PAGE  

BAB I
PENDAHULUAN

1.1
Latar Belakang Penelitian

Tingkat kesibukan masyarakat yang sangat tinggi akan lebih mendorong masyarakat untuk mencari kemudahan – kemudahan dalam proses pemenuhan kebutuhan baik barang maupun jasa.

Oleh karena itulah bisnis eceran menjadi salah satu pilihan dalam memenuhi segala macam kebutuhan masyarakat. Dengan demikian tingginya teknologi dan semakin modernnya tingkat kehidupan masyarakat di kota besar menjadikan bisnis pengecer ini berkembang dengan sangat pesat, hal ini ditandai dengan bermunculannya puluhan area belanja baik berupa pusat – pusat perbelanjaan, supermarket, maupun hypermarket.    

Kemampuan bersaing sangat tinggi apabila dibandingkan dengan pasar – pasar tradisional walaupun cenderung terkesan lebih mahal, tetapi bisnis eceran ini mampu mengalahkan pasar – pasar tradisional yang ada di karenakan tempat berbelanja yang aman, luas dan nyaman sehingga konsumen lebih mudah berbelanjanya dan konsumen tidak harus berdesak-desakan jika  sedang berbelanja. 

Dengan berbelanja di Matahari Kings plaza konsumen akan merasa puas karena harga yang ditawarkan dapat terjangkau dengan memberikan discount atau potongan harga pada setiap produk khusus Matahari maka konsumen pun akan melakukan pembelian.  

Usaha eceran ini membantu kelancaran dalam saluran distribusi dimana para pengecer berfungsi sebagai anggota marketing channel yang terakhir dan secara langsung melayani kebutuhan dan keinginan konsumen. Dapat dikatakan bahwa pengecer berfungsi sebagai penghubung antara konsumen dan produsen.

Klasifikasi eceran itu sendiri dipengaruhi oleh faktor –faktor seperti size, service, location dan ownership. Misalnya saja ada toko khusus, toko serba ada, pasar swalayan, toko kelontong, toko diskon, pengecer potongan harga, toko super dan ruang pamer catalog, serta lain sebagainya.

Tingkat persaingan yang tinggi menyebabkan para pengecer harus mampu untuk mengambil dan mengembangkan kebijakan pemasaran yang tepat, sehingga dapat bertahan dan bahkan menjadi salah satu pemimpin pasar ini. Kebijakan pemasaran yang aktif  dan lebih consumer oriented dirasakan sangat tepat karena pada kebijakan ini perusahaan diharuskan untuk dapat mendefinisikan kebutuhan dan keinginan konsumen dari sudut pandang konsumen bukan dari sudut pandang perusahaan.

Konsumen sekarang cenderung lebih selektif dan pintar (smart customer ) dalam memilih produk untuk pemenuhan kebutuhannya.  Toko eceran ini harus memiliki strategi yang bagus dalam mempertahankan konsumen – konsumennya dan menjaring konsumen – konsumen baru. Salah satu cara yang dapat dilakukan yaitu dengan melakukan analisis langsung terhadap konsumennya sehingga diharapkan dapat membantu perusahaan untuk memahami karakteristik konsumennya sehingga dapat digunakan dalam menyusun kebijakan pemasarannya.

Salah satu alat yang dapat digunakan untuk mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian adalah dengan melakukan promosi. Promosi ini merupakan bagian dari bauran pemasaran yang lebih dikenal dengan 4P yaitu product, price, place dan promotion. Ada 5 cara yang dapat dilakukan  perusahaan dalam mengkomunikasikan dan memasarkan produknya kepada konsumen melalui promosi ini yaitu advertising, sales promotion, personal selling, direct marketing dan publicity. 

Menurut Rossiter dan Percy (1997 : 382 – 382) penjumlahan pada toko pengecer tergantung pada dua tipe konsumen, yaitu Store loyal (pelanggan yang setia pada suatu toko dan tidak sensitif terhadap harga, berjumlah sekitar 35%) dan Store Switcher (sensitif akan harga dan tidak fanatik pada satu toko,berjumlah sekitar 65%). Oleh karena itu, harus dicari upaya promosi yang tepat dalam mempertahankan dan mencari kedua tipe konsumen tersebut. Salah satu cara yang dapat diambil adalah dengan melakukan promosi penjualan.

