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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Globalisasi telah menjadi bagian penting dalam kehidupan manusia, perkembangan yang terjadi dalam ekonomi dunia berlangsung semakin cepat sejalan dengan laju kemajuan ilmu pengetahuan. Perubahan gaya hidup yang dahulu memerlukan waktu sampai sekian dasawarsa atau bahkan berabad-abad lamanya, kini dapat terjadi dalam beberapa tahun saja.
Dalam era globalisasi, dominasi konsumen atas suatu produk telah menghilangkan batas teritorial negara. Pada peta politik, perbatasan antar negara sangat jelas, namun pada peta kompetitif, perbatasan itu sebagian besar sudah hilang. Jarak geografis dan budaya telah menyempit dengan munculnya pesawat udara, mesin fax, sambungan telepon, komputer global dan siaran televisi satelit. Kemajuan ini memungkinkan perusahaan untuk memperluas pasar dan sumber pasokan serta mendapatkan tenaga kerja yang murah.
Konsekuensi nyata dari globalisasi adalah bebas masuknya para investor asing untuk menanamkan modal dan melakukan bisnis di Indonesia. Salah satu bisnis yang berpeluang besar dan mempunyai pasar yang luas adalah bisnis eceran (retail business). Besarnya konsumsi domestik menjadi faktor utama yang menyebabkan pertumbuhan bisnis eceran di Indonesia menjadi sangat cepat. Tidak heran jika kita melihat maraknya pembangunan pusat-pusat belanja disetiap lahan yang tersisa di kota-kota besar dan kecil. Toko-toko baru bermunculan dengan format yang beragam, barang-barang lebih kaya jenis dan sumbernya, dan gaya belanja masyarakat terus bergeser. Disaat yang sama, intensitas persaingan menjadi sangat ketat terutama setelah masuknya para pengusaha eceran asing yang didukung oleh manajemen yang kuat dan jumlah modal yang besar yang telah mendominasi pasar bisnis eceran di Indonesia sehingga mengancam kelangsungan hidup pengecer dalam negeri yang pada umumnya tidak didukung oleh manajemen yang kuat dan modal yang kecil. Walau demikian, tidak semua pengusaha eceran asing berhasil menjalankan bisnis ecerannya di Indonesia. Hal ini disebabkan kesalahan dalam menerapkan strategi pemasaran dan pemilihan saluran pemasarannya.

Ketatnya persaingan mendorong lahirnya strategi-strategi yang sebelumnya tidak terpikirkan oleh para penggusaha retail tersebut. Kenyataannya untuk mempengaruhi konsumen agar melakukan pembelian memang bukan pekerjaan mudah. Oleh karena itu diperlukan strategi yang tepat, system manajemen yang baik, dan modal yang besar.

UNISEX Distro merupakan perusahaan yang bergerak dibidang eceran (retail) yang menjual berbagai jenis pakaian yang berlokasi di Jl. Sunda No. 56 Bandung, dengan target pasar remaja usia antara 14 sampai dengan 26 tahun dan menjadi salah satu brand khas Bandung untuk remaja, dimana Bandung merupakan kota seni, fashionable dan kota wisata belanja.

Sebagaimana diketahui bahwa pada dasarnya konsumen mempunyai tempat untuk membeli, yaitu toko yang dikenal dengan istilah pedagang eceran dan bukan toko atau pedagang eceran bukan toko (Djaslim Saladin & Yevis Marty Oesman, 2002:83).

Berikut ini adalah masalah-masalah yang berkaitan dengan keputusan pembelian konsumen pada UNISEX Distro yang penulis dapatkan dari hasil observasi di lapangan.
1. Adanya toko-toko sejenis yang letaknya saling berdekatan. Hal ini mengakibatkan konsumen memiliki banyak pilihan dalam berbelanja.
2. Kurangnya informasi yang diperoleh konsumen tentang produk-produk yang ditawarkan. Hal ini disebabkan terbatasnya media promosi yang digunakan.

Permasalahan di atas disebabkan salah satunya oleh kurang menariknya pelaksanaan retailling mix yang dilakukan UNISEX Distro dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian. Hal ini ditunjukan oleh beberapa indikasi sebagai berikut :

1. Lokasi toko sejenis yang saling berdekatan

2. Kurang lengkapnya produk yang ditawarkan

3. Kurangnya promosi yang dilakukan untuk meningkatkan minat beli konsumen.
Bertitik tolak dari uraian di atas, penulis terdorong untuk melakukan penelitian dan mengkaji permasalahan tersebut serta mencoba membuktikan kelayakan teori ilmu dengan kenyataan yang terjadi yang tertuang dalam penyusunan skripsi dengan judul : Hubungan Pelaksanaan Retailing Mix dengan Keputusan Pembelian Konsumen Pada UNISEX Distro Bandung.
1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian di atas, penulis mengidentifikasikan permasalahan sebagai berikut :

