BAB I

PENDAHULUAN
1.1      Latar Belakang Penelitian

Sejalan dengan berkembangnya bangsa Indonesia yang sedang berusaha melakukan perubahan di berbagai bidang. Hal ini terbukti dari semakin banyaknya perusahaan-perusahaan baru yang didirikan baik itu perusahaan kecil, menengah, maupun perusahaan besar sehingga dapat menimbulkan persaingan yang semakin ketat antar perusahaan. Dalam mengatasi persaingan, setiap perusahaan selalu dituntut untuk memaksimalkan kualitas produksi barangnya dan setelah barang tersebut selesai di produksi perlu adanya sistem penjualan dan pemasaran yang baik dan tepat agar dapat memenuhi kebutuhan para konsumen serta menjaga agar para konsumen tetap menggunakan produk yang dihasilkan oleh perusahaan tersebut.

Dewasa ini pengkajian tentang kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan seringnya didekati dengan konsep yang sering dipertentangkan, yaitu konsep penjualan dan konsep pemasaran, Djaslim Saladin (6 : 2002). Konsep  penjualan, konsep ini berorientasi pada volume penjualan yang tinggi.Tugas manajemen disini adalah meningkatkan volume penjualan, karena manajemen beranggapan bahwa perusahaan perlu mengadakan kegiatan penjualan yang agresif dan promosi yang gencar. Dan menekankan usaha untuk terlaksananya transaksi penjualan agar tujuan tentang target penjualan perusahaan dapat tercapai, sehingga dengan demikian diharapkan dapat tercapai laba yang direncanakan dalam jangka pendek. Sedangkan konsep pemasaran berorientasi pada kebutuhan dan keinginan pasar sasaran. Tugas manajemen disini adalah berusaha memenuhi atau memberikan kepuasan pada konsumen semaksimal mungkin, karena ia beranggapan bahwa perlu adanya penggerakan produk yang memberikan kepuasan yang tinggi, jika dibandingkan dengan produk pesaing. Dan menekankan usaha untuk memberikan kepuasan konsumen melalui kegiatan pemasaran terpadu, sehingga tujuan untuk memperoleh laba yang direncanakan dalam jangka panjang dapat tercapai. Motif pembelian harus diketahui oleh tenaga pemasar dan pimpinan pemasaran atau produsen, dengan demikian dapat ditetapkan strategi produk khususnya dan strategi pemasaran umumnya. Secara cepat terarah kepada pembeli atau konsumen yang menjadi sasaran pemasaran.

Dalam rangka memperlancar arus produk dari tangan  produsen ketangan konsumen akhir, maka salah satu faktor penting yang tidak boleh diabaikan adalah memilih secara tepat saluran penjualan yang akan digunakan perusahaan tersebut dengan  cermat, Djaslim Saladin (107 : 2002). Dalam pemasaran dikenal berbagai macam cara untuk memasarkan produk. Cara-cara tersebut didesain untuk membantu pemasar dalam menentukan saluran penjualan mana yang terbaik untuk menyalurkan produk yang dimiliki perusahaan.

Agar perusahaan dapat mencapai tujuan tersebut. Perusahaan perlu menentukan suatu strategi pemasaran salah satunya adalah strategi dalam bauran promosi sebagai upaya peningkatan laba yang maksimal. Hal itu sejalan dengan persaingan yang semakin ketat mendorong perusahaan untuk mempromosikan produk yang ditawarkan agar dapat meningkatkan target penjualan yang telah ditetapkan.

Dengan bauran promosi tersebut di atas menekankan pada komunikasi yang bersifat persuasif untuk dapat menggugah keinginan konsumen agar mau melakukan pembelian. Selanjutnya dapat dikatakan bahwa bauran promosi yang tepat dan terarah akan mampu menarik  keputusan pembelian. Tepat, dalam arti dilaksanakanya dengan mempertimbangkan secara cermat setiap langkah yang mempunyai keberhasilan pelaksanaan promosi. Terarah, dalam arti kegiatan promosi yang dilaksanakan didasarkan kepada keputusan pembelian yang harus dicapai serta tujuan perusahaan dalam memasarkan produk. 

