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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Seiring dengan bertambahnya penduduk Indonesia sekarang yang mencapai kurang lebih dua ratus dua puluh juta orang menjadikan negara ini menjadi lahan yang potensial bagi dunia usaha. Meningkatnya jumlah penduduk ini disebabkan karerna tingginya angka kelahiran dalam setiap tahunnya diberbagai daerah.

PT. Sanggar Elegance Indah merupakan salah satu perusahaan yang memproduksi perlengkapan bayi dimana perusahaan memproduksi produk berupa bantal, guling, bed cover, baju dengan tujuan dapat memenuhi kebutuhan konsumen akan perlengkapan bayi yang memiliki kualitas tinggi.

Daerah pemasaran dari produk Elegance ini lumayan luas yaitu meliputi jabotabek: (Elegance Showroom, Metro, Matahari, Kidz Station, Diamon, Toys City, Pasaraya, Golden, Keris, Sarinah, Rimo, Centro). Bandung: (Yogya, Metro, Matahari, Lavie, Yen’s, Kidz station,Rimo, Kidz Center, Setiabudi Supermarket),  Surabaya: (Elegance Showroom, Matahari, Kidz Station, Keris, Kitty, Suzanna), Semarang: (Sri Ratu, Matahari, Nagatomi, Famili,), Medan: (Matahari, Athena), Lampung: (Chandra). Metode penjualan yang digunakan Oleh PT. Sanggar Elegance Indah yaitu dengan system konsinyasi yaitu sistem titip jual yang dimana perusahaan bekerja sama dengan pihak-pihak seperti departement store atau toko-toko yang bergerak dalam menjual perlengkapan bayi seperti Yen’s dalam memasarkan produknya yang diharapkan efektif dalam memasarkan produknya.  salah satu tempat yang dijadikan tempat pemasaran produk Elegance yaitu Kidz Station Intana Plaza. Oleh karena itu penulis akan melakukan penelitian mengenai promosi penjualan dan keputusan pembelian di Kidz Station Istana Plaza.

Alasan mengapa penulis melakukan penelitian di tempat tersebut, karena penjualan yang ada di Kidz Station Istana Plaza jauh lebih kecil dibandingkan dengan tempat-tempat lain yang ada di Bandung , seperti Jogja, Metro, lavie dan lainnya. Seperti pada tanggal 1 maret 2006 sampai dengan 31 maret 2006, penjualan produk Elegance yang ada di Kidz Station Istana Plaza hanya sebesar Rp. 3.593.850 tersebut dibawah target perusahaan yang mentargetkan omzet penjualan sebesar 10 juta dalam sebulan. Ini menandakan bahwa keputusan pembelian  produk Elegance di Kidz Station Istana Plaza sangat kurang. Oleh karena itu perusahaan harus lebih mengoptimalkan penggunaan alat-alat insentif pemasaran yang ada dalam menarik konsumen untuk mengkonsumsi produk Elegance.

Suatu keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen sangat beragam ini menandakan bahwa adanya perbedaan keputusan pembelian disetiap konsumen dimana definisi dari keputusan pembelian yaitu suatu keputusan yang dipengaruhi oleh lingkungan, kebudayaan, keluarga dan sebagainya, yang akan membentuk suatu sikap pada diri individu kemudian melakukan pembelian. Dalam melakukan keputusan pembelian. Banyak sekali faktor yang mempengaruhi suatu keputusan pembelian konsumen, seperti dari sumber pribadi (keluarga, teman, tetangga, kenalan), sumber komersial (iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pejangan), sumber publik (media massa, organisasi konsumen), sumber pengalaman (penanganan, pengkajian, pemakaian produk).

Perhatian perusahaan akan keinginan konsumen haruslah diutamakan, ini demi menarik konsumen untuk melakukan suatu keputusan pembelian produk Elegance. Pada umumnya konsumen akan lebih tertarik kepada produk yang memberikan iming-iming serta langkah-langkah perusahaan dalam meningkatkan daya tarik dari produknya yang membuat konsumen memutuskan untuk membeli produk tersebut. Promosi penjualan merupakan salah satu alat pemasaran yang dianggap mampu mendorong konsumen untuk  melakukan suatu keputusan pembalian yang akhirnya akan mendongkrak jumlah penjualan dari produk tersebut. 

