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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian
Bandung sebagai ibukota Jawa Barat merupakan salah satu pusat perbelanjaan di Indonesia. Hal itu bisa terlihat dari program pemerintahan daerah kota Bandung  yang mencanangkan wisata belanja bagi masyarakat di Indonesia. Hal ini membuka peluang bagi para pengusaha khususnya pengusaha di bidang jasa untuk mendirikan restoran khas sunda, sebagai bagian dari wisata belanja yang ada di kota Bandung. Dengan semakin banyaknya pengusaha yang membuka jasa restoran tersebut  yang mengakibatkan persaingan semakin ketat. Karena itu pihak manajemen restoran harus melihat keinginan konsumen dan melakukan cara promosi yang tepat agar konsumen yang membeli produk restoran puas. 

       Promosi berfungsi sebagai alat untuk mengkomunikasikan produk perusahaan kepada pasar sasarannya dan diharapkan mereka akan membeli produk yang ditawarkan. Promosi terdiri dari periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relation), dan pemasaran langsung (direct marketing), Kotler (2000 : 420) . Salah satu bagian terpenting dari promosi adalah periklanan. Periklanan di Indonesia pada saat ini mengalami perkembangan yang cukup pesat. Iklan disajikan melalui media iklan guna mempermudah perusahaan mengkomunikasikan produknya kepada konsumen. Media – media iklan yang biasa digunakan antara lain radio, majalah, koran, tabloid, dan  televisi.
       Salah satu restoran yang menggunakan media periklanan guna menghadapi persaingan di bidang jasa restoran khas sunda adalah Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung. Media periklanan yang digunakan oleh Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung yaitu melalui media radio, koran, tabloid, yellow pages, brosur, dan pamplet (Bagian Pemasaran Restoran). Hal ini dilakukan oleh pihak restoran untuk menarik perhatian konsumen agar tertarik untuk datang dan membeli produk yang ditawarkan oleh pihak restoran dan untuk menghadapi persaingan di bidang jasa restoran terutama restoran khas sunda. Sebagian besar restoran khas sunda yang ada di kota Bandung masih jarang yang menggunakan media periklanan. Hal ini menjadikan Restoran Sindang Reret cabang Surapati Bandung sebagai restoran khas sunda yang cukup dikenal oleh masyarakat saat ini.  

       Melihat fenomena tersebut, penulis ingin lebih mengetahui seberapa besar pengaruh media periklanan yang digunakan oleh Restoran Sindang Reret cabang Surapati Bandung terhadap proses keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan data yang penulis dapatkan dari Restoran Sindang Reret cabang Surapati Bandung, dikatakan bahwa jumlah pengunjung atau pembeli yang datang rata-rata mencapai 75 - 90 orang per minggu, atau per hari bisa mencapai minimal 15 sampai dengan 20 pengunjung. Melihat hal tersebut, dibandingkan dengan pesaing yang lain terutama restoran khas sunda, jumlah pengunjung tersebut bisa dikategorikan jumlah pengunjung yang cukup banyak, karena belakangan ini, konsumen lebih menyenangi datang ke restoran-restoran fast food seperti Mc. Donald , KFC, Texas Fried Chicken dan perusahaan waralaba lainnya. Hal tersebut menjadi masalah bagi restoran yang mencerminkan ciri khas, seperti Restoran Sindang Reret cabang Surapati Bandung yang menjual makanan berciri khas sunda. Namun sampai saat ini Restoran  masih mampu bersaing dan menarik perhatian konsumen untuk membeli produknya. Oleh karena itu, penulis merasa tertarik untuk mengambil judul penelitian “ Pengaruh Media Periklanan terhadap Proses Keputusan Pembelian Konsumen pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung”.
1.2 Identifikasi Masalah
        Restoran Sindang Reret  adalah suatu perusahaan yang bergerak di bidang jasa restoran. Dengan karakteristik yang ada dan permintaan konsumen yang beranekaragam, maka diperlukan adanya penerapan marketing mix yang tepat.  Salah satu aktifitas promosi yang dilakukan perusahaan adalah advertising, dimana periklanan ini memegang peranan yang  sangat penting artinya bagi perusahaan dalam usaha untuk mengkomunikasikan produknya.