Untuk meningkatkan hasil penjualan yang maksimal perusahaan harus memiliki suatu promosi yang baik yang sudah diramalkan serta diarahkan sehingga efektivitas bauran promosi dapat dicapai karena semua kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan bertujuan untuk mengenalkan produknya kepada pasar sasaran dan agar tercipta permintaaan atas produk yang ditawarkan.

Zahara Fashion merupakan perusahaaan yang bergerak di bidang penjualan pakaian jadi pria dan wanita, dan banyaknya persaingan mengenai produk dan usaha tersebut perusahaan harus berusaha keras dalam menjual produknya. Sampai saat ini kenaikan tingkat penjualan masih menjadi ukuran keberhasilan perusahaan Penjual pakaian jadi pria dan wanita, untuk itu dibutuhkan suatu cara promosi yang efektif dan efisien agar konsumen mau melakukan pembelian. Diantara bauran-bauran promosi yang ada di Zahara Fashion menggunakan bauran promosi melalui penjualan tatap muka (personal selling) yaitu merupakan suatu bentuk penjualan  yang dilakukan oleh tenaga penjual yang berhubungan langsung dengan calon pembeli sehingga penjual dapat memberikan keterangan dan petunjuk tentang produk yang ditawarkan dan diharapkan konsumen mau membeli produk tersebut.

Dilatarbelakangi oleh uraian di atas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian laporan Skripsi dengan judul “Pengaruh Penjualan Tatap Muka  Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Zahara Fashion Jakarta.” 

1.2       Identifikasi Masalah
            Berdasarkan uraian pada latar belakang masalah yang dihadapi dalam penelitian ini, maka dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. Bagaimana penjualan tatap muka yang dilakukan oleh Zahara Fashion      

2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada Zahara Fashion

3. Bagaimana pengaruh penjualan tatap muka terhadap keputusan pembelian konsumen pada Zahara Fashion.

1.3       Maksud dan Tujuan



Maksud penelitian ini untuk memperoleh gambaran dan petunjuk mengenai Pengaruh Penjualan Tatap Muka terhadap Keputusan Pembelian Konsumen dan bertujuan :

1. Untuk mengetahui bagaimana penjualan  tatap muka di Zahara Fashion

2. Untuk mengetahui bagaimana keputusan pembelian konsumen ditinjau dari penjualan tatap muka pada Zahara Fashion

3. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh penjualan tatap muka  terhadap keputusan pembelian pada Zahara Fashion.

 1.4         Kegunaan Penelitian
1.4.1      Kegunaan Operasional.

a. Bagi Perusahaan.

Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan dalam menganalisis penjualan yang dilakukan oleh seorang tenaga penjual.

b. Pihak Terkait.

Penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan bahan pertimbangan atau lainnya yang mungkin digunakan untuk penelitian lebih lanjut khususnya tentang pengaruh penjualan tatap muka terhadap keputusan pembelian konsumen.

c. Bagi Peneliti Lain.


Penelitian ini dapat dijadikan salah satu bidang literatur dan perbandingan untuk penelitian lainnya.

1.4.2      Pengembangan Ilmu

a. Bagi Penulis.


Mampu menerapkan ilmu yang telah didapat pada kampus dan mengaplikasikanya pada Zahara Fashion. Dan diharapkan penulis dapat memperoleh informasi tentang situasi dan kondisi kerja yang sebenarnya.

b. Peneliti Lain


Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan bagi penulis lainnya, khususnya yang berminat pada penelitain ini.

c. Pengembanga Ilmu Manajemen.

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan dan pemikiran yang dapat dipertimbangkan guna mengambil suatu keputusan manajemen.

1.5         Kerangka Pemikiran dan Hipotesis.

1.5.1      Kerangka Pemikiran.             

  Pada masa ini tingkat persaingan antar perusahaan semakin ketat oleh karena itu, dalam mengembangkan program penjualan tatap muka ( personal selling) bagian pemasaran harus selalu berawal dari mengidentifikasikan pasar sasaran dan memotivasi pembeli. Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang dilakukan perusahaan untuk menawarkan produknya kepada masyarakat. Sedangkan penjualan merupakan suatu kegiatan di dalam pemasaran yang bertujuan untuk mendapatkan keuntungan dari pembeli dan pembeli menggunakan produk yang ditawarkan.