Pada dasarnya konsumen akan melaksanakan kegiatan jika kegiatan tersebut ada manfaat dan menguntungkan bagi dirinya, dan konsumen akan merasa lebih puas jika memperoleh keuntungan tambahan akibat dia melakukan kegiatan tersebut. Misalnya, dengan mengadakan potongan harga, hadiah atau yang lainnya.

 Hakekat dari promosi penjualan berarti penggunaan insentif untuk mendorong penjualan barang-barang dan jasa-jasa. Alasan utama dilaksanakan promosi penjualan untuk konsumen oleh perusahaan adalah untuk memperbesar dan mempercepat pembelian oleh konsumen dalam kondisi persaingan yang tajam, dimana beberapa pesaing dari PT. Sanggar Elegance sendiri yaitu: Le monde, Les Enphants, Wellwnce yang sama-sama memproduksi Apparel (pakaian baby) dan Badding (bantal, guling, gendongan dan lain-lain). Kegiatan ini memfokuskan pada kebutuhan konsumen dipasar sasaran yang ingin dipuaskan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing.  

Promosi penjualan yang dilakukan oleh penjual atau perusahaan merupakan taktik pemasaran yang dampaknya bersifat jangka pendek. Bahkan kadang-kadang dirasakan sebagai tindakan one-shot, dalam arti penjualan meningkat selama kegiatan promosi berlangsung. Olen sebab itu pelaksanaan promosi penjualan untuk konsumen diupayakan tetap memberikan berbagai insentif atau keuntungan kepada konsumen. 

Seperti apa yang telah dilakukan oleh PT. Sanggar Elegance Indah di Kidz Station Istana Plaza. Perusahaan bekerja sama dengan pihak terkait yang ada dalam upaya meningkatkan volume penjualannya dengan cara penggunaan alat insentif, seperti, pemberian diskont dari 20% sampai dengan 50%, jaminan sampai dengan 5 tahun pada produk Pillow, pemberian hadiah berupa kalender disetiap akhir tahun setiap pembelian seratus ribu (tidak berlaku kelipatannya) serta pameran. Promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan di Kidz Station Istana Plaza terbukti efektif dalam meningkatkan penjualannya. Ini dilihat dari penjualan pada tanggal 1 april 2006 sampai dengan 30 april 2006 yang mengalami peningkatan penjualan sebesar 2 kali lipat dari bulan sebelumnya yaitu sebesar Rp. 6.128.000. Fenomena tersebut memperlihatkan bahwa promosi penjualan dapat mempengaruhi suatu keputusan pembelian konsumen pada produk Elegance.

Rendahnya volume penjualan dan tingkat persaingan yang tajam membuat PT. Sanggar Elegence Indah yang memproduksi perlengkapan bayi gencar melakukan cara dalam menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian  yang salah satunya melakukan promosi penjualan, membuat penulis mengambil judul “Pengaruh    Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada produk PT. Sanggar Elegance Indah survey di  Kidz Station  Istana Plaza Bandung”.

1.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut:

1. Bagaimana promosi penjualan yang dilakukan olen PT. Sanggar Elegance Indah

2. Bagaimana tanggapan responden terhadap promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Sanggar Elegance Indah

3. Bagaimana  keputusan pembelian konsumen terhadap produk PT. Sanggar Elegance Indah

4. Sejauh mana pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk  PT. Sanggar Elegance Indah

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian

Dalam melakukan penelitian pasti ada tujuan, adapun penelitian mempunyai tujuan tertentu yaitu:

1. Untuk mengetahui promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Sanggar Elegance Indah

2. Untuk mengetahui tanggapan responden teehadap promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Sanggar Elegance Indah.

3. Untuk mengetahui keputusan pembelian pada konsumen PT. Sanggar Elegance Indah

4. Untuk merngetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian pada konsumen PT. Sanggar Elegance Indah.

1.4. Kegunaan Penelitian

1.4.1. Kegunaan Operasional


Adapun kegunaan penelitian ini dapat bermanfaat bagi:

a. Perusahaan

Kegunaan dari hasil penelitian ini dapat menjadi masukan atau saran untuk perusahaan, sehingga perusahaan dapat melakukan perubahan kearah positif yang dapat memperbaiki kinerja perusahaan, khususnya pemecahan masalah mengenai promosi penjualan serta berguna bagi pengembangan pelaksanaan promosi penjualan yang akan datang.

b. Pihak terkait

Melihat dari beberapa pentingnya hasil penelitian diharapkan dapat dijadikan masukan bagi pihak-pihak terkait lainnya seperti bagian promosi penjualan dan bagian yang berhubungan dengan promosi penjualan dalam perusahaan, sehingga pihak tersebut dapat membantu memperlancar dan meningkatkan volume penjualan bagi perusahaan.

c. Lain-lain

Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi gambaran bagi perusahaan lain dan dapat dijadikan salah satu bidang literature dan perbandingan bagi peneliti lainnya.