1. Bagaimana pelaksanaan retailing mix pada UNISEX Distro.
2. Bagaimana keputusan konsumen untuk melakukan pembelian di UNISEX Distro.
3. Seberapa kuat hubungan antara retailing mix dengan keputusan konsumen untuk membeli di UNISEX Distro Bandung.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Dengan adanya permasalahan yang diidentifikasikan di atas, penulis bermaksud untuk mengkaji, menganalisis dan akhirnya mengetahui hubungan antara pelaksanaan retailing mix dengan keputusan pembelian konsumen. Selain itu, penulis juga mempunyai tujuan sebagai berikut :
1. Mengetahui pelaksanaan retailing mix pada UNISEX Distro
2. Mengetahui keputusan konsumen untuk melakukan pembelian di UNISEX Distro
3. Mengetahui hubungan antara retailing mix dengan keputusan konsumen untuk membeli pada UNISEX Distro Bandung.
1.4 Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan Operasional
a.
Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber masukan atau referensi untuk dapat menentukan kebijakan dalam langkah-langkah melaksanakan strategi retailing mix yang bermanfaat dalam mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian.
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 hubungan retailing mix dengan keputusan pembelian konsumen.
2. Pengembangan Ilmu

a.
Bagi Penulis

Penulis dapat memperoleh pengalaman untuk melatih kemampuan berpikir dan bersikap ilmiah dalam mencari penjelasan dari fenomena di lapangan mengenai retailing mix dan keputusan pembelian konsumen dengan teori yang ada.
b.
Peneliti Lain

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan atau bahan referensi bagi yang akan melakukan penelitian lebih lanjut mengenai hubungan pelaksanaan retailing mix dengan keputusan pembelian konsumen.
c.
Pengembangan Ilmu Manajemen

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi ilmu pengetahuan, khususnya ilmu ekonomi tentang perilaku konsumen.
1.5 Kerangka Pemikiran dan Hipotesis
1.5.1 Kerangka Pemikiran

Usaha eceran (retailing) meliputi semua kegiatan yang terlibat dalam penjualan barang atau jasa secara langsung kepada konsumen akhir untuk penggunaan pribadi dan bukan bisnis. Sedangkan pengecer atau toko eceran adalah usaha bisnis yang volume penjualannya terutama berasal dari penjualan eceran. Terlepas dari masalah bagaimana barang atau jasa itu dijual, organisasi apa pun yang menjual barang atau jasa kepada konsumen akhir baik itu produsen, grosir atau pengecer dikatakan melakukan usaha eceran (Philip Kotler, 2000:592).

Konsep inti pemasaran adalah pertukaran yang mencakup perolehan produk yang diinginkan dari seseorang dengan menawarkan sesuatu sebagai gantinya. Menurut Basu Swastha (1999:8), pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi. Pemasaran terjadi apabila seseorang memutuskan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui pertukaran. Dalam manajemen pemasaran dikenal istilah bauran pemasaran. Bauran pemasaran adalah himpunan atau perangkat variabel pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan dalam pasar sasaran (Philip Kotler & Gary Amstrong, 1996 : 48). Bauran pemasaran terdiri dari aspek-aspek yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian, yaitu produk, harga, tempat, dan promosi.

Menurut Kotler (1994:98), retailing mix adalah sekelompok perlengkapan pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya dalam pasar sasaran. Sedangkan menurut Stern & El-Ansary (1997:26) mengatakan bahwa, retailing mix adalah aktivitas yang meliputi penjualan barang-barang atau jasa kepada konsumen akhir untuk konsumsi pribadi.

William R. Davidson (1997:44), menyatakan bahwa retailng mix terdiri dari enam unsur utama, yaitu fasilitas fisik, persediaan barang, harga, promosi, pelayanan, dan organisasi dan personel yang dijelaskan sebagai berikut :

1. Fasilitas Fisik

Pemilihan lokasi dan fasilitas fisik sebuah perusahaan eceran sangatlah berperan dalam keberhasilan sebuah perusahaan eceran. Hal ini dikarenakan lokasi dan fasilitas fisik merupakan faktor penentu dominasi dalam pasar tertentu. Fasilitas fisik yang baik akan berpengaruh terhadap keputusan membeli konsumen.

2. Persediaan Barang

Persediaan barang dilakukan untuk menciptakan keseimbangan antara kebutuhan dari konsumen yang menjadi target pasar dan permintaan dari strategi keuangan perusahaan, sedangkan masalah yang dihadapi dalam persediaan barang adalah bagaiamana menyesuaikan produk yang ditawarkan dengan kondisi permintaan segmen pasar yang menjadi target pasar. Di samping itu seorang pengecer harus menyediakan barang yang tepat, pada tempat dan waktu yang tepat, dengan jumlah dan harga yang tepat pula.
3. Harga

Penetapan harga memainkan peranan yang penting di dalam persaingan retail. Dengan demikian, kebijakan penetapan harga sangat penting dan harus dipikirkan dengan hati-hati agar tujuan perusahaan dapat tercapai.
4. Promosi

Promosi merupakan bentuk komunikasi pemasaran yang digunakan oleh pedagang eceran untuk meningkatkan minat konsumen untuk membeli.