  Penjualan tatap muka merupakan salah satu komponen bauran promosi (promotion mix) adapun bauran promosi menurut Kotler (1998 : 205), adalah sebagai berikut:

1.  Periklanan (Advertising)

Semua bentuk presentasi non personal dan promosi ide, barang atau jasa oleh sponsor yang ditunjuk dengan mendapat bayaran.

2. Pemasaran langsung (Direct Selling)

Penggunaan surat, telpon dan alat-alat penghubung non personal lainya untuk berkomunikasi dengan atau untuk mendapatkan respon dari pelanggan dan calon pelanggan tertentu.

3. Promosi penjualan (Sales Promotion)

Insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau melakukan pembelian produk atau jasa.

4. Hubungan masyarakat dan publisitas

Berbagai program yang dirancang untuk mempromosikan, melindungi citra perusahaan atau produk individualnya.

5. Penjualan tatap muka (Personal Selling)

Adalah interaksi langsung antara satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan melakukan penjualan.

Bauran promosi di atas menekankan pada komunikasi yang bersifat persuasif untuk dapat menggugah keinginan konsumen agar mau melakukan pembelian. Selanjutnya dapat dikatakan bahwa penjualan tatap muka yang tepat dan terarah akan mampu menarik  keputusan pembelian. Tepatnya, dalam arti dilaksanakannya dengan mempertimbangkan secara cermat setiap langkah yang mempunyai keberhasilan pelaksanaan penjualan tatap muka. Terarah, dalam arti kegiatan penjualan tatap muka yang dilaksanakan didasarkan kepada keputusan pembelian yang harus dicapai serta tujuan perusahaan dalam memasarkan produk.

Bila ditinjau dari efektifitas biaya alat-alat promosi pada tahap kesiapan pembeli, penjualan tatap muka lebih berperan pada tahap pengenalan. Keyakinan terhadap produk dipengaruhi oleh penjualan tatap muka kemudian baru diikuti oleh iklan. Fungsi utama kunjungan penjualan adalah mengakhiri usaha penjualan Kotler (2002 :313) Jelas bahwa promosi penjualan tatap muka dititikberatkan pada tahap-tahap akhir proses pembelian konsumen. 

Banyak cara promosi penjualan yang bisa dipertimbangkan dan dilaksanakan oleh Zahara Fashion namun penjualan tatap muka yang paling tepat. Dalam hal ini perusahaan tersebut melaksanakan promosi dengan penjualan tatap muka karena dinilai lebih efektif.

Definisi penjualan tatap muka menurut Kotler (2002:313)

“Penjualan tatap muka sebagai salah satu kegiatan promosi                           sebagaimana didefinisikan oleh Kotler, yaitu penyajian lisan dalam suatu pembicaraan satu atau beberapa pembeli potensial dengan tujuan melakukan penjualan, merupakan sumber informasi secara individual yang berbeda dengan kegiatan promosi lain yang bersifat massal dan tidak pribadi”.
Definisi penjualan tatap muka menurut Sutisna (2001:311)

“Penjualan tatap muka adalah satu-satunya alat promosi yang digunakan untuk berkomunikasi dengan konsumen potensial secara langsung. Artinya penjualan tatap muka merupakan aktivitas komunikasi antara produsen yang diwakili oleh tenaga penjual dengan konsumen potensial yang melibatkan pikiran dan emosi, serta tentu saja berhadapan langsung.”
Definisi penjualan tatap muka menurut H. Djaslim Saladin (2002 :139)
“Penjualan tatap muka adalah presentasi lisan dalam suatu percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli dengan tujuan menciptakan penjualan”.
Dari beberapa definisi di atas, penulis mengambil kesimpulan bahwa penjualan tatap muka adalah promosi penjualan yang dilakukan dengan dua arah dan dinilai lebih efektif dalam memasarkan produk, karena tujuan akhir dalam suatu promosi adalah melakukan penjualan.

Dalam hal ini mendefinisikan prinsip-prinsip penjualan tatap muka menurut H. Djaslim Saladin (2002:145). Yang dapat mencapai keberhasilan pemasaran produk atau jasa :

1. Pendekatan, adalah pendekatan yang berpotensi pada penjualan dan pelanggan karena berusaha melatih sales dalam teknik penjualan dalam tekanan yang tinggi dan melatih sales dalam memecahkan masalah pelanggan.

