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BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian
Konsumen belajar dari pengalaman masa lalunya dan perilaku dimasa depan bisa diprediksi berdasarkan perilaku masa lalunya. Konsumen memperoleh berbagai pengalaman dalam pembelian produk, mengkonsumsi produk, dan merek produk apa yang disukanya.

Perilaku pembelian konsumen atau pengguna jasa yang puas terhadap suatu merek produk tertentu, tentu saja menguntungkan bagi produsennya, karena konsumen akan terus berusaha mencari produk yang diinginkan. Sebaliknya perilaku konsumen yang tidak puas tentu saja merupakan faktor yang dapat menurunkan tingkat volume penjualan bagi produsennya, karena jika konsumen tidak puas terhadap salah satu produk tertentu, maka ia tidak akan membeli kembali produk tersebut.

Apabila perilaku pembelian konsumen yang tidak puas ini dibiarkan maka lama-lama produk tersebut tidak akan diminati lagi oleh perusahaan. Hal ini tentu saja akan dapat menurunkan citra perusahaan dimata konsumen serta dapat mengancam keerlangsungan perusahaan.

 Salon Johnny Andrean merupakan perusahaan yang bergerak dibidang jasa, jasa yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut diantaranya adalah gunting rambut, creambath, blow, pijat refleksi, perawatan rambut dan sebagainya. 
Sebagai perusahaan yang bergerak dibidang jasa, kepuasan dan kesetiaan pelanggan merupakan tujuan utama yang harus diperhatikan dalam rangka mempertahankan konsumennya, untuk mencapai tujuan tersebut maka perusahaan memberikan kepuasan dan pelayanan yang baik sehingga diharapkan akan tercipta perilaku pengguna jasa yang puas terhadap produknya.


Agar asset dan liabilitas mendasari Ekuitas Merek, keduanya mesti berhubungan dengan nama atau symbol sebuah merek. Jika nama dan symbol merek diubah, beberapa atau semua asset atau liabilitas bisa dipengaruhi dan mengalami kerugian, kendati beberapa diantaranya mungkin sudah dialihkan kenama atau symbol baru

David A.Aaker dalam Darmadi Durianto (1997:22) mengemukakan bahwa: “Untuk merancang suatu merek dengan produk yang berkualitas tinggi yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga konsumen merasa puas terhadap produk tersebut, maka sebuah produk perlu memiliki ekuitas merek (Brand Equity) yaitu seperangkat set dan liabilitas  merek yang berkaitan dengan suatu merek,nama dan simbolnya yang menambah atau mengurangi nilai yang diberikan oleh suatu barang atau jasa kepada perusahaan atau konsumen perusahaan”.

Namun kenyataan dilapangan untuk membentuk perilaku pengguna jasa salon Johnny Andrean yang baik sesuai dengan keinginan sangatlah sulit, hal ini dapat terlihat pada tabel volume transaksi dibawah ini.

Table 1.1
                   Volume Transaksi pada salon Johnny Andrean cabang BIP 

                                          (5 bulan terakhir)

	Bulan
	Transaksi
	Total
	Rata-rata

	
	Gunting
	Blow
	Creambath
	Refleksi
	Shampoo
	
	

	jan‘06
	988
	1400
	314
	109
	82
	2893
	579

	feb‘06
	1100
	1700
	500
	200
	150
	3650
	730

	mar‘06
	1050
	1514
	368
	120
	113
	3165
	633

	apr‘06
	1067
	1655
	414
	125
	106
	3167
	673

	mei‘06
	1084
	1602
	358
	117
	82
	3243
	649

	Jumlah
	
	
	
	
	
	
	3264


                                Sumber : Salon Johnny Andrean

Berdasarkan data diatas total rata-rata per 5 bulan terakhir adalah sebanyak 3264 transaksi dari jumlah total rata-rata transaksi tersebut memberikan gambaran secara keseluruhan bahwa perilaku pengguna jasa salon Johnny Andrean masih belum optimal dapat dilihat pada total volume transaksi pada 5 bulan terakhir  yang masing-masing volume transaksinya masih berada dibawah rata-rata.

