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BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Penelitian
Dalam era globalisasi seperti sekarang ini, persaingan di dunia bisnis semakin ketat, salah satunya pebisnis optik yang sekarang merajalela. Perkembangan tersebut memicu para pengusaha untuk terus melakukan peningkatan mulai dari produk sampai pemasarannya. Peningkatan tersebut dilakukan dalam rangka menarik konsumen agar melakukan pembelian.
Mulai maraknya bisnis optik menimbulkan persaingan ketat diantara perusahaan – perusahaan sejenis. Untuk itu perusahaan dituntut untuk terus melakukan peningkatan dalam melakukan pemasarannya. Perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang handal agar dapat mencapai tujuan yang diinginkan, dimana dalam hal ini adalah peningkatan omset penjualan.
Tingginya tingkat persaingan memicu pengusaha – pengusaha optik untuk terus bersaing dalam mengatur kekuatan dan keterampilannya untuk memasarkan produknya. Hal tersebut dilakukan agar dapat menjual produk sebanyak mungkin dan memperoleh laba yang maksimum.
Rama Optikal Bandung adalah salah satu perusahaan yang bergerak dalam usaha optik yang kegiatannya adalah menjual berbagai jenis barang optik seperti kacamata juga softlens. Banyaknya persaingan dalam usaha sejenis, memaksa perusahaan berusaha keras dalam memasarkan produknya. Untuk itu Rama Optikal Bandung harus terus melakukan perbaikan dalam kegiatan pemasarannya.
Rama Optikal Bandung menyadari konsumen adalah unsur terpenting dalam kegiatan penjualan produknya, karena konsumenlah yang akan menentukan apakah mereka akan menbeli atau tidak produk yang ditawarkan. Selain itu juga keberhasilan pemasaran perusahaan akan ditentukan oleh banyak tidaknya pembelian dari konsumen.
Tingginya tingkat persaingan serta konsumen yang semakin selektif, mengharuskan perusahaan untuk memiliki suatu strategi guna mempertahankan konsumennya. Strategi tersebut antara lain dengan melakukan promosi yang agresif, membina hubungan jangka panjang dengan konsumen, memberikan jaminan atas produk yang dibelinya, serta menciptakan hubungan personal perusahaan dengan konsumennya.
Salah satu cara yang digunakan Rama Optikal Bandung adalah dengan menggunakan strategi promosi personal selling. Penggunaan personal seliing dipilih perusahaan, karena dengan personal selling perusahaan dapat memberikan pelayanan yang nyata dan langsung kepada konsumennya. Strategi ini juga merupakan salah satu alat promosi yang dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian. Seperti yang dikemukakan pada situs  www.stackyourdecks.com :
“Frequent meetings between sales force and customer provide an opportunity to build good long- term relationship”.(Peter Hammann : 2009 : 1) 
Pelaksanaan personal selling di Rama Optikal Bandung dilakukan oleh wiraniaga yang bertugas untuk memberikan informasi kepada konsumen tentang produk yang ditawarkan. Wiraniaga diharapkan dapat mempengaruhi konsumen untuk mau melakukan pembelian atas produk yang ditawarkan. Disisi lain, jika kebutuhan konsumen akan suatu produk itu kuat maka kemungkinan akan terjadi proses pembelian, namun jika kebutuhan konsumen rendah maka akan menjadi sebaliknya, seperti yang dikutip dari situs www.tutor2u.com/marketing  :
“An “aroused” customer then needs to decide how much information (if any) is required. If the need is strong and there is a product or service that meets the need close to hand, then a purchase decision is likely to be made there and then. If not, then the process of information search begins”. (Jim Geoff : 2009 :1)

Berdasarkan survei awal terhadap 30 konsumen Rama Optikal Bandung, bahwa masih ada yang perlu dibenahi dari kinerja wiraniaga Rama Optikal Bandung yaitu diantaranya, penilaian konsumen mengenai kerapihan wiraniaga, karena ada beberapa wiraniaga yang kurang memperhatikan kerapihan penampilannya. Pengetahuan wiraniaga, karena ada beberapa wiraniaga yang tingkat pengetahuan tentang produknya kurang baik. Kemampuan wiraniaga mendengarkan keluhan, karena terdapat wiraniaga yang kurang bisa mendengarkan keluhan. Menutup penjualan yang dinilai kurang baik. Serta, ketepatan waktu pengiriman yang, karena terdapat wiraniaga yang tidak tepat waktu dalam pengiriman barangnya. 



