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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Penelitian


Pada masa sekarang ini, seiring dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi, pertumbuhan dan perkembangan perekonomian telah memasuki era globalisasi. Hal ini menyebabkan kompetisi dalam dunia bisnis menjadi semakin tajam. Konsumen yang merupakan orientasi dalam suatu bisnis merupakan kunci utama dalam memenangkan persaingan ini. Apalagi konsumen pun semakin kritis dalam memilih suatu produk atau jasa yang hendak dibeli.


Produk-produk baru tersebut mendorong timbulnya usaha baru diberbagai bidang untuk memasarkan produk yang tepat. Tetapi dalam kenyataannya tidaklah mudah untuk memasarkan suatu produk, selain faktor persaingan yang semakin meningkat, perkembangan yang terjadi dalam kehidupan masyarakat dewasa ini cenderung membawa perilaku konsumen. Seperti yang diketahui, bahwa dalam suatu sistem perekonomian terdapat banyak suatu industri. Dengan semakin banyaknya perusahaan atau produsen yang ikut berperan dalam siklus bisnis ini, tentu akan memancing tingkat persaingan kearah yang lebih tinggi dan ketat untuk memenangkan konsumen dan memuaskan selera mereka.


Untuk mengimbangi perekonomian global yang cepat berubah ini setiap pelaku bisnis dituntut untuk dapat meningkatkan daya saing dengan para pesaing-pesaingnya, baik itu pelaku bisnis yang menawarkan produk, jasa atau campuran antara produk dan jasa. Dewasa ini salah satu jenis industri yang mengalami perkembangan industri  yaitu yang menawarkan  produk makanan dan minuman. Hal ini dapat dilihat dari semakin beragamnya jenis minuman ringan, seperti jenis minuman dengan rasa teh, buah-buahan, dan jenis minuman bersoda, juga  banyak  merek-merek minuman ringan yang dijual dipasaran seperti Fresh Tea, Lipton Ice Tea, Tekita, Teh Tjong Dji, Green Tea, Teh Kotak, Sprite, Fanta, dan Coca cola. Demi memenuhi kebutuhan konsumen yang beragam. Salah satu produk minuman dengan rasa teh  yang telah lama dikenal di Indonesia adalah Teh Botol Sosro, yang di produksi oleh PT. Sinar Sosro.

PT. Sinar Sosro merupakan salah satu perusahaan yang cukup lama berkecimpung dan mampu bertahan dalam persaingan bisnis produk minuman Teh dengan perusahaan minuman sejenis. Selain itu PT. Sinar Sosro pun memiliki cakupan distribusi yang sangat luas dan strategis di seluruh kawasan Bandung Selatan tepatnya didaerah Jalan Soekarno hatta No: 325 Bandung yang merupakan pusat distribusi terbesar didaerah Bandung. Adapun penelitian dilakukan di Rumah Makan Ampera Jl. Soekarno Hatta No : 394, mengingat pada survey awal terdapat 27 konsumen yang menyatakan bahwa periklanan produk Teh Botol Sosro kurang menarik dan kurang informatif, diharapkan setelah melakukan program periklanan konsumen  rumah makan akan tertarik kembali untuk melakukan pembelian, inilah yang menjadi suatu fenomena masalah yang perlu diteliti pada Rumah Makan Ampera.

Periklanan merupakan salah satu dari alat promosi yang paling umum digunakan perusahaan untuk mengarahkan komunikasi persuasif pada pembeli sasaran dan masyarakat. Dalam hal ini pembuatan periklanan, manajer mengidentifikasikan pasar sasaran dan motif pembeli. Setelah itu menetapkan tujuan periklanan, anggaran periklanan, media periklanan,  pesan yang disampaikan ini harus menarik dan mempengaruhi konsumen. Selain dari pesan yang disampaikan, perlu juga memperhatikan pemilihan media yang efektif, serta biaya untuk menyampaikan pesan yang diinginkan kepada audiens sasaran.
Pemilihan media yang tepat akan memberikan manfaat yang besar bagi perusahaan, dimana akan tercapai tujuan periklanan untuk meningkatkan penjualan produk, serta memberikan dorongan agar para konsumen/pembeli berusaha untuk mengeluarkan uang untuk membeli produk yang merupakan tujuan (mission) dari perusahaan. Dalam penyampaian pesan, PT. Sinar Sosro menggunakan media cetak sepeti Tabloid, Majalah, Billboard, Radio, Brosur, Spanduk dan Televisi. Dengan media ini, diharapkan bisa menjaring konsumen melakukan tindakan pembelian setelah melihat dan mendengar iklan.