Hal tesebut juga dapat dibuktikan dengan membandingkan antara rata-rata transaksi (3264) dengan rata-rata transaksi sebelumnya (5140)  sehingga dapat diartikan bahwa pencapaian transaksi masih belum optimal. Angka tersebut merupakan total dari seluruh konsumen pengguna jasa salon yaitu terdiri dari konsumen tetap dan konsumen tidak tetap.

Terjadinya fluktuasi volume transaksi tersebut disebabkan masih minimnya konsumen tetap dari pada konsumen tidak tetap, kondisi tersebut dapat terlihat pada tabel diatas yaitu adanya penurunan volumen transaksi yang cukup tajam pada transaksi dibulan feb’06 ke bulan maret’06 yaitu sebanyak 485 transaksi.

Table 1.2

Volume Transaksi pada salon Johnny Andrean cabang BIP sebelum mengalami penurunan transaksi 

	Bulan
	Transaksi
	Total
	Rata-rata

	
	Gunting
	Blow
	Creambath
	Refleksi
	Shampoo
	
	

	 ags ‘05
	1050
	1750
	517
	154
	65
	3536
	707

	sept‘05
	1378
	1815
	345
	248
	232
	4018
	804

	okt ‘05
	1257
	1908
	850
	153
	162
	4330
	866

	nov ‘05
	1779
	2115
	801
	1675
	520
	6890
	1378

	des ‘05
	1817
	1823
	865
	1694
	725
	6824
	1385

	Jumlah
	
	
	
	
	
	
	5140


                          Sumber : Salon Johnny Andrean

Dengan adanya permasalahan yang diterangkan diatas maka penyusun tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “ Pengaruh Ekuitas Merek Terhadap Proses Pengambilan Keputusan Pembelian Pada Salon Johnny Andrean Cabang Bandung Indah Plaza “.

1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat diidentifikasikan bahwa ekuitas merek memiliki pengaruh terhadap proses pengambilan keputusan pembelian sehingga masalah yang akan diteliti dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Bagaimana gambaran responden tentang ekuitas merek salon Johnny Andrean

2. Bagaimana gambaran responden tentang proses pengambilan keputusan pembelian salon Johhny Andrean

3. Bagaimana pengaruh ekuitas merek terhadap proses pengambilan keputusan pembelian salon Johhny Andrean

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui gambaran terhadap responden tentang ekuitas merek pada salon Johhny Andrean

2. Untuk mengetahui gambaran responden mengenai proses pengambilan keputusan pembelian pada salon Johhny Andrean 

3. Untuk mengetahui pengaruh antara ekuitas merek terhadap proses pengambilan keputusan pembelian pada salon Johnny Andrean

1.4 Kegunaan Penelitian
Kegunan hasil penelitian yang diharapkan dari penelitian ini adalah antara lain:
1. Kegunaan Teoritis

a) Memberikan masukan untuk pengembangan ilmu manajemen khususnya manajemen pemasaran

b) Sebagai alat atau literature bagi mereka yang berminat dalam bidang manajemen pemasaran

2. Kegunaan Praktis

a) Perusahaan memperhatikan dan mempelajari tentang ekuitas merek terhadap produknya dimasyarakat

b) Sebagai bahan pertimbangan oleh perusahaan dalam pelaksanaan ekuitas merek global dalam upaya meningkatkan efektivitas pemasaran, khususnya dalam meningkatkan volume transaksi

1.5.  Kerangka Pemikiran dan Hipotesis 
1.5.1  Kerangka Pemikiran

Kerangka dalam penelitian ini penyusun menggunakan beberapa pendapat para ahli yang dijadikan sebagai dasar pemikiran, yaitu sebagai berikut :

Menurut Darmadi Durianto (2002:1) yang mengemukakan:

