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BAB I  PENDAHULUAN


BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Saat ini informasi merupakan hal yang paling dibutuhkan oleh seluruh lapisan masyarakat. Informasi ini dapat menyebar dengan sangat cepat melalui komunikasi, sama halnya dalam dunia pemasaran, komunikasi memegang peranan penting dalam meningkatkan penjualan. Dari sisi konsumen, komunikasi turut membantu mereka dalam membuat keputusan pembelian. Karena tanpa memperoleh informasi yang memadai, seorang konsumen tentu sangat sulit untuk mengambil keputusan untuk melakukan pembelian akan suatu produk.


Komunikasi yang penulis maksud di sini adalah jenis komunikasi di masyarakat yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan kegiatan konsumsinya. Kegiatan konsumsi yang dimaksud tidak hanya berupa tindakan pembelian sebenarnya (actual buying), melainkan mencakup keseluruhan tahapan proses pengambilan keputusan pembelian.

Konsumen biasanya melakukan komunikasi ini setelah konsumen mengkonsumsi suatu produk. Konsumen menceritakan bagaimana pengalaman mereka mengkonsunsi produk tersebut. Apa kelebihan dan kekurangan produk tersebut serta segala hal lainnya.


Dalam dunia pemasaran, tindakan konsumen tersebut menceritakan pengalamannya pada orang lain setelah mengkonsumsi produk tertentu dinamakan Komunikasi antar Konsumen (Word-Of-Mouth Comunication). Konsumen yang puas akan menceritakan segala sesuatu tentang kebaikan dan kelebihan dari produk yang telah dikonsumsinya. Sebaliknya konsumen yang tidak puas akan bercerita tentang segala kekurangan dan keburukan dari produk yang telah dikonsumsinya. Hal tersebut dapat berakibat fatal bagi perusahaan.


Melihat dari kenyataan tersebut penulis tertarik untuk meneliti lebih jauh mengenai hubungan komunikasi antar konsumen dengan proses pengambilan keputusan pembelian pada konsumen Rumah Makan Ikan Bakar Agung.

Karena berdasarkan pengamatan penulis, Rumah Makan Ikan Bakar Agung tidak pernah melakukan kegiatan promosi resmi dalam bentuk iklan baik di media cetak maupun elektronik, juga tidak pernah melakukan kegiatan sponsorship pada acara apapun, meskipun demikian, konsumen tetap berdatangan ke R.M Ikan Bakar Agung. Bagi konsumen yang melakukan pembelian ulang, faktor penyebabnya bisa berdasarkan pengalaman sebelumnya, tetapi untuk konsumen yang melakukan pembelian pertama (First Customer), Komunikasi antar Konsumen merupakan faktor yang patut dipertimbangkan sebagai media yang digunakan oleh konsumen R.M Ikan Bakar Agung untuk mengajak orang lain untuk datang dan mencoba, tetapi penulis tertarik meneliti lebih jauh dan komprehensif, yaitu pengaruh Komunikasi antar Konsumen terhadap seluruh tahapan proses pengambilan keputusan pembelian.

Komunikasi antar konsumen dapat berasal dari berbagai pihak bahkan dari perusahaan itu sendiri, namun karakter orang Indonesia yang cenderung lebih mempercayai orang terdekatnya turut mempengaruhi pengambilan keputusan pembeliannya. Tidak peduli betapa gencar perusahaan  melakukan kegiatan promosi. Kenyataan ini menggugah rasa ingin tahu penulis  untuk meneliti siapa pemimpin pendapat (opinion leader) yang banyak dijadikan referensi bagi konsumen Rumah Makan Ikan Bakar Agung.

Hal apa yang paling dijadikan topik utama dalam mengajak orang lain untuk datang ke R.M Ikan Bakar Agung juga ingin penulis teliti sehingga diharapkan dapat diketahui faktor dominan dari R.M Ikan Bakar Agung yang membuat konsumen Ikan Bakar Agung memutuskan untuk mengajak orang lain datang ke Rumah Makan Ikan Bakar Agung.

1.2. 
Identifikasi Masalah

Dari latar belakang di atas, maka dapat diidentifikasikan masalahnya sebagai berikut:

1. Bagaimana komunikiasi antar konsumen yang ada di Rumah Makan Ikan Bakar Agung

2. Bagaimana proses pengambilan keputusan pembelian bagi konsumen di Ruamah Makan Ikan Bakar Agung

3. Bagaimana hubungan antara komunikasi antar konsumen dengan  pengambilan keputusan pembelian pada konsumen Rumah Makan Ikan Bakar Agung.

4. Seberapa besar hubungan antara komunikasi antar konsumen dengan pengambilan keputusan pembelian pada konsumen R.M Ikan Bakar Agung.