1.4.2. Kegunaan Ilmu


Kegunaan hasil dari penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi:

a. Penulis

Dengan penelitian ini diharapkan penulis dapat lebih menyadari dan memahami tentang promosi penjualan dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian dan dapat megaplikasikan secara langsung teori-teori yang didapat sewaktu-waktu perkuliahan dalam dunia usaha secara nyata.

b. Peneliti lain

Semoga hasil dari penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber informasi yang berguna bagi rekan-rekan yang akan membahas masalah yang sama. Sehingga penulis berharap agar penelitian ini selanjutnya dapat lebih baik.

c. Pengembangan ilmu manajemen

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai perbandingan antara ilmu manajemen (secara teori) dengan keadaan yang sesungguhnya terjadi di lapangan, sehingga adanya perbandingan tersebut dapat lebih memajukan ilmu manajemen yang sudah ada untuk diterapkan pada dunia usaha secara nyata dapat menguntungkan semua.  

1.5. Kerangka Pemikiran Dan Hipotesis

1.5.1. Kerangka Pemikiran

Pada hakekatnya promosi penjualan berarti penggunaan insentif untuk mendorong penjualan barang - barang dan jasa-jasa. Alasan utama dilakukan promosi penjualan oleh perusahaan adalah untuk memperbesar dan mempercepat pembelian oleh pelanggan atau pedagang dalam kondsi bersaing yang sangat tinggi. Kegiatan ini lazimnya berlandaskan konsep pemasaran yakni menitik beratkan pada kebutuhan pelanggan dipasar sasaran yang ingin dipuaskan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing.

Adapun pengertian promosi penjualan menurut Philip Kotler (2002: 681):

“promosi penjualan terdiri dari kumpulan alat-alat insentif yang beragam, sebagian besar berjangka pendek, dirancang untuk mendorong pembelian suatu produk / jasa tertentu secara lebih cepat dan atau lebih besar oleh konsumen atau pedagang”, 

H. Djaslim Saladin (2000:136), mendefinisikan dari pengertian promosi penjualan adalah:

Promosi penjualan adalah kegiatan penjualan yang bersifat jangka pendek dan tidak dilakukan secara berulang serta tidak rutin, yang ditujukan untuk mendorong lebih kuat mempercepat respon pasar yang ditargetkan sebagai alat lainnya dengan menggunakan bentuk yang berbeda.

Kotler pun mendefinisikan Promosi Penjualan sebagai berikut:

“Sales promotion consists of adverse of a incentive tools, mostly short term, designed to stimulate quicker or greather purchase of particular products, services by  consumers of the trade”

Artinya, promosi penjualan terdiri dari bermacam-macam alat insentif terutama yang berjangka pendek, dirancang untuk mendorong lebih cepat atau pembelian yang lebih besar dari produk atau pembelian yang lebih besar dari produk atau jasa tertentu oleh para konsumen dari perdagangan tersebut.

Promosi penjulan yang dilakukan oleh PT. Sanggar Elegance Indah yang bertempat di Kidz station Istana Plaza Bandung, yaitu: Potongan harga, Display, Hadiah, Pameran Dagang dan Garansi.

Perusahaan harus melihat apakah konsumen akan melakukan suatu keputusan pembelian atau tidak terhadap produk perusahaan dimana, keputusan pembelian konsumen dapat berubah-ubah. Perubahan tersebut disebabkan oleh beberapa faktor yaitu: lingkungan, keluarga media massa dan lain-lain.

Adapun pengertian keputusan pembelian menuirut Kotler  (2002:202)

Keputusan konsumen tentang pembelian sebagai proses seseorang individu memilih, mengorganisasi dan menafsirkan masukan-masukan informasi untuk menciptakan sebuah gambaran yang bermakna tentang dunia.