 Jadi promosi penjualan ini akan menawarkan insentif  untuk membeli yang diharapkan akan dapat menarik dan mempertahankan kedua tipe konsumen di atas. Matahari Kings Plaza merupakan salah satu toko eceran di Indonesia yaitu di kota Bandung yang menyediakan barang – barang kebutuhan sehari – hari. 

Ketatnya persaingan di dunia usaha ini mendorong toko pengecer ini meluncurkan program – program promosi penjualan yang intinya adalah berusaha untuk menarik perhatian konsumen. Matahari Kings Plaza sendiri mempunyai program – program promosi penjualan yang cukup beragam dan inovatif, seperti pemberian Kupon, Potongan harga, premi, promosi silang, pajangan dan demonstrasi yang intinya adalah memberi kenyamanan dan kemudahan dalam berbelanja serta menarik perhatian konsumen terhadap produk – produk yang sedang dipromosikan.
     Berdasarkan uraian di atas, maka diperlukan penelitian mengenai “Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Proses Keputusan Pembelian Konsumen pada Matahari Kings Plaza Bandung”.
1.2       Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian di atas, maka dalam melakukan penelitian ini penulis mengindentifikasi permasalahan sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan promosi penjualan pada Matahari Kings Plaza Bandung.

2. Bagaimana proses keputusan pembelian konsumen pada Matahari Kings Plaza Bandung.

3. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap proses keputusan pembelian konsumen pada Matahari Kings Plaza Bandung.
1.3       Maksud dan Tujuan Penelitian
Maksud  penelitian ini  untuk memperoleh data dan bahan yang akan digunakan dalam penyusunan skripsi yang merupakan salah satu syarat dalam mencapai gelar sarjana pada jurusan manajemen fakultas ekonomi Universitas Komputer Indonesia. Sedangkan tujuan  penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui  bagaimana pelaksanaan promosi penjualan pada Matahari Kings Plaza Bandung.
2. Untuk mengetahui  proses keputusan pembelian konsumen pada Matahari Kings Plaza Bandung.
3. Untuk mengetahui  pengaruh promosi penjualan terhadap proses  keputusan pembelian konsumen pada Matahari Kings Plaza  Bandung.
1.4
Kegunaan Penelitian

1.4.1       Kegunaan Operasional
a.    Bagi Perusahaan

Sebagai pertimbangan bagi perusahaan dalam rangka melaksanakan promosi penjualan  khususnya Matahari Kings Plaza Bandung.

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 promosi penjualan terhadap proses 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 
 Kegunaan Pengembangan ilmu diharapkan dapat berguna bagi:

 a.   Bagi Penulis 

Untuk menambah pengetahuan yang telah didapat dibangku kuliah dan   mencoba membandingkan serta menerapkan teori yang didapat dengan  kenyataan yang ada.

    b.   Pihak lain

Selain itu hasil penelitian diharapkan akan menjadi sumbangan  pemikiran yang berarti dalam mengembangkan ilmu pengetahuan khususnya dalam bidang pemasaran, dan bagi pembaca khususnya bagi mahasiswa.

c.   Pengembangan 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

  Perusahaan yang ingin berhasil harus mempunyai konsep pemasaran yang berorientasi pada kebutuhan dan keinginan dari konsumen, oleh karena itu dalam mengembangkan program promosi penjualan (sales promotion) bagian pemasaran harus selalu berawal dari mengidentifikasi 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 .
Promosi 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 lainnya 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 (Relation Humanity and Publicity)

Berbagai program yang dirancang untuk mempromosikan, melindungi citra perusahaan atau produk individualnya.
5. Penjualan tatap muka ( Personal Selling)