5. Pelayanan

Merupakan aktivitas dan fasilitas yang menyertai penjualan barang dengan tujuan mempermudah dan memuaskan kegiatan belanja konsumen.

6. Organisasi dan Personel

Merupakan struktur organisasi perusahaan eceran serta komitmen orientasi pelanggan oleh jajaran personalianya.

Philip Kotler (2000:204), menggambarkan adanya 5 (lima) tahapan dalam suatu proses pembelian (buying process), yaitu :
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Tahapan Proses Keputusan Pembelian


Dijelaskan sebagai berikut :

1. Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimulai saat mengenali sebuah masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan aktualnya dengan keadaan yang diinginkannya. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal.

2. Pencarian Informasi

Konsumen yang tergugah kebuthannya akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak. Kita dapat membaginya ke dalam dua tingkat. Situasi pencarian informasi yang lebih ringan dinamakan perhatian yang menguat. Pada tingkat ini konsumen akan lebih peka terhadap informasi tentang produk. Pada tingkat selanjutnya, konsumen mungkin memasuki pencarian aktif informasi. Pada tingkat ini, konsumen akan mencari informasi yang lebih lengkap dengan cara mempelajari produk yang menjadi perhatiannya.

3. Evaluasi Alternatif

Setelah informasi diperoleh, konsumen akan mengevaluasi berbagai alternatif pilihan dalam memenuhi kebutuhannya. Tidak ada evaluasi tunggal yang sederhana yang digunakan oleh semua konsumen atau oleh satu konsumen dalam semua situasi pembelian.

4. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian konsumen sangat dipengaruhi oleh risiko yang dirasakan (perceived risk). Besarnya risiko yang dirasakan berbeda-beda menurut besarnya uang yang dipertaruhkan, besarnya ketidakpastian atribut produk, dan besarnya kepercayaan diri konsumen.

5. Perilaku Pasca Pembelian

Setelah melakukan pembelian suatu produk, konsumen akan mengalami tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen akan suatu produk akan mempengaruhi perilaku selanjutnya. Jika konsumen puas, ada kemungkinan yang lebih tinggi untuk melakukan pembelian ulang terhadap produk tersebut. Sedangkan konsumen yang tidak puas, akan bereaksi sebaliknya.

Kegiatan pembelian merupakan suatu rangkaian tindakan fisik maupun mental yang dialami oleh seorang konsumen dalam melakukan pembelian. Karakteristik pembeli dan proses pengambilan keputusan pembelian menghasilkan keputusan pembelian tertentu. Sedangkan retailing mix mengabungkan fasilitas fisik, persediaan barang, harga, promosi, pelayanan, dan organisasi personel menjadi suatu program terpadu untuk menarik para pembeli dan orang lain yang berkaitan dengan keputusan pembelian (Davidson, 1988:45).

Dari penjelasan di atas, maka retailing mix dapat dijadikan sebagai instrumen oleh perusahaan dalam kegiatan pemasaran produknya sehingga akan menimbulkan persepsi tertentu pada konsumen yang mengkonsumsi produk tersebut, yang diinginkan oleh perusahaan dan sesuai dengan harapan konsumen, yang pada akhirnya akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.


Berdasarkan teori inti di atas mengenai retailing mix dan proses membeli yang dilakukan konsumen, maka penulis menghubungkan keduanya dengan menggambarkan kerangka pemikiran  sebagai berikut :
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Sumber : William R. Davidson (1997:44)
1.5.2 Hipotesis

Hipotesis menurut tata bahasa berarti suatu pernyataan yang kedudukannya belum sekuat suatu proposisi atau dalil. Dalam hal ini Husein Umar (2002:67), mengemukakan bahwa hipotesis merupakan jawaban sementara dari suatu permasalahan yang harus dibuktikan kebenarannya di dalam kenyataan (empirical verification), percobaan (experimentation), atau praktek (implementation).

Berdasarkan rumusan masalah dan kerangka pemikiran di atas, maka penulis merumuskan hipotesis ini sebagai berikut :

“Ada hubungan antara pelaksanaan retailing mix dengan keputusan pembelian konsumen”.
1.6 Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian dilaksanakan di UNISEX Distro yang berlokasi di Jl. Sunda No.56 Bandung. Waktu penelitian dilakukan pada bulan November sampai dengan Desember 2005. Adapun jadwal kegiatan yang dilakukan penulis dijabarkan dengan tabel di bawah ini :

Tabel 1.1
Jadwal Kegiatan Penelitian dan Pembuatan Skripsi
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