2. Presentasi dan peragaan, adalah menekankan kepada konsumen tentang manfaat produk dan keistimewaan produk yang kita peragakan.

3. Mengatasi keberatan, artinya seorang sales harus mempunyai keahlian bernegosiasi, misalnya bagaimana untuk mengatasi setiap penolakan pembeli sehingga dapat mengubah alasan penolakan menjadi alasan agar membeli.

4. Tindak lanjut, artinya kita dituntut adanya kemampuan agar calon pembeli segera melakukan pembelian. Untuk itu perlu menggunakan beberapa teknik penutupan, misalnya dapat menawarkan rangsangan khusus untuk menutup penjualannya, apakah itu tambahan ekstra, barang gratis, hadiah dan sebagainya.

Dengan demikian sangatlah jelas bahwa penjualan tatap muka sangat membantu dalam pemasaraan produk pakaian jadi pria dan wanita (Busana pria dan wanita) pada Zahara Fashion Jakarta. Proses keputusan pembelian konsumen ini dipengaruhi oleh beberapa karakteristik yaitu faktor kultural, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis langsung dapat mempengaruhi terhadap pembelian. Oleh karena itu perusahaan harus mampu mengetahui faktor-faktor apa yang mempengaruhi perilaku pembelian tersebut. Terutama mengetahui informasi mengenai siapa yang membuat keputusan pembelian konsumen, dan juga tahap-tahap proses keputusan pembelian konsumen.

Keputusan untuk melakukan pembelian yang dilakukan oleh konsumen melalui beberapa tahap proses keputusan membeli, yang menurut Kotler (2002:204) terdiri atas :

1. Pengenalan masalah

2. Pencarian informasi

3. Penilaian alternatif

4. Keputusan pembelian

5. Perilaku setelah mebeli

Seperti terlihat pada gambar berikut  ini :


            Gambar 1.1 Model tahap proses membeli sumber Kotler (2002:204)

           Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan, dalam hal ini penjualan tatap muka. kegiatan pemasaran yang dapat mempengaruhi konsumen dalam memutuskan pembelian terhadap suatu produk atau merek tertentu. Dengan melihat hal-hal tersebut, terlihat adanya hubungan antara penjualan tatap muka yang dilaksanakan dengan keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen.

            Banyak cara promosi yang bisa dipertimbangkan dan dilaksanakan Zahara Fashion Jakarta. Dalam hal ini perusahaan tersebut melakukan promosi penjualan dengan penjualan tatap muka karena dinilai lebih efektif dan efisien terhadap keputusan pembelian pakaian jadi wanita oleh konsumen.

            Berdasarkan permasalahan penelitian diatas, maka penulis dapat menyimpulkan dalam sekema kerangka pemikiran sebagai berikut :










Gambar 1.2
 Sekema Kerangka Pemikiran
1.5.2    Hipotesis.

Digunakan untuk
[image: image1.wmf] mengetahui hubungan antara kedua variable apakah terdapat hubungan yang kuat atau berpengaruh antara variable X dan Y, Maka dilakukan uji hipotesis. Berdasarkan pemikiran di atas  maka penulius memberikan hipotesis bahwa “Penjualan tatap muka berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen”. 

1.6      Lokasi dan Waktu Penelitian

1.6.1   Lokasi Penelitian

      Dalam penyusunan skripsi ini penulis mengadakan penelitian pada Zahara Fashion Jl. Palemariam No. 88 Jakarta Timur.

1.6.2    Waktu Penelitian

      Waktu yang digunakan untuk penelitian ini adalah selama 4 bulan, dimulai dari bulan Mei sampai dengan bulan Agustus 2004. Adapun perinciannya adalah sebagai berikut :

Tabel  1.1

Waktu Pelaksanaan Kegiatan Penelitian

	No
	             Jadwal
	Mei
	Juni
	Juli
	Agustus

	 
	Kegiatan                                   
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Proses Keputusan Pembelian





- Pengenalan Kebutuhan


- Pencarian Informasi


- Evaluasi Alternatif


- Keputusan Membeli








(Kotler 2002 : 202)





Penjualan Tatap Muka


(Personal Selling)





Prinsip Penjualan Tatap 


Muka


- Pendekatan


- Presentasi Peragaan


- Mengatasi Keberatan


- Tindak Lanjut





(H. Djaslim Saladin 2002 :139)
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