Untuk memenuhi apakah promosi penjualan yang dilaksanakan perusahaan dapat menang dalam persaingan, maka harus dinilai bagaimana pandangan konsumen mengenai produk perusahaan, dibandingkan 

produk perusahaan lain dan juga harus diketahui bagaimanakah peranannya dalam menumbuhkan minat beli konsumen pada produk perusahaan.

Bagi pemasar yang mengetahui rahasia motif-motif apa yang membuat konsumen melakukan pembelian, maka ia akan mempunyai cara atau metode yang dapat mendorong konsumen untuk memilih barang atau jasa mereka. Untuk mewujudkan hal ini maka diperlukan pengetahuan tentang prilaku pembelian oleh seorang pemasar atau perusahan. Seorang konsumen akan melewati lima tahap yang akan dilakukan sebelum sampai pada keputusan pembelian, kelima tahap proses pembelian tersebut adalah:

1. Pengenalan Masalah, atau disebut juga kebutuhan. Kebutuhan itu dapat digerakan oleh rangsangan dari dalam dan luar pembeli yang menyadari adanya suatu barang yang dibutuhkan.

2. Pencarian Informasi. Setelah konsumen merasakan adanya kebutuhan dan mulai timbul minat, maka ia akan berusaha untuk mencari informasi lebih jauh. Sumber informasi yang digunakan terdiri dari sumber pribadi (keluarga, teman, tetangga, kenalan), sumber komersial (iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajangan), sumber publik (media massa, organisasi konsumen), sumber pengalaman (penanganan, pengkajian, pemakaian produk).

3. Evaluasi Alternatif. Setelah semua informasi yang berkaitan dengan produk yang diinginkan telah diperoleh, maka konsumen akan bergerak lebih jauh. Ia akan melakukan penilaian atas alternatif-alternatif yang ada.

4. Keputusan Pembelian, konsumen membentuk preferensi atas merk-merk dalam kumpulan. pilihan konsumen telah menentukan pilihan terbaik diantara beberapa merk produk yang dikumpulkan.

5. Prilaku Pasca Pembelian. Tahap ini adalah tahap akhir dari proses keputusan membeli. Pada tahap ini seorang konsumen akan menemukan apakah produk yang dibeli memuaskan atau tidak, serta apakah produk tersebut sesuai dengan harapan atau tidak.

Pengaruh promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Sanggar Elegance Indah Yang dilakukan di Kidz Station Islana Plaza Bandung sangat mempengaruhi terhadap suatu keputusan pembelian ini dilihat dari adanya peningkatan volume penjualan terhadap Produk Elegance 

Promosi penjualan (sales promotion) adalah upaya yang dilakukan pemasaran untuk mendorong calon pembeli agar membeli lebih banyak dan lebih sering (Julian Cummirs & Roddy Mullen : 2004:115)

Dengan kata lain promosi penjualan dapat dikatakan sebagai suatu alat yang efektif yang dapat mempengaruhi sikap dan prilaku konsumen dalam memutuskan suatu pembelian. Promosi penjualan juga dapat merangsang dan menarik minat konsumen dalam mempermudah proses keputusan pembelian.
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Model Kerangka Pemikiran

Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian

1.5.2. Hipotesis

Dari analisa kedua veriabel, antara promosi penjualan  dan keputusan pembelian terdapat hubungan yang signifikan dan positif, dengan kata lain terdapat pola ketergantungan antara variabel promosi penjualan terhadap variabel keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa pengaruh promosi penjualan merupakan salah satu upaya untuk menarik minat konsumen agar mengkonsumsi produk dari PT. Sanggar Elegance Indah. 

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis menyatakan bahwa pengaruh promosi penjualan signifikan positif terhadap keputusan pembelian.

1.6. Lokasi Dan Waktu Penelitian

Dalam menyusun skripsi ini, penulis mengadakan penelitian pada Produk PT. Sanggar Elegance Indah yang berada di Kidz Station Istana Plaza Bandung. Sedangkan waktu yang digunakan untuk penelitian ini adalah selama 4 bulan, dimulai dari bulan maret 2006 sampai dengan bulan juni 2006
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Promosi penjualan (sales promotion) adalah upaya yang dilakukan pemasaran untuk mendorong calon pembeli agar membeli lebih banyak dan lebih sering (Julian Cummirs & Roddy Mullen : 2004: 115)
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