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BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Penelitian

Persaingan dalam era globalisasi ini sangat ketat, setiap perusahaan dituntut untuk tetap dapat memenuhi kebutuhan konsumen serta berusaha untuk menciptakan produk yang mempunyai keunggulan.dan menciptakan produk yang berbeda dengan pesaing dimana produk yang ditawarkan memberikan nilai tambah untuk konsumen.


Perusahaan jika ingin tetap bertahan dalam dunia bisnis yang dinamis dan tetap berkeinginan memperoleh laba serta penjualan yang optimal, maka  produk  yang ditawarkan berbeda dari satu atau lebih para pesaing.  Sehingga dengan demikian usaha pengembangan produk yang berbeda, dapat menjadi suatu strategi yang efektif bagi perusahaan dalam memberikan penawaran produk yang inovatif sehingga tercapai suatu kepuasan masing-masing pihak, baik dari pembeli karena membeli produk yang sesuai dengan kebutuhannya dan seleranya maupun bagi pihak perusahaan yang ingin mendapatkan keuntungan dari penjualan produk-produknya dan juga menjaga citra  baik perusahaan di mata pelanggan.

Pengusaha berusaha menciptakan produk untuk memenuhi keperluan dan kebutuhan konsumen misalkan dalam industri otomotif. Ada fenomena menarik dalam industri sepeda motor, yaitu ternyata industri otomotif khususnya sepeda motor tak pernah mengenal krisis. Ketika tahun 1998 pasar otomotif terpuruk akibat krisis moneter, pasar sepeda motor tetap mengalami penigkatan.
Pertumbuhan yang sangat pesat tersebut tentu saja menimbulkan banyak dampak baik itu dampak positif maupun dampak negatif, dimana dampak negatifnya banyaknya persoalan keamanan, ketertiban, kelancaran, dan keselamatan lalu lintas. Sedangkan dampak positifnya menjadi peluang bisnis untuk para pengusaha dengan meningkatnya penjualan sepeda motor maka peningkatan perlengkapanya pun meningkat pula, seperti helm disamping jaket, sarung tangan, dan sepatu. Peningkatan keperluan ini mendorong para pengusaha menciptakan produk yang berbeda dengan pesaing karena kita ketahui orang memiliki sepeda motor berarti wajib mempunyai helm disamping jaket, sarung tangan, sepatu dan lain-lain.

Perusahaan  helm salah satunya  Inako Korea menjawab kebutuhan dengan menciptakan helm berstandar internasional dengan slogan ”The Winning Spirit” menjadikan helm INK mempunyai  tempat yang khusus dimata konsumen.Inako Korea memberikan lisensi pada produsen helm INK lokal yang berproduksi di tangerang-Indonesia dan melakukan penjualan dan menawarkan helm INK pada konsumen melalui  distributor dan pengecer. Salah satunya pada CV.SPAS dengan tujuan mempermudah konsumen untuk melakukan pembelian.

CV.SPAS yang berada di jalan Terusan buahbatu no.36 Bandung 40265 menjual berbagai jenis merek helm baik lokal maupun impor diantaranya 
INK, KYT, MDS, WTC, BMC dan untuk helm impor yaitu AGV, dengan persaingan yang sangat ketat diantara produsen merek helm. Hal ini dapat dilihat dari data transaksi yang terjadi pada CV SPAS selama 5 bulan, dimulai dari bulan Januari sampai bulan Mei 2009 sebagai berikut :
Table 1.1

Data transaksi penjualan helm helm

Pada Bulan Januari-Mei 2009 pada CV SPAS Bandung

	Bulan
	Merek Helm
	Total

	
	BMC
	KYT
	INK
	MDS
	WTC
	

	Januari
	21
	18
	56
	15
	12
	122

	Februari
	24
	27
	48
	24
	21
	144

	Maret
	18
	18
	60
	27
	12
	135

	April
	33
	12
	52
	27
	18
	142

	Mei
	39
	17
	73
	31
	23
	183

	Total
	135
	92
	289
	124
	86
	726


Sumber : CV SPAS (Diolah kembali)

