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BAB I

PENDAHULUAN

1.1.
Latar Belakang Penelitian

Perkembangan dalam bidang bisnis pada saat ini sangat ketat sehingga menimbulkan persaingan-persaingan dalam usaha menciptakan produk. Dampak dari adanya persaingan-persaingan tersebut mengakibatkan turunnya tingkat penjualan sehingga perusahaan tidak mendapatkan hasil penjualan produk sesuai dengan yang diharapkan. Untuk mengatasi hal tersebut, perusahaan berusaha untuk mencari strategi baru sehingga diharapkan dapat memperoleh konsumen baru serta mempertahankan konsumen yang sudah ada untuk meningkatkan hasil penjualannya.

Disamping faktor sistem pemasaran yang baik dalam memasarkan produknya untuk merebut pasar sasaran dibutuhkan suatu faktor pendukung salah satunya dengan memberikan konsumen produk yang berkualitas.  Seperti yang dikatakan oleh Kotler (2001:354), bahwa kualitas produk merupakan senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan kualitas produk paling baik akan tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain. Seperti yang dinyatakan oleh Bekti Setiawati (2006), bahwa:

“Perusahaan dengan kualitas produk paling baik akan tumbuh dengan pesat, dan dalam jangka panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain.”
Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang menyadari bahwa perusahaan tidak dapat bertahan tanpa adanya transaksi pembelian. Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang diproduksi kepada konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain. Menurut Bekti (2007) Suatu perusahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dengan begitu maka produk dapat bersaing di pasaran, sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak alternatif pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan. 
Sebelum konsumen melakukan proses keputusan pembelian konsumen akan mencari kualitas, pengalaman kualitas dan bukti kualitas dari perusahaan-perusahaan yang diketahui konsumen untuk dijadikan referensi dalam pengumpulan informasi. Menurut Kotler  yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan A. Ronny (2002:67), ”Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta sifat dari suatu produk yang berpengaruh pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.”
Menurut Ahmad Farid Rosyadi (2007) menyatakan bahwa : “Tujuan kualitas produk adalah agar produk lebih disukai konsumen,  sehingga lebih memacu penjualan produk. Semua itu demi harapan menciptakan suatu kesan positif atas suatu produk dimata konsumen dengan tujuan akhir suatu tindakan pembelian.”
Perusahaan dituntut untuk dapat menawarkan atau meningkatkan kualitas produk yang lebih unggul dari pesaing, sehingga dapat meningkatkan minat beli konsumen terhadap pruduk yang ditawarkan. Rosyadi (2007) pun megatakan bahwa hendaknya produsen mempertahankan ketersediaan produk dan kecepatan perputaran barang, serta memperbaiki dan lebih menonjolkan kualitas bahan, keseimbangan komposisi, ciri khas rasa, kandungan produk, proses produksi, kemasan, konsistensi kualitas, citra merek dan lain-lain agar menunjang dalam mempengaruhi proses pengambilan kepuitusan pembelian.
Hal tersebut seperti yang dinyatakan oleh Kotler yang diterjemahkan oleh Benyamin Molan (2003:220) bahwa “Para pemasar harus melihat lebih jauh bermacam-macam factor yang mempengaruhi para pembeli dan mengembangkan pemahaman mengenai cara konsumen melakukan keputusan pembelian. Secara khusus, pemasar harus mengidentifikasi orang yang membuat keputusan pembelian jenis keputusan pembelian dan langkah-langkah dalam proses pembelian”.
Suhuf Nusantara Bandung adalah salah satu perusahaan atau home industry yang memproduksi kertas daur ulang atau kertas seni buatan tangan dengan bahan dasar pelepah pisang dan bahan alami limbah lain yang sudah banyak dikenal di pasar seni. Selain karena keunikan tekstur dan corak, Suhuf juga menawarkan pilihan warna yang banyak dan menarik minat konsumen. Kertas seni Suhuf dikonsumsi oleh konsumen dengan berbagai karakteristik yang berbeda, namun sebagian dari mereka adalah orang-orang pecinta seni yang mengaplikasikan kertas seni ini untuk bahan dasar atau tambahan pembuatan produk kerajinan tangan sebagai kegiatan hobi, tugas akademis, kebutuhan pekerjaan, dan sebagainya.
Keberadaan suhuf sendiri mengalami pasang surut, selain keterbatasan dana untuk melakukan promosi, juga dikarenakan semakin maraknya home industry sejenis yang memproduksi kertas daur ulang dan bersaing menancapkan produknya di benak konsumen, sebut saja Kobuca, Yayat Paper, Kriya Kertas dan Syafiq Paper (Banana Cards). Masing-masing pesaing memiliki variasi pada coraknya. Selain itu para pesaing memiliki harga yang lebih murah dan tempat yang terjangkau oleh konsumen. 
Berdasarkan survei awal tehadap 30 responden, dapat diketahui bahwa walaupun Suhuf memiliki banyak pesaing tetapi konsumen tetap memilih untuk membeli kertas seni di Suhuf karena kertasnya mempunyai kualitas yang baik dan tidak mudah robek. Keputusan pembelian konsumen terkadang mengalami kenaikan dan penurunan, hal tersebut dikarenkan tidak semua orang membutuhkan kertas seni. Berikut adalah nilai penjualan pada Suhuf Nusantara Bandung:
Tabel 1.1 