1.3.
Maksud dan Tujuan Penelitian


Maksud dan tujuan penyusun melakukan penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui bagaimana komunikiasi antar konsumen yang ada di Rumah Makan Ikan Bakar Agung?.

2. Untuk mengetahui bagaimana proses pengambilan keputusan pembelian bagi konsumen di Rumah Makan Ikan Bakar Agung?.

3. Untuk mengetahui hubungan antara komunikasi antar konsumen dengan pengambilan keputusan pembelian pada konsumen R.M Ikan Bakar Agung?.

4. Untuk mengetahui besarnya hubungan antara komunikasi antar konsumen dengan proses pengambilan keputusan pembelian pada konsumen Ikan Bakar Agung?.

1.4. 
Kegunaan Penelitian

1. Bagi penulis, untuk memahami tentang ilmu manajemen secara lebih mendalam bagaimana teori dan penerapanya sehingga menambah wawasan berfikir.

2. Bagi perusahaan, dari data yang diperoleh diharapkan menjadi bahan masukan pimpinan perusahaan khususnya Manajer Pemasaran dalam mengambil langkah-langkah saluran pemasaran yang tepat, agar tujuan meningkatkan hasil penjualan dan keuntungan dapat tercapai.

3. Bagi pihak lain, dapat dijadikan sumber informasi atau pedoman dalam penelitian labih lanjut, khususnya dalam ilmu Manajemen Pemasaran.

1.5.
Kerangka Pemikiran 

Komunikasi antar Konsumen berasal dari adanya kepemimpinan pendapat, sang pemimpin pendapat memperoleh informasi tentang suatu produk atau perusahaan dan kemudian menceritakan pada orang lain, bisa rekan atau keluarganya.

Informasi tersebut bisa diperoleh dari pengalamanya mengkonsumsi produk tersebut atau dari sumber lainnya. Namun komunikasi yang dilakukannya dapat mempengaruhi orang lain dalam mengambil keputusan pembeliannya, hal itu berarti pemimpin pendapat tersebut telah melakukan komunikasi antar konsumen.

Komunikasi antar konsumen pembicaraan dalam komunitas konsumen (pasar) mengenai fenomena pasar yang mempunyai kekuatan untuk mempengaruhi konsumen itu sendiri. Seringkali dilakukan oleh masyarakat untuk mengenal produk baru dari teman atau pihak lainnya dengan cara (1) Mempelajari atau berpartisipasi dengan mereka ketika menggunakan produk tersebut atau (2) Meminta dan menerima pendapat serta informasi dari mereka.

Komunikasi antar konsumen merupakan komunikasi personal yang paling ampuh di dunia usaha, dapat memajukan suatu perusahaan dalam waktu sekejap. Sekaligus dapat pula menghancurkan suatu perusahaan dengan sekejap pula.

  

=  Hubungan

Gambar 1.1. Komunikasi Antar konsumen

   
Walaupun komunakasi itu terjadi di dalam komunitas konsumen, namun tidak selamanya bersumber dari dalam konsumen. Ada juga perusahaan yang menegaskan seorang agen untuk ke tengah masyarakat untuk bicara, gagasan mengenai produk atau perusahaannya .


Sesuai gambar 1.1. di atas komunikasi antar konsumen (Word Of Mouth Communication) yang terjadi, dapat diketahui faktor penyebab dan sumber atau opinion leadernya.


Pemimpin pendapat bisa keluarga, kelompok sosial, rekan kerja atau kolega lainnya . Dalam penelitian ini penulis mencoba untuk menelaah lebih jauh bagaimana lingkungan sosial dapat mempengaruhi seseorang melalui komunikasi antar konsumen untuk menjalani setiap tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian.


Faktor penyebab apa dari Rumah Makan Ikan Bakar Agung yang paling dominan dalam membuat konsumen Ikan Bakar Agung mengajak orang lain datang juga penulis teliti, tak lupa pihak mana yang paling banyak menjadi pemimpin pendapat, sumber komunikasi antar konsumen atau pihak yang paling banyak memberi pengaruh dalam proses pengambilan keputusan pembelian seorang konsumen juga ingin penulis ketahui.

1.6. 
Hipotesis

Dari uraian di atas, dapat ditarik hipotesis sebagai berikut:

“Komunikasi antar konsumen memiliki hubungan dengan pengambilan keputusan pembelian pada Rumah Makan Ikan Bakar Agung di Indramayu”

1.7 Lokasi dan Jadwal Penelitian

Lokasi penelitian ini adalah sebuah Rumah Makan Ikan Bakar Agung yang berada di jalan Paoman No.49 Indramayu.
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