PT. Sinar Sosro sabagai salah satu perusahaan yang bergerak dalam industri pengolahan minuman ringan telah melakukan program bauran pemasaran salah satunya yaitu periklanan untuk menciptakan, meningkatkan dan mempertahankan keberadaan produk teh botol sosro dipasaran mengingat menurunnya jumlah permintaan produk serta banyaknya pesaing-pesaing produk minuman sejenis. Inilah yang menjadi suatu fenomena masalah yang perlu diteliti dan dikaji  oleh penulis. 


Mengingat pentingnya program periklanan yang memiliki nilai lebih sebagai salah satu cara untuk menjaring konsumen, dalam mempertahankan eksistensi dan meningkatkan daya saing perusahaan, serta apakah periklanan tersebut berhubungan dengan keputusan pembelian, maka penulis melakukan penelitian tentang “PENGARUH PERIKLANAN (ADVERTISING) PRODUK TEH BOTOL SOSRO TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN ( STUDI KASUS PADA KONSUMEN RUMAH MAKAN AMPERA JL. SOEKARNO HATTA BANDUNG)”.
1.2   Identifikasi Masalah


Berdasarkan uraian diatas penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut :

1. Bagaimana pelaksanaan periklanan Teh Botol Sosro yang dilakukan  PT. Sinar Sosro Divisi Jawa Barat Bandung.
2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada Rumah Makan Ampera Jl. Soekarno Hatta Bandung.
3. Sebarapa besar pengaruh periklanan Teh Botol Sosro terhadap keputusan pembelian konsumen 

1.3  Maksud dan Tujuan Penelitian


Adapun maksud dan tujuan dari penelitian Ini adalah untuk mengumpulkan data dan informasi mengenai periklanan yang dilakukan PT. Sinar Sosro dan hubungannya dengan keputusan pembelian konsumen PT. Sinar sosro di Bandung.

Adapun yang menjadi tujuan penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui pelaksanaan periklanan Teh Botol Sosro yang dilakukan PT. Sinar Sosro  Divisi Jawa Barat Bandung.

2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen Rumah makan Ampera  JL. Soekarno Hatta terhadap periklanan Teh Botol Sosro.

3. Untuk mengetahui pengaruh periklanan Teh Botol Sosro terhadap keputusan pembelian konsumen.
1.4  Kegunaan Penelitian


Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan sebagai berikut :

1. Kegunaan Akademik

a Pengembangan ilmu manajemen

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan dan pendalaman penulis terhadap ilmu yang telah didapatkan selama berada dibangku perkuliahan. Selain itu penelitian ini dapat dimanfaatkan untuk menambah pengetahuan teori dan praktek yang telah dipelajari dibangku kuliah.

b.
Penulis


dari penelitian ini diharapkan penulis dapat lebih memahami mengenai periklanan (Advertising) dalam perusahaan dan dapat meramalkan dan mempraktekan langsung teori-teori yang didapat pada perkuliahan dalam dunia pemasaran nyata.

2. Kegunaan Operasional

a Perusahaan 

Bagi perusahaan PT. Sinar Sosro Bandung, sebagai pelaksana program periklanan dan hubungannya terhadap keputusan pembelian konsumen, diharapkan hal tersebut  mampu memberikan masukan dan bantuan dalam pelaksanaan program periklanan agar lebih baik lagi.

b.
Pihak Terkait


Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi masukan atau gambaran bagi pihak-phak terkait lainnya terutama pada bagian pemasaran, sehingga pihak tersebut dapat membantu memperlancar dan meningkatkan volume penjualan dimasa yang akan datang.

c.
Lain-lain


Selain itu penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi gambaran bagi perusahaan-perusahaan lain yang bergerak pada bidang yang sama.

1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1.5.1  Kerangka Pemikiran 


Pemasaran modern memerlukan lebih dari sekedar mengembangkan produk yang baik, menawarkannya dengan harga yang menarik, dan membuatnya mudah didapat oleh pelanggan sasaran. Tapi perusahaan juga harus berkomunikasi dengan para pelanggan yang ada sekarang dan para pelanggan potensial. Dalam hal pemasarannya tidak hanya memerlukan hal-hal tersebut diatas, tetapi dalam menjalankan usahanya, sebuah Perusahaan perlu mengkomunikasikan apa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut salah satu caranya yaitu dengan melakukan Periklanan.