Nilai Penjualan Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung
	Bulan
	Tahun 2005
	Tahun 2006
	Tahun 2007
	Tahun 2008
	Tahun 2009

	Januari
	     20.751.120,00 
	       23.785.750,00 
	      31.485.959,00 
	     35.967.950,00 
	    35.170.870,00 

	Februari
	     33.802.525,00 
	       25.737.270,00 
	      30.719.332,00 
	     22.564.050,00 
	    32.982.650,00 

	Maret
	     45.437.440,00 
	       31.027.080,00 
	      40.137.730,00 
	     30.443.810,00 
	    33.123.740,00 

	April
	     39.867.220,00 
	       27.554.785,00 
	      25.985.285,00 
	     29.913.230,00 
	    35.653.970,00 

	Mei
	     37.771.772,00 
	       23.527.990,00 
	      20.476.135,00 
	     40.754.830,00 
	    39.947.620,00 

	Juni
	     28.324.408,00 
	       24.313.188,00 
	      35.260.715,00 
	     30.764.624,00 
	    28.639.324,00 

	Juli
	     40.443.326,00 
	       33.282.780,00 
	      26.758.805,00 
	     28.745.423,00 
	    30.751.849,00 

	Agustus
	     25.660.895,00 
	       25.937.300,00 
	      37.815.590,00 
	     27.845.627,00 
	    35.985.651,00 

	September
	     42.409.680,00 
	       31.131.260,00 
	      26.389.663,00 
	     32.973.648,00 
	    30.748.826,00 

	Oktober
	     27.301.560,00 
	       32.616.778,00 
	      51.380.456,00 
	     31.862.990,00 
	    30.737.829,00 

	Nopember
	     32.304.964,00 
	       18.402.680,00 
	      19.852.120,00 
	     28.812.830,00 
	    25.983.720,00 

	Desember
	     25.897.865,00 
	       29.370.300,00 
	      22.759.300,00 
	     33.163.850,00 
	    30.726.627,00 

	TOTAL
	   399.972.775,00 
	    326.687.161,00 
	   369.021.090,00 
	  373.812.862,00 
	  390.452.676,00 


Tahun 2005-2009
Sumber : Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung
Menurut Kotler  yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh dan A. Ronny (2002:202), “Proses keputusan pembelian adalah suatu keputusan yang diambil oleh seorang calon pembeli menyangkut kepastian akan membeli atau tidak, dan proses tersebut dimulai dengan memahami adanya masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Dalam melakukan pembelian, ada dua faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian tersebut. Jelasnya ialah, karena adanya perbedaan personalitas seperti konsep diri, persepsi subyektif konsumen terhadap informasi, barang dan situasi pembelian. Awal dari setiap perilaku adalah kesadaran akan kebutuhan dan keinginan yang belum terpuasi.
Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang dapat menstimuli keputusan pembelian dengan cara meningkatkan atau menawarkan kualitas produk sesuai apa yang diharapkan konsumen. Didasari hal-hal tersebut diatas, maka penulis berkeinginan untuk melakukan penelitian dengan judul “Hubungan Kualitas Produk Dengan Keputusan Pembelian Konsumen Pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung”.
1.2. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan sebelumnya, penulis mengidentifikasi permasalahan yang berhubungan dengan pesoalan dalam bentuk pertanyaan sebagai berikut :
1. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap kualitas produk pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung.
2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung.

3. Seberapa besar hubungan kualitas produk dengan keputusan pembelian konsumen pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung.
1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian
Maksud dan tujuan dari penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap kualitas produk pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung.

2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung. 

3. Untuk mengetahui seberapa besar hubungan kualitas produk dengan keputusan pembelian konsumen pada Suhuf Kertaseni Nusantara Bandung.
1.4. Kegunaan Penelitian
Dari penelitian ini diharapkan diperoleh informasi yang hasilnya memberi manfaat bagi semua pihak, yakni bagi penulis dan perusahaan.

Adapun kegunaan hasil penelitian ini adalah :

1.4.1. Kegunaan Praktis
1. Bagi perusahaan

Hasil ini sebagai bahan masukan dan umpan balik dalam rangka evaluasi dan penyempurnaan efektivitas kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Serta berguna untuk memperbaiki kinerja perusahaan sehingga dapat melakukan perubahan-perubahan yang positif.
2. Bagi Peneliti Lain

Sebagai bahan referensi dalam menyelesaikan laporan skripsi dan laporan ini diharapkan dapat berguna untuk menambah ilmu pengetahuan dan informasi.
1.4.2. Kegunaan Akademis

1. Bagi penulis

Untuk menambah pengtahuan bagi penulis mengenai kegiatan pemasaran khususnya tentang kualitas produk yang penulis teliti dengan kenyataan pada dunia perusahaan.
2. Bagi Pengembangan Manajemen Pemasaran

Diharapkan dari hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai pembanding antara ilmu manajemen yang sudah ada untuk diharapkan pada dunia usaha secara nyata serta dapat menguntungkan semua pihak.
1.5.      Lokasi  dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan Suhuf Kertaseni Nusantara Jl. Curug Dago No.07 tlp. (022) 91881536, Fax.(022) 2512834 Bandung.

Tabel 1.2
Waktu Penelitian
	No
	Kegiatan
	Waktu Pelaksanaan
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