Dari table 1.1 menggambarkan adanya persaingan diantara para produsen helm dimana data transaksi yang terjadi mulai dari bulan Januari hingga Mei 2009 rata-rata transaksi penjualan pada merek BMC perbulan terjadi transaksi sebesar 27 transaksi dari rata-rata total transaksi penjualan 146, sedangkan pada merek KYT adalah rata-rata transaksi penjualan perbulan 19 dari rata-rata total transaksi 146, sedangkan pada INK terjadi transaksi 58 transaksi penjualan perbulan dari rata-rata total transaksi penjualan  sebesar 146 perbulan, pada MDC transaksi yang terjadi rata-rata perbulan adalah 25 dari 146 total rata-rata transaksi penjualan perbulan, dan pada WTC 17 dari total rata-rata transaksi penjualan 146 perbulan. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa transaksi penjualan INK menguasai pesaingnya dengan transaksi paling menonjol sebesar 58 transaksi penjualan perbulan mulai dari Januari-Mei 2009 dari rata-rata total penjualan adalah sebesar 146, agar lebih jelas, dapat dilihat  peningkatan transaksi penjualan helm dari merek BMC, KYT, INK, MDS, WTC  pada CV. SPAS Bandung dari grafik 1.1 dibawah ini: 
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Sumber: CV. SPAS (Diolah kembali) 
Gambar 1.1

Grafik Data transaksi penjualan helm helm
Pada Bulan Januari-Mei 2009 pada CV. SPAS Bandung
Dari grafik 1.1 di atas dapat dilihat perkembangan yang cenderung naik terhadap  jumlah  transaksi penjualan Helm INK  pada CV. SPAS Bandung. Dimana peningkatan transaksi yang terjadi diantara beberapa merek helm  BMC, KYT, MDS, WTC dimana helm INK pada bulan Januari - Mei 2009 helm INK terjadi transaksi penjualan setiap bulannya sekitar 50 sampai 70  transaksi penjualan setiap bulannya. Sedangkan pada pesaing lainya yaitu pada BMC, KYT, MDS, WTC setiap bulannya transaksi penjualan  kira-kira 10-40 transaksi.
Hal ini menunjukan bahwa orang yang memutuskan untuk membeli/menggunakan helm INK semakin meningkat. Dengan ini diduga bahwa bentuk yang menarik sehingga memudahkan konsumen dalam penggunaanya. Helm INK memberikan keistimewaan yaitu pada tempurung helm dibuat dari bahan ABS Shield yaitu lapisan luar yang merupakan bagian utama helm. ABS Shield terbuat dari thermoplastic yang mampu menahan benturan sangat keras. ABS Shield didesain untuk meredam energi yang terjadi akibat benturan untuk menjaga kepala anda tetap aman. Mutu kinerja yang lebih unggul dibanding helm lain  sesuai dengan harga yang ditawarkan dan mudah diperbaiki dengan  adanya suku cadang untuk helm yang mudah ditemukan sehingga diferensiasi yang terdapat pada helm INK dapat menarik minat konsumen untuk membelinya.   
Dari  wawancara awal yang penulis lakukan terhadap 20 responden pada konsumen CV. SPAS  didapatkan informasi bahwa 70% responden ternyata lebih memilih/menggunakan helm INK  ketimbang helm standar  lain,  dan sisanya 30% memilih/menggunakan helm standar lain. Pilihan konsumen yang menggunakan helm INK  tersebut diduga karena berbagai hal baik secara bentuk, keistimewaan, mutu kinerja, mutu kesesuaian, daya handal, ketahanan, suku cadang, gaya, dan totalitas. Sehingga mendukung terjadinya keputusan pembelian pada helm INK 

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk mencoba menelaah, menganalisa dan mencari korelasi (hubungan) antara diferensiasi produk  dan keputusan pembelian dengan berjudul “ Pengaruh Diferensiasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Dalam Membeli Helm INK “ 
 