        Berdasarkan penelitian dan pengamatan yang dilakukan penulis, terdapat beberapa masalah yang dihadapi Restoran Sindang Reret  dan dapat diidentifikasikan sebagai berikut :

1.  Bagaimana pelaksanaan periklanan  yang dilakukan  oleh Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung. 

2.  Bagaimana proses keputusan pembelian konsumen pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung.

3.  Sejauh mana pengaruh media periklanan  terhadap proses keputusan pembelian konsumen pada Restoran Sindang Reret cabang Surapati Bandung.

1.3 Tujuan Penelitian

       
Adapun tujuan dari penelitian yang dilakukan penulis adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui bagaimana pelaksanaan periklanan yang dilakukan oleh Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung.

2. Untuk mengetahui proses keputusan pembelian konsumen pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung.

3. Untuk mengetahui pengaruh media periklanan terhadap proses keputusan pembelian konsumen pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung.

1.4 Kegunaan Penelitian
       Kegunaan yang penulis harapkan dari penelitian ini yaitu :
a. Kegunaan bagi penulis :
      Untuk menambah wawasan berfikir dalam menganalisis suatu masalah dengan menggunakan teori yang didapat selama kuliah, dan lebih memahami tentang media  periklanan di perusahaan, khususnya di Restoran.

b. Kegunaan bagi Perusahaan :

Diharapkan dapat menjadi masukan yang berguna dalam usaha memperbaiki dan menyempurnakan pengelolaan program promosi periklanan dan media yang digunakan perusahaan.

c. Kegunaan bagi pihak terkait :


Khususnya rekan – rekan mahasiswa di lingkungan Universitas Komputer Indonesia yang sedang mendalami bidang studi pemasaran, semoga hasil penelitian ini dapat menjadi sumber informasi tambahan agar penelitiannya lebih baik dari sekarang.

d. Kegunaan bagi pihak lain :


Selain itu, penulis berharap hasil penelitian ini bermanfaat bagi perusahaan – perusahaan lain sebagai gambaran tentang pelaksanaan periklanan.

e. Pengembangan Ilmu Pengetahuan :

Dari hasil penelitian ini semoga dapat dijadikan sebagai pembanding ilmu manajemen secara teori dengan pelaksanaannya, agar dapat memajukan ilmu pengetahuan dan untuk perbaikan – perbaikan.

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis
        1.5.1.   Kerangka Pemikiran
        Untuk perusahaan yang bergerak di bidang jasa, dimana produk perusahaan bersifat intangible, inseparable, variabel dan perishable, peranan bauran pemasaran sepertinya menjadi lebih penting. Bauran Komunikasi pemasaran atau sering dikenal dengan bauran promosi, menurut Kotler yang dikutif oleh Saladin dan Oesman (1997,194) terdiri dari 5 cara komunikasi utama yaitu periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat dan publisitas, penjualan secara pribadi dan pemasaran langsung.  Selain mempunyai fungsi sebagai alat komunikasi, promosi juga berfungsi sebagai alat untuk mempertahankan dan mengembangkan pasar serta menanamkan citra yang baik bagi perusahaan dan juga produknya. 
       Periklanan memegang peranan yang sangat penting. Menurut Spriegel (1960) yang dikutip Susanto (1977) mengemukakan bahwa iklan adalah setiap penyampaian informasi tentang barang ataupun gagasan yang menggunakan media non personal yang dibayar. Penyebarluasan iklan tentu  saja harus melalui media yang terpilih secara khas sesuai dengan keputusan pengiklanannya. Media merupakan sarana/ alat yang digunakan oleh seseorang/ beberapa orang untuk menyampaikan pesan komunikasi kepada orang lain. Menurut Kotler (1994; 568) media adalah : “ The communiacation channel through which the message moves from sender to receiver “ artinya bentuk media merupakan saranan yang digunakan oleh pihak pengirim yang dalam hal ini adalah perusahaan atau produsen di dalam mengkomunikasikan pesan atau mempromosikan produk/ jasa yang dihasilkannya pada konsumen/ khalayak sasarannya sebagai pihak penerima.   

        Suatu strategi pemasaran yang baik tidak boleh hanya bersifat satu arah, dalam arti hanya memberikan informasi mengenai produk dan keunggulan perusahaan, tetapi juga harus bersifat dua arah sehingga perusahaan dapat mengetahui apa keinginan, keluhan dan harapan konsumen akan produk perusahaan tersebut.  Perusahaan harus semakin tanggap dalam memenuhi kebutuhan konsumen. Dengan promosi, perusahaan dapat mengkomunikasikan produknya  pada   calon  pelanggan  yang  ada  untuk menyampaikan informasi (to inform), membujuk (to persuade), dan  mengingatkan (to remind) agar produk yang ditawarkan dapat diterima konsumen.

