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BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian

 
Pada pertengahan tahun 1997, terdapat perubahan lingkungan yang terjadi di Indonesia yaitu adanya krisis ekonomi. Krisis ekonomi telah membuat kegiatan  perekonomian Indonesia terpangaruh, baik dari segi makro maupun mikro. Dampak yang timbul akibat krisis tersebut tampak secara jelas, seperti dengan banyaknya perusahaan besar yang harus menutup usahanya, belum lagi dampak yang dirasakan dari segi makro ekonomi, seperti menurunnya pendapatan nasional, penurunan tingkat pertumbuhan ekonomi serta menurunnya daya beli masyarakat.


Hanya terdapat beberapa perusahaan besar yang mampu bertahan dan terus menerus meningkatkan penjualan serta labanya. Beberapa perusahaan yang mampu bertahan tersebut ternyata menganut seperangkat psinsip operasional dasar, diantaranya adalah kepekaan yang tajam terhadap terhadap pelanggan, kepekaan yang tajam terhadap pasar dan kemampuan yang tinggi untuk memotivasi karyawan mereka guna menghasilkan mutu dan nilai yang tinggi bagi para pelanggan. 

(sumber : Michael E. Porter)


Namun bukan hanya orientasi terhadap pelanggan saja yang membuat mereka mampu bertahan dan terus berkembang, tetapi juga karena perusahaan tersebut tahu bagaimana menyesuaikan diri dan mampu menanggapi perubahan lingkungan yang terus menerus terjadi, mereka mempraktekan suatu konsep dari perencanaan strategi, baik itu lingkungan internal maupun lingkungan eksternal, dituntut untuk menghasilkan konsep perencanaan strategi agar dapat tetap bertahan dan mampu meningkatkan keunggulan perusahaan.


Konsep perencanaan strategi dimulai melalui suatu proses strategi. Proses perumusan strategi ini mengidentifikasi hubungan perusahaan dengan lingkungannya. Dalam lingkungan internal, perusahaan lebih dihadapkan pada faktor faktor fungsional dalam perusahaan itu sendiri. Sedangkan pada lingkungan eksternal perusahaan dihadapkan pada lingkungan umum dan lingkungan industri.
Namun tidak hanya dari segi ekonomi saja yang terpengaruh, krisis tersebut telah berubah menjadi krisis multidimensional yang ditandai dengan terjadinya perubahan kondisi sosial, politik, budaya dan keamanan yang secara langsung maupun tidak langsung telah menghambat laju pertumbuhan ekonomi.


Industri tekstil dan garmen yang merupakan salah satu bidang industri yang terpengaruh oleh krisis tersebut. Walaupun kebutuhan akan pakaian akan selalu ada, namun bidang industri ini sangat rentan terhadap perubahan lingkungan, seperti terjadinya peningkatan biaya bahan baku serta peningkatan biaya operasional biaya produksi lainnya, sehingga membuat perusahaan harus meningkatkan harga jual produknya. Atau dengan terjadinya selera konsumen membuat perusahaan harus senantiasa melakukan kegiatan riset dan pengembangan yang berkesinambungan untuk menghasilkan produk yang inovatif sehingga dapat sesuai dengan keinginan konsumen yang cenderung untuk terus berubah.



Konveksi Kayaq merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa, khususnya pemesanan jaket atau kaos yang selalu mengedepankan strategi bersaing di dalam melayani pelanggan. Dan strategi yang dilakukan oleh konveksi Kayaq untuk mendukung keberhasilan kegiatan pelayanan jasanya yaitu strategi yang menitik beratkan pada keungulan strategi bersaing yang bertujuan agar pelanggan menjadi oyal terhadap perusahaan. Karena itu strategi merupakan elemen penting yang menjadi perhatian konveksi Kayaq dalam menghadapi persaingan yang akan datang. Perhatian ini ditujukan pada peningkatan mutu atau kualitas yang berdasarkan pada suatu kecenderungan bahwa masyarakat atau pelanggan  semakin membutuhkan pelayanan yang mampu memuaskan keinginannya. Dengan adanya hal itudiharapkan akan tercipatanya loyalitas pelanggan terhadap perusahaan.



Menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh SE.,Ak, Ronny A , Rusli SE.,Ak  dan Benyamin Molan (2002:55), mengemukakan bahwa:



“Cara untuk mempertahankan pelanggan dan membuat pelanggan menjadi loyal terhadap perusahaan adalah dengan memberikan kepuasan pelanggan yang tinggi”.