 “ Merek merupakan nama, istilah, tanda, symbol desain, ataupun kombinasinya yang mengidentifikasikan suatu produk atau jasa yang dihasilkan oleh suatu perusahaan “. 
Sedangkan Ekuitas Merek menurut E.Knapp (2001:2) adalah:

 “ Totalitas dari persepsi merek, mencakup kualitas relative dari produk dan jasa, kinerja keuangan, loyalitas karyawan dan semua stokeholder yang merasakan tentang merek. “


Sedangkan Ekuitas Merek yang dikemukakan oleh David A. Aaker (1997:22), adalah : 

“Ekuitas merek adalah seperangkat asset dan liabilitas merek yang berkaitan dengan suatu merek, nama dan simbolnya, yang menambah atau mengurangi nilai yang diberikan oleh sebuah barang atau jasa kepada perusahaan atau para pelanggan perusahaan.”
Merek dapat mengidentifikasikan barang dan jasa dari seorang penjual atau produsen tertentu sedangkan ekuitas merek adalah seperangkat asset dan liabilitas merek yang akan menambah atau mengurangi nilai dari sebuah barang atau jasa. Agar asset dan liabilitas mendasari ekuitas merek keduanya mesti berhubungan dengan nama dan symbol sebuah merek. Asset dan liabilitas yang mendasari ekuitas merek akan berbeda suatu kontek dengan kontek lainnya.

Menurut Darmadi Durianto (2001:4) Ekuitas merek menciptakan nilai baik kepada konsumen maupun kepada perusahaan yang dilandasi kategori ekuitas merek yaitu :

1. Loyalitas Merek (Brand Loyality) dimana suatu keadaan saat konsumen mengkonsumsi suatu merek secara berulang ulang

2. Kesadaran Merek (Brand Awareness) adalah kesanggupan seorang calon pembeli untuk mengenali atau mengingat kembali bahwa suatu merek merupakan bagian dari kategori produk tertentu 

3. Kesan Kualitas (Perceived Quality) bisa didefinisikan sebagai persepsi pelanggan terhadap kualitas atau keunggulan suatu produk atau jasa layanan berkenaan dengan maksud yang diharapkan

4. Asosiasi-asosiasi Merek (Brand Association) sebagai tambahan terhadap kesan kualitas. Adalah segala hal yang “ berkaitan “ dengan ingatan mengenai sebuah merek
Menurut James F. Engeles (1994:3):

 “ Perilaku pembelian konsumen adalah tindakan yang langsung terlihat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan menyusupi tindakan ini “

Sebelum melakukan pembelian, konsumen terlebih dahulu melewati tahapan-tahapan proses pengambilan keputusan.
Hal ini sesuai dengan pendapat Sutisna (2002:16) yang mengemukakan bahwa proses pengambilan keputusan konsumen melalui beberapa tahapan sebagai berikut :

1. Pengenalan Masalah

Proses pembelian diawali dengan adanya masalah atau kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. Konsumen mempersepsikan perbedaan antara keadaan yang diinginkan dengan situasi sat ini guna membangkitkan proses keputusan  

2. Pencarian Informasi

Setelah konsumen merasakan adanya kebutuhan sesuatu barang atau jasa, selanjutnya konsumen mencari informasi yang baik yang disimpan dalam ingatan (internal) maupun informasi yang didapat dari lingkungan (eksternal) 

3. Evaluasi Berbagai Alternatif Merek

Setelah informasi diperoleh, konsumen mengevaluasi berbagai alternative pilihan dalam memenuhi kebutuhan tersebut 

4. Pilihan Atas Merek Produk Untuk Dibeli

Konsumen yang telah melakukan pilihan terhadap berbagai alternative biasanya memilih untuk membeli produk yang paling disukai, yang membentuk suatu keputusan pembelian

5. Evaluasi Pasca Pembelian

Kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu produk akan berpengaruh terhadap perilaku pembelian selanjutnya. Jika konsumen puas kemungkinan besar akan melakukan pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya.  