Tabel 1.1
Survey Awal  Pelaksanaan Personal Selling Pada Rama Optikal Bandung

	No
	Indikator Personal Selling
	Persentase
	Kesimpulan

	1
	Pendekatan Pendahuluan
	
	

	
	· Penampilan Wiraniaga
	70%
	Dari 21 orang yang menjawab tingkat penampilan wiraniaga cukup baik.

	2
	Presentasi dan Peragaan
	
	

	
	· Pengetahuan Wiraniaga
	63%
	Dari 19 orang yang menjawab tingkat pengetahuan wiraniaga cukup baik.

	3
	Mengatasi Keberatan
	
	

	
	· Kemampuan wiraniaga mendengarkan keluhan
	56%
	Dari 17 orang yang menjawab tingkat mendengarkan keluhan wiraniaga cukup.

	4
	Menutup Penjualan
	
	

	
	· Kemampuan wiraniaga menutup penjualan
	60%
	Dari 18 orang yang menjawab tingkat kemampuan wiraniaga menutup penjualan cukup baik.

	5
	Tindak Lanjut dan Pemeliharaan
	
	

	
	· Ketepatan waktu pengiriman yang dilakukan wiraniaga
	63%
	Dari 19 orang yang menjawab tingkat ketepatan pengiriman wiraniaga cukup.




Gambar 1.1
Survei Awal  Pelaksanaan Personal Selling Pada Rama Optikal Bandung

Mengingat pentingnya personal selling, maka perusahaan harus dapat meningkatkan kualitas daripada wiraniaganya. Pelaksanaan personal selling yang ditunjang dengan kemampuan wiraniaga yang handal, secara tidak langsung akan dapat mempengaruhi konsumen dalam tindakan pembelian mereka.
Selain itu juga personal selling dapat menciptakan, mempertahankan hubungan pertukaran antara perusahaan dengan konsumennya. Personal selling juga merupakan alat promosi yang baik dalam menanamkan pilihan pembeli, keyakinan pembelian, serta tindakan pembelian konsumen. Selain itu juga pelaksanaan personal selling diharapkan dapat memenuhi kebutuhan konsumen akan informasi atas produk serta kebutuhan akan kenyamanan dalam melakukan pembelian.
Rama Optikal Bandung berharap dengan pelaksanaan personal selling akan dapat menarik perhatian calon pembeli, yang pada akhirnya dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.
Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tetarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul :
“Pelaksanaan Personal Selling Produk Kacamata Dampaknya Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Rama Optikal Bandung”.
1.2. Identifikasi Masalah dan Rumusan Masalah
1.2.1. Identifikasi Masalah
Fenomena yang ada berdasarkan survey yang dilakukan terhadap 30 konsumen Rama Optikal Bandung, bahwa masih ada kelemahan – kelemahan dari wiraniaga Rama Optikal Bandung yaitu diantaranya, penilaian konsumen mengenai kerapihan wiraniaga yang masih dianggap cukup, karena ada beberapa wiraniaga yang kurang memperhatikan kerapihan penampilannya. Pengetahuan wiraniaga juga dinilai cukup, karena ada beberapa wiraniaga yang tingkat pengetahuan tentang produknya kurang baik. Kemampuan wiraniaga mendengarkan keluhan dinilai cukup, karena terdapat wiraniaga yang kurang bisa mendengarkan keluhan. Menutup penjualan yang dinilai cukup. Serta, ketepatan waktu pengiriman yang dinilai cukup, karena terdapat wiraniaga yang tidak tepat waktu dalam pengririman barangnya. 
1.2.2. Rumusan Masalah 
Berdasarkan hal-hal yang dikemukakan pada latar belakang masalah dan identifikasi masalah, maka penulis merumuskan beberapa pokok masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana tanggapan responden terhadap pelaksanaan personal selling pada Rama Optikal Bandung.
2. Bagaimana keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung.
3. Seberapa besar dampak pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung,
1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian
1.3.1. Maksud Penelitian 
Maksud penulis mengadakan penelitian ini adalah untuk memperoleh data dan informasi yang berkaitan dengan pelaksanaan Personal Selling produk kacamata