Dengan menentukan strategi bisnis yang akan mereka jalankan secara tepat, maka perusahaan dapat mengkonsentrasikan sumber daya yang mereka miliki pada kegiatan tersebut agar dapat berkembang dan mampu meningakatkan seluruh kegiatan perusahaan. 


Oleh karena itu penulis merasa tertarik untuk mengambil judul  “PENGARUH STRATEGI BERSAING TERHADAP LOYALITAS PELANGGAN PADA  KONVEKSI KAYAQ BANDUNG”.

1.2 Identifikasi Masalah


Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dikemukakan diatas, maka masalah yang akan dikaji pada usaha konveksi Kayaq Bandung adalah sebagai berikut :

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian


Maksud diadakan penelitian ini adalah untuk memperoleh data data baik dalam perusahaan maupun dari luar perusahaan yang kemudian dikumpulkan, diolah dan dianalisis dalam rangka menyusun skripsi guna mamperoleh gelar Sarjana Ekonomi di Fakultas Ekonomi Universitas Komputer Indonesia Bandung

1. Bagaimanakah strategi bersaing yang dilaksanakan pada konveksi Kayaq Bandung..

2. Bagaimankah loyalitas pelanggan pada konveksi Kayaq Bandung. 

3.  Berapa besar pengaruh strategi bersaing terhadap loyalitas pelanggan pada    konveksi Kayaq Bandung..


Adapun tujuan dari diadakannya penelitian ini adalah :


Adapun tujuan dari diadakannya penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui gambaran mengenai strategi bersaing yang dirasakan oleh para pelanggan konveksi Kayaq Bandung.

2.  Untuk memperoleh gambaran mengenai loyalitas pelanggan pada konveksi Kayaq Bandung.

1.4 Kegunaan Penelitian
1.4.1 Kegunaan Operasional

1. Konveksi Kayaq

Penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan bagi usaha konveksi Kayaq terutama berkaitan tentang pengembangan usahanya.

2. Pihak lain

Kegunaan penelitian ini untuk pihak laina dalah sebagai masukan bagi masyarakat luas, terutama bagi masyarakat yang berkeinginan untuk mengetahui lebih lanjut mengenai analisis SWOT dalam pengembangan usaha, serta sebagai bahan perbandingan dalam penelitian lebih lanjut.

1.4 Kegunaan Penelitian
1.4.1 Kegunaan Operasional

3. Konveksi Kayaq

Penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan bagi usaha konveksi Kayaq terutama berkaitan tentang strategi bersaing terhadap loyalitas pelanggan (customers loyalty)
4. Pihak lain

Kegunaan penelitian ini untuk pihak laina dalah sebagai masukan bagi masyarakat luas, terutama bagi masyarakat yang berkeinginan untuk mengetahui lebih lanjut mengenai strategi bersaing yang sesuai dengan keinginan dan harapan para pelanggannya serta upaya memenangkan persaingan. Selain itu sebagai bahan perbandingan dalam penelitian lebih lanjut.

1.4.2 Pengembangan Ilmu

1. Penulis

Untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan penulis mengenai strategi bersaing terhadap loyalitas pelanggan melalui penerapan teori yang diperoleh.

2. Peneliti lain

Menjadi bahan acuan untuk penelitian selanjutnya dan untuk lebih mengembangkan penelitian tersebut.

3. Pengembangan ilmu manajemen

Diharapkan lebih mengerti mengenai startegi bersaing terhadap loyalitas pelanggan.  Menjadi bahan rujukan dalam melihat kondisi dari perusahaan secara benar dan objektif serta dapat menambah pengetahuan dan wawasan.

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis


Dewasa ini konsumen akan semakin selektif dalam memilih produk, baik disebabkan pendapatan konsumen semakin meningkat maupun karena tersedianya produk atau jasa di pasar serta berbagai pelayanan yang diberikan perusahaan untuk memuaskan konsumen. Dengan adanya persaingan yang amat ketat diantara perusahaan sejenis mengakibatkan perusahaan akan mengalami kesulitan dalam menjual produknya tanpa adanya strategi bersaing yang baik.


Kepuasan akan jasa yang dirasakan oleh konsumen merupakan ukuran untuk menjadikan pelanggan yang loyal terhadap perusahaan, dan hal inilah yang mendorong perusahaan untuk melakukan perumusan strategi dalam bersaing. Jadi strategi bersaing merupakan unsure vital dalam manajemen usaha jasa. Dan loyalitas pelanggan itu didapat dari kepuasan konsumen, sehingga akan menghasilkan konsumen yang loyal.