Menurut  pendapat Sutisna (2002:6) yang mengemukakan bahwa terdapat 3 faktor yang mempengaruhi pilihan konsumen dalam keputusan pembelian yaitu:
1. Konsumen Individual yang artinya pilihan untuk membeli produk dengan merek tertentu dipengaruhi oleh hal-hal yang ada pada diri konsumen, kebutuhan persepsi terhadap karakteristik merek, sikap, kondisi demografis, gaya hidup dan karakteristik kepribadian individu akan mempengaruhi pilihan individu terhadap berbagai alternative merek yang tersedia

2. Lingkungan yang mempengaruhi konsumen 

3. Stimuli Pemasaran atau jasa disebut strategi pemasaran yaitu bisa disebut juga dengan Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Dari ungkapan diatas, faktor pertama yang dapat mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian konsumen yaitu konsumen individual, artinya pemilihan untuk membeli produk dengan merek tertentu itu dipengaruhi oleh hal-hal yang ada pada diri konsumen salah satunya adalah persepsi konsumen terhadap karakteristik merek pada suatu produk

Hubungan antara ekuitas merek dengan proses keputusan pembelian konsumen terletak pada keyakinan dan pilihan konsumen (Preference) atas suatu merek adalah merupakan sikap konsumen dalam banyak hal, sikap terhadap merek tertentu sering mempengaruhi apakah konsumen akan membeli atau tidak.

 Sikap positif terhadap merek tertentu akan memungkinkan konsumen melakukan pembelian terhadap merek itu, sebaliknya sikap negative akan menghalangi konsumen dalam melakukan pembelian (Sutisna, 2001:99)  

Paradigma penelitian dapat diartikan sebagai pandangan, model atau pola pikir yang dapat menjabarkan berbagai variabel dengan variabel lainnya. Dalam penelitian ini terdapat 2 variabel yang terdiri dari variabel bebas (mempengaruhi) dan variabel terikat (yang dipengaruhi), ekuitas merek sebagai variabel bebas (X) dan proses pengambilan keputusan pembelian sebagai variabel terikat (Y).

Paradigma tersebut dapat digambarkan sebagai berikut:

              Variabel X                                                                 Variabel Y


           Ekuitas Merek 

Sumber: Darmadi Durianto (2001:4)

                                                                                         Proses Pengambilan  Keputusan Pembelian 

                                                                            Sumber: Sutisna (2002:16)

1.5. 2  Hipotesis 

Mengenai hipotesis dalam penelitian ini Sugiyono (2001:39) mengemukakan bahwa:

 “Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian“. Berdasarkan pendapat diatas maka rumusan hipotesis dalam penelitian ini secara umum dapat dirumuskan adalah sebagai berikut: “ Terdapat pengaruh antara ekuitas merek  terhadap proses  pengambilan keputusan pembelian“.
1.6  Lokasi dan Waktu  Penelitian
Penelitian ini dilakukan guna mempermudah penyelesaian skripsi. Penelitian yang dilakukan oleh peneliti guna memperoleh data dan informasi yang dilakukan  di salon Johnny Andrean cabang Bandung Indah Plaza Jln. Merdeka. Penelitian ini dilakukan selama 3 bulan dimulai dari maret-mei 2006 Untuk lebih jelasnya  dapat dilihat pada table time schedule berikut ini:

Table 1.3

Jadwal Kegiatan Penyusunan Laporan Penelitian

	No
	Keterangan
	Maret
	April
	Mei

	1
	Persiapan UP
	
	
	

	2
	Pelaksanaan Penelitian
	
	
	

	3
	Analisis Data
	
	
	

	4
	Penulisan Laporan
	
	
	


              X


Loyalitas merek


Kesadaran merek


Kesan kualitas


Asosiasi merek








                Y


- Pengenalan masalah


- Pencarian masalah 


- Evaluasi berbagai    alternative merek


- Pilihan atas merek produk untuk dibeli


- Evaluasi pasca pembelian