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 promosi penjualan yang baik dan tepat diharapkan dapat menarik minat konsumen agar dapat melakukan keputusan pembelian, tepatnya dalam arti dilaksanakannya dengan mempertimbangkan secara cermat setiap langkah yang mempunyai keberhasilan pelaksanaan promosi penjualan. Terarah, dalam arti kegiatan promosi penjualan yang dilaksanakan didasarkan kepada keputusan pembelian yang harus dicapai serta tujuan perusahaan dalam memasarkan produk. 
Definisi promosi penjualan menurut  Kotler (2000 : 681)
“promosi penjualan terdiri dari kumpulan alat-alat insentif yang beragam, sebagian besar berjangka pendek, dirancang untuk mendorong pembelian suatu produk atau jasa tertentu secara lebih cepat dan/atau lebih besar oleh konsumen atau pedagang.”
Definisi promosi penjualan menurut Evans dan Berman (1990 : 538)
“ Bahwa promosi penjualan harus dapat merangsang penjualan impulsif dan dalam jumlah besar, mendukung perkenalan merek dan meningkatkan partisipasi konsumen.” 
Menurut Kotler dan Armstrong (1999 : 135 ) perilaku pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor utama yaitu : Kebudayaan, sosial, Pribadi dan Psikologinya. Faktor – faktor  inilah yang akan mempengaruhi karakteristik dari 
pembeli itu sendiri.

· Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar dari keinginan dan prilaku seseorang, terdiri dari budaya, sub budaya, kelas sosial dan pembeli.

· Faktor sosial yang mempengaruhi terhadap perilaku pembelian terdiri dari kelompok – kelompok referensi, keluarga, juga peran dan status.

· Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik atau ciri – ciri pribadinya terutama yang berpengaruh adalah umur dan tahapan dalam siklus hidup pembeli, pekerjaannya, keadaan ekonominya, gaya hidupnya, pribadi dan konsep jati dirinya.

· Faktor psikologis yang mempengaruhi perilaku pembelian terdiri dari 4 faktor utama yaitu motivasi, persepsi, proses belajar dan kepercayaan dan sikap.
Matahari kings plaza  menyadari bahwa promosi penjualan  merupakan faktor penting yang harus diperhatikan karena pada akhirnya faktor ini akan sangat mempengaruhi suatu proses keputusan pembelian ulang. 
Menurut Kotler (2003) konsumen paling tidak melewati lima tahapan ketika sedang melakukan sebuah proses pembelian. Tahapan-tahapan tersebut tergambar dengan jelas melalui bagan dibawah ini: 
Gambar 1.2

Lima tahap proses pembelian
                                     Sumber Kotler (2002:202)
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· Pengenalan masalah dimulai ketika pembeli menyadari ada masalah kebutuhan yang menyebabkan dibutuhkan proses pembelian.

· Pencarian informasi dilakukan konsumen ketika minat untuk memenuhi kebutuhan timbul dalam diri konsumen.

· Evaluasi alternatif dilakukan konsumen ketika dihadapkan kepada beberapa pilihanyang timbul dari informasi yang didapatkan konsumen ketika akan memenuhi kebutuhannya.

· Keputusan membeli dilakukan ketika konsumen telah mengevaluasi beberapa pilihan yang ada dan membentuk preferensi terhadap beberapa merek – merek yang ada dalam perangkat pilihan tersebut.

· Perilaku pasca pembelian timbul sebagai akibat dari pelaksanaan proses pembelian oleh konsumen terhadap barang dan jasa yang dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhannya tersebut.
Berdasarkan permasalahan penelitian di atas, maka penulis dapat menyimpulkan dalam skema kerangka pemikiran sebagai berikut :
Gambar 1.3

Model Kerangka Pemikiran
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1.5.2
Hipotesis
            Promosi penjualan  berpengaruh terhadap proses keputusan pembelian konsumen pada Matahari Kings Plaza Bandung.
1.6
Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian di lakukan di Matahari Kings Plaza Bandung. yang beralamat di Jalan Kepatihan No. 4-6 Bandung
Tabel dan jadwal penelitian dapat digambarkan sbb:
Tabel 1.1
Waktu Pelaksanaan Kegiatan Penelitian

	No
	             Jadwal
	Mei
	Juni
	Juli
	Agustus

	 
	Kegiatan                                   
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
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	Penulisan laporan
	 
	
	
	
	 
	
	
	
	
	
	
	
	 
	
	
	

	6
	Sidang
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