1.2. Identifikasi Masalah Dan Rumusan Masalah
1.2.1. Identifikasi Masalah 

Perusahaan yang berhasil adalah perusahaan yang dapat menciptakan dan memberikan nilai yang lebih untuk memuaskan kebutuhan konsumen. Karena begitu banyaknya perusahaan yang menciptakan produk yang sama, agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan yang menciptakan produk yang sama maka perusahaan harus menciptakan perbedaan dengan pesaingnya salah satunya adalah dengan diferensiasi produk, seiring adanya peningkatan volume penjualan sepeda motor, kebutuhan akan perlengkapan dalam mengendarai sepeda motor khusunya helm juga mengalami kenaikan. Ada beberapa produsen helm seperti AGV, AGIVA, BMC, KYT, INK, MDS, WTC dan masih banyak produsen lain, tetapi diantara produsen helm tersebut dipasaran terdapat fenomena menarik yaitu pada CV. SPAS sebagai distributor dan retail dalam penjualan berbagai macam merek produsen helm, ada salah satu merek helm yaitu INK yang menguasai kurang lebih 40% pasar helm di  Bandung dibandingkan merek helm lain yaitu AGV, AGIVA, BMC, KYT, MDS, WTC, dimana dari  wawancara awal yang penulis lakukan terhadap 20 responden pada konsumen CV. SPAS  didapatkan informasi bahwa 70% responden ternyata lebih memilih/menggunakan helm INK  ketimbang helm standar  lain, dan sisanya 30% memilih/menggunakan helm standar lain.

1.2.2. Rumusan Masalah

Masalah yang ingin diteliti dalam penelitian ini dapat di rumuskan sebagai berikut :

1. Bagaimana tanggapan responden terhadap diferensiasi produk helm INK di CV.SPAS Bandung. 
2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen dalam membeli helm INK di CV.SPAS Bandung.
3. Seberapa besar pengaruh diferensiasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen dalam membeli helm INK di CV.SPAS Bandung.
1.3. Maksud Dan Tujuan Penelitian

1.3.1.   Maksud Penelitian 
Maksud dari penelitian ini adalah untuk mengkaji apakah pengaruh diferensiasi produk terhadap keputusan pembelian pada CV. SPAS, dan dilakukannya penelitian ini untuk memperoleh data dan informasi yang berhubungan dengan masalah yang diteliti sebagai bahan analisis yang akan digunakan sebagai bahan penyusunan skripsi, yang kemudian penelitian ini akan menghasilkan data-data sesuai dengan masalah yang dikemukakan.

1.3.2.  Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap diferensiasi produk helm INK CV.SPAS Bandung.
2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen dalam membeli helm INK CV.SPAS Bandung.
3. Untuk mengetahui besarnya pengaruh diferensiasi produk terhadap keputusan konsumen dalam membeli helm INK CV.SPAS Bandung.
1.4. Kegunaan Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat membawa manfaat bagi pihak – pihak yang berkepentingan terhadap permasalahan ini.  Beberapa pihak yang dapat mengambil manfaat dari penelitian ini adalah :
1.4.1. Kegunaan Akademis

Dengan penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan pengetahuan tentang masalah yang akan diteliti, khususnya mengenai pengaruh diferensiasi  produk terhadap keputusan pembelian, sehingga dapat diperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai kesesuaian antara fakta dilapangan dengan teori yang ada pada mata kuliah Manajemen Pemasaran. Selain itu, penelitian ini diharapkan juga dapat menjadi bahan referensi dan informasi tambahan bagi yang membutuhkannya.
1.4.2. Kegunaan Praktis

a. Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran dan masukan bagi perusahan yang bergerak pada bidang yang sama.
b. Bagi Masyarakat

Diharapkan masukan yang diberikan dapat membantu masyarakat dalam memutuskan pembelian terhadap diferensiasi produk yang ditawarkan perusahaan.

1.5. Lokasi Dan Jadwal Penelitian
Dalam penelitian ini penulis melakukan penelitian di  CV SPAS berlokasi di Jln. Terusan Buah batu No. 36 Bandung 40265. Adapun waktu penelitian yang penulis lakukan adalah sebagai berikut  :

Tabel 1.2.

Waktu Pelaksanaan Kegiatan Penelitian
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