       Salah satu langkah yang penting dalam kegiatan periklanan adalah penentuan media periklanan yang akan digunakan oleh perusahaan agar iklan yang dibuat dapat menunjang proses komunikasi pemasaran perusahaan secara keseluruhan. Media periklanan merupakan suatu alat atau sarana yang digunakan oleh perusahaan untuk menyampaikan pesan-pesannya kepada khalayak luas atau calon konsumen, artinya media periklanan tidak hanya digunakan di dalam kegiatan periklanan saja tetapi juga di dalam seluruh kegiatan promosi seperti sales promotion, direct marketing, public relation, dan publicity. Agar suatu periklanan di dalam perusahaan berhasil dengan baik, maka perlu diketahui langkah-langkah atau tahap-tahap dalam kegiatan perusahaan yaitu penetapan tujuan periklanan, penentuan anggaran, keputusan mengenai pesan iklan, penentuan media yang akan digunakan dan evaluasi.

       Selain sebagai alat komunikasi, media periklanan mempunyai sifat persuasif yaitu sifat menghimbau dan membujuk. Mengingat sifat yang dimilikinya tersebut, maka perusahaan di dalam menyampaikan informasinya berusaha untuk mempengaruhi konsumen khususnya di dalam pola pembeliannya. Di dalam upaya mempengaruhi konsumen, perusahaan juga harus mengetahui bahwa respon konsumen dipengaruhi faktor-faktor kebutuhan, sosial, pribadi, psikologis (Kotler, 1994:14). Karena itu manajer pemasaran suatu perusahaan harus memiliki sifat membimbing, dan mengarahkan semua karyawan agar dapat memberikan pelayanan yang baik bagi konsumen.

       Periklanan yang baik akan membantu konsumen dalam pengambilan keputusan dalam pembelian. Dimana keputusan pembelian konsumen adalah serangkaian proses yang dilalui konsumen dalam memutuskan tindakan pembeliannya yang dimulai dengan pengenalan kebutuhan sampai dengan keputusan membeli. Menurut Philip Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh, Ronny A. Rusly dan Benyamin Molan (2002 : 204), terdapat lima tahap proses pembelian konsumen yaitu :

1.   Tahap Pertama

      Pengenalan kebutuhan atau masalah. Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk diawali oleh adanya kesadaran penuh atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan.
2 .   Tahap Kedua

       Pencarian Informasi. Selanjutnya jika sudah diketahui kebutuhan dan keinginannya maka konsumen akan mencari informasi yang diperlukan mengenai produk yang diinginkan oleh konsumen tersebut. Terutama tentang keberadaan produk tersebut.

3.    Tahap Ketiga

       Evaluasi alternatif. Setelah mengumpulkan semua informasi yang telah dicari oleh konsumen tersebut, maka konsumen akan melakukan seleksi terhadap alternatif – alternatif produk sejenis dengan produk yang diinginkan oleh konsumen tersebut. 

4.   Tahap Keempat

      Keputusan konsumen. Setelah mempertimbangkan semua aspek yang ada, maka konsumen akan memilih merek tertentu yang akan dibelinya setelah mempertimbangkan alternatif lain.

5.   Tahap Kelima

      Perilaku setelah pembelian dengan dipilihnya suatu merek, maka konsumen akan melakukan evaluasi pilihan pasca pembelian apakah ia puas atau tidak terhadap produk yang dibeli. 

Kerangka Pemikiran secara Skematis
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1.5.2. Hipotesis
       Berdasarkan kerangka pemikiran di atas, maka hipotesis yang diajukan penulis adalah : “ Media periklanan berpengaruh terhadap Proses Keputusan Pembelian Konsumen pada Restoran Sindang Reret Cabang Surapati Bandung “.
1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

       Lokasi penelitian yang dilakukan penulis adalah Restoran Sindang Reret  yang beralamat di  Jl. Surapati 53  Bandung . Waktu penelitian dimulai dari bulan Mei 2004. 

       Adapun lokasi dan waktu penelitian digambarkan dengan tabel berikut.

Tabel 1.1

Waktu Pelaksanaan Kegiatan Penelitian
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