Menurut Kotler (1997 : 222) periklanan adalah semua bentuk penyajian non personal dan promosi ide, barang atau jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu. Periklanan adalah cara yang efektif untuk menjangkau banyak pembeli yang tersebar secara geografis dengan biaya yang rendah untuk setiap tampilannya (Kotler, 1997 : 222). Periklanan juga mempunyai manfaat yaitu pembentukan citra perusahaan, penyebaran informasi tentang penjualan produk atau jasa. Pada dasarnya menurut Kotler (1997 : 236) periklanan bertujuan untuk menginformasikan, dan membujuk konsumen akan suatu produk maupun suatu perusahaan.


Program periklanan merupakan salah satu dari alat yang paling umum digunakan perusahaan untuk mengarahkan komunikasi persuasif pada pembeli sasaran dan masyarakat umum. Dalam penyajiannya dapat menggunakan berbagai media. Adapun media yang digunakan dapat berupa media cetak, media elektronik dan out door (pajangan luar).


Beda periklanan dengan alat promosi yang lain adalah dalam penampilan publik, daya serap, ungkapan perasaan yang jelas dan tidak ada hubungan tatap muka. Agar kegiatan periklanan efektif maka didalam mengelola program periklanan harus memperhatikan 5 (lima) keputusan utama yang disebut 5 (lima) M (Kotler 2000;578) yaitu :

1. Mission   (Misi)    : Apakah tujuan periklanan?

2. Money    (Uang)    : Berapa banyak yang dapat dibelanjakan?

3. Message  (Pesan)  : Pesan apa yang harus disampaikan?

4. Media      (Media) : Media apa yang digunakan?

5. Measurement   (Pengukuran)  : Bagaimana mengevaluasi akhirnya?

Keputusan-keputusan ini di ikhtisarkan lebih lanjut dalam gambar 1.1




             

Gambar 1.1 5 (Lima) M dalam Periklanan

Sumber : Philip Khotler (2000;659)

Iklan didefinisikan sebagai pesan yang menawarkan suatu produk atau jasa yang ditujukan kepada masyarakat lewat suatu media untuk membedakannya dengan pengumuman biasa, akan lebih diarahkan untuk membujuk konsumen supaya membeli.


Fandy Tjiptono (1997 :226) ” mengemukakan bahwa iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan yang akan mengubah pikiran seseorang untuk melakukan pembelian”.


Konsep tersebut diatas pada intinya mengandung pengertian bahwa seorang individu atau konsumen terpengaruh untuk melakukan pembelian akan suatu produk setelah melihat iklan tersebut.


Menurut Philip Khotler (2000 : 178) tahapan proses keputusan pembelian terdiri dari lima tahap, yaitu :

1. Pengenalan kebutuhan Yaitu proses pembelian dimana ketika konsumen menyadari adanya suatu kebutuhan yang harus dipenuhi, sehingga mereka membutuhkan suatu produk atau jasa tertentu yang dapat memenuhi kebutuhan mereka.

2. Pencarian informasi yaitu dimulai ketika konsumen beranggapan bahwa kebutuhannya mungkin dapat dipenuhi atau dipuaskan oleh suatu produk tertentu kemudian mulai mencari informasi yang lebih banyak.

3. Evaluasi alternatif yaitu mengevaluasi berbagai alternatif pilihan yang ada untuk mendapatkan produk yang sesuai dengan kebutuhan, keinginan dan harapan mereka. Evaluasi alternatif akan menghasilkan suatu tindakan pembelian konsumen. 

4. Keputusan pembelian yaitu pembelian yang akan dilakukan dalam jumlah kecil sebagai percobaan dengan tujuan untuk menguji apakah produk yang ditawarkan sesuai dengan harapannya.

5. Perilaku pasca pembelian yaitu setelah konsumen melakukan pembelian, konsumen akan mengevaluasi tingkat kepuasan dan ketidakpuasan yang dirasakan.

Tahap-tahap tersebut merupakan proses dan prilaku dari keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk tertentu setelah melalui tahap-tahap tersebut ada tiga kemungkinan yang bisa dirasakan konsumen, yaitu  netral, puas, tidak puas. Konsumen yang akan menguji kebenaran pilihan produk, sampai merasa bahwa pilihan mereka adalah yang terbaik, sehingga akan timbul loyalitas Brand bahkan mengkomunikasikannya kepada masyarakat lain. Untuk lebih jelasnya mengenai hubungan periklanan dengan keputusan pembelian dapat dilihat dalam Gambar 1.2
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Gambar 1.2

Paradigma Penelitian

1.5.2  Hipotesis


Dari paradigma penelitian diatas, penulis mengemukakan hipotesis bahwa “Periklanan Teh Botol Sosro berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Rumah makan Ampera Bandung ” 

1.6  Lokasi Penelitian


Penelitian ini dilakukan di Rumah Makan Ampera Jl. Soekarno Hatta No.394 Bandung.
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