 

maka akan meninmbulkan penurunan volume penjualan pada 

toko tersebut. 

Jika dilihat dari usaha yang sudah dijalankan toko tersebut 

berjualan cukup lama, dan mampu bertahan untuk 

mengembangkan usahanya hingga saat ini. Pada masa pandemi 

hampir semua pedagang terkena dampak dari pandemi tersebut. 

Sedangkan toko soleh stabil dengan tingkat penjualannya. Dilihat 

dari pemilik toko, memiliki sifat yang baik terhdap konsumen, 

hampir semua konsumen yang belanja di suguhi minuman atau 

ditawarkan minum. Dan juga peduli terhadap lingkungan sekitar 

seperti pembangunan musholah. Toko tersebut menjual berbagai 

macam produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDK). 

Berdasarkan masalah di atas peneliti tertarik melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Harga Jual, Kelengkapan 

Produk, dan Kualitas Pelayanan Terhadap Volume 
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Penjualan Air Minum Dalam Kemasan (AMDK) Di Toko 

Soleh Cikupa.” 

B. Identfikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka peneliti 

mengidentifikasi beberapa faktor yang mempengaruhi volume 

penjualan produk, antara lain : 

1. Harga dengan harga yang murah atau terjankau oleh 

masyarakat produk tersebut akan cepat laku maka akan 

mempengaruhi tingkat volume penjualan produk. 

2.  Kelengkapan produk dengan menyediakan produk yang 

lengkap konsumen leluasa memilih apa yang menjadi 

kebutuhanya, maka akan mempengaruhi tingkat volume 

penjualan produk. 

3. Kualitas pelayanan dengan memberikan pelayanan yang baik 

dan memberikan kemudahan bagi konsumen, maka akan 

mempengaruhi tingkat volume penjualan produk. 

 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan penelitian ini pembatasan masalah dilakukan 

oleh peneliti agar penelitian ini tidak meluas, peneliti membatasi 
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permasalahan pada dua variabel yaitu variabel bebas dan variabel 

terikat. Variabel bebas adalah harga, kelengkapan, pelayanan, 

sedangkan variabel terikat adalah volume penjualan produk. 

D. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka 

rumusan masalah peneliti sebagai berikut : 

1. Apakah harga memiliki pengaruh terhadap volume 

penjualan produk pada Toko Soleh ? 

2. Apakah kelengkapan produk memiliki pengaruh terhadap 

volume penjualan produk pada Toko Soleh ? 

3. Apakah kualitas pelayanan memiliki pengaruh terhadap 

volume penjualan produk pada Toko Soleh ? 

4. Apakah harga, kelengkapan, dan pelayanan memiliki 

pengaruh secara bersama terhadap volume penjualan 

produk pada Toko Soleh ? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan pokok permasalahan yang peneliti rumuskan 

di atas, maka ada beberapa tujuan penelitian, yaitu : 
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1. Menganalisis pengaruh harga terhadap volume penjualan 

produk pada Toko Soleh. 

2. Menganalisis pengaruh kelengkapan produk memiliki 

pengaruh terhadap volume penjualan produk pada Toko 

Soleh. 

3. Menganalisis pengaruh kualitas pelayanan memilik 

pengaruh terhadap volume penjualan produk pada Toko 

Soleh. 

4. Menganalisis pengaruh harga, kelengkapan, dan 

pelayanan memiliki pengaruh secara simultan terhadap 

volume penjualan produk pada Toko Soleh. 

F. Manfaat/Signifikan Penelitian 

1. Peneliti 

Bagi peneliti diharapkan penlitian ini dapat memberikan 

manfaat berupa tambahan ilmu pengetahuan tentang pengaruh 

bauran pemasaran terhadap volume penjualan produk. 

2. Toko  

Sebagai bahan pertimbangan dalam melakukan keputusan dan 

kebijakan dalam kaitannya dengan penetapan dan pengelolaan 

bauran pemasaran yang dilakukan. 
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3. Masyarakat  

Penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi masyarakat sebagai 

ilmu pengetahuan, supaya masyarakat lebih kritis lagi 

terhadap pengusaha atau pedagang.  

 

G. Sistematika Pembahasan 

Untuk melaksanakan sebuah penelitian tentunya 

berangkat dari sebuah masalah yang akan di bahas. Maka untuk 

mempermudah penelitian ini agar sesuai dengan permasalahan 

yang ada, maka peneliti menggunakan sistematika pembahasan 

sebagai berikut. 

BAB I, merupakan pendahuluan yang meliputi latar 

belakang masalah. Toko Soleh sebagai agen Air Minum Dalam 

Kemasan (AMDK) perlu memperhatikan efektifitas dan efisiensi 

dalam pendayagunaan sumber daya yang dimilikinya. Dengan 

demikian, toko Soleh harus mampu memahami kelangsungan 

hidup toko tersebut sebagai organisasi yang berusaha memenuhi 

kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat tergantung pada 

prilaku konsumennya. 
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BAB II, dalam bab ini membahas tentang landasan teori 

permasalahan yang diteliti yakni teori-teori yang menyangkut 

variabel bebas dab variabel terikat. Dimulai dengan variabel 

bebas yaitu volume penjualan (Y) kemudian dilanjutkan dengan 

variabel terikat yakni harga, kelengkapan, kualitas pelayanan, 

untk mendukung teori-teori yang ada, maka disertakan juga 

penelitian terdahulu dan kerangka pikir. 

BAB III, membahas tentang metode penelitian. Pada 

penelitian ini dilaksanakan di Toko Soleh yang beralamat di Jl. 

Otonom Cikupa Pasar Kemis Kab. Tangerang.  

BAB IV, membahas tentang hasil penelitian yang 

berisikan sejarah, struktur organisasi di Toko Soleh, dan analisis 

pengaruh harga prosuduk, kelengkapan produk, dan kualitas 

pelayanan terhadap volume 

BAB V, merupakan BAB penutup dari keseluruhan isi 

skripsi yang memuat kesimpulan sesuai dengan rumusan masalah 

disertai dengan saran-saran. 

 