Oleh karena itu sangatlah penting arti kepuasan didalam menhasilkan konsumen yang loyal. Kepuasan itu sendiri adalah perasaan senang atau kecewa yang berasal dari perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (atau hasil) suatu produk dan harapan-harapannya. Selain mengartikan perasaan senang dan kecewa, kepuasan adalah merupakan perbedaaan antara harapan dan unjuk kerja yang diterima dengan nyata.


Selain arti dari suatu kepuasan, sesuai dengan judul penelitian yaitu mengenai loyalitas pelanggan maka pengertian loyalitas menurut Sofyan Assani (1996:122) adalah sebagai berikut :


“Loyalitas adalah orang-orang atau masyarakat yang terpengaruh oleh pendapatan orang lain  (extrovert) atau berpegang teguh pada penilaian atau pendapat sendiri (introvert) yang percaya dan akan tetap selalu loyal pada suatu produk (product loyalty) dan norma suatu perusahaan (brand loyalty)”.


Sedangkan menurut Griffin (1997:24), mendefinisikan  loyalitas dalam bukunya Customer Loyalty adalah :


“Loyalty is defined as a random purchase expressed over time by decision making unit”.


Dari kedua pengertian loyalitas diatas dapat diambil kesimpulan bahwa loyalitas lebih ditujukan kepada suatu prilaku yang ditunjukkan dengan pembelian yang rutin dan didasarkan pada pengambilan keputusan, serta merupakan suatu komitmen untuk tetap menggunakan produk atau jasa tanpa pengaruh oleh usaha yang dilakukan perusahaan pesaing.


Maka dari semua penjelasan tersebut diatas, strategi yang digunakan oelh perusahaan didalam menghasilkan konsumen yang loyal adalah strategi yang menitik beratkan pada palaksanaan kualitas. Dengan adanya strategi ini maka perusahaan dapat memberikan kepuasan kepada konsumennya melalui strategi bersaing agar menjadi loyal terhadap perusahaan. Dan hal ini dapat dilakukan terus menerus dengan cara meningkatkan pelayanan jasa yang diberikan pada konsumen, serta strategi bersaing yang mendapatkan bekal pengetahuan yang baik dan kemampuan untuk melayai konsumen dengan baik maka akan menyebabkan peningkatan kepuasan pada pengguna produk jasa serta menghasilkan konsumen yang loyal pada konveksi Kayaq Bandung.

Suatu perusahaan membuat produksi yang dapat dijual kepada pelanggan sesuai dengan kebutuhannya. Oleh karena itu perusahaan mengharapkan konsumennya menjadi pelanggan, sehingga ada kontinuitas pembelian. 

Dalam pemenuhan kebutuhan konsumen, kita tidak dapat menciptakan suatu produk untuk memenuhi semua kebutuhan. Keanekaragaman  produk perlu dilakukan untuk melayani semua kebutuhan. Berbagai usaha dilakukan perusahaan untuk membuat pelanggannya merasa istimewa. Selain untuk meningkatkan penjualan juga untuk membangun loyalitas pelanggan. 

Perusahaan harus memiliki tujuan yang jelas, sehingga mereka yang menjalankan organisasi tahu apa yang ingin dicapai dan dapat melakukan perencanaan dan pengendalian. Perusahaan perlu menentukan strategi yang tepat untuk mencapai visi atau tujuannya. Perusahaan perlu mengamati perubahan lingkungan yang begitu cepat untuk menjaga keunggulan bersaingnya. Arus informasi yang begitu pesat dengan teknologi modern mendukung perubahan yang terjadi. 

Gambar 1.1

SKEMA KERANGKA PEMIKIRAN

HIPOTESIS

Berdasarkan permasalahan dan kerangka pemikiran, maka dapat ditarik suatu hipotesis sebagai berikut : “Strategi bersaing mempunyai pengaruh trhadap loyalitas pelanggan pada konveksi Kayaq Bandung.”

1.6 Waktu dan Lokasi Penelitian


Penelitian ini penulis lakukan diusaha Konveksi Kayaq di jalan Surapati 42 Bandung. Sedangkan waktu yang digunakan dalam penelitian ini adalah 3 (tiga) bulan. Dimulai bulan April sampai Juni 2004.

Tabel 1.1

Jadwal Kegiatan Penelitian

	Tahapan Kegiatan
	Maret
	April
	Mei
	Juni

	
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	Persiapan 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pengumpulan Data
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Pengolahan Data
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Penulisan 
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	


Loyalitas 


Pelanggan





Strategi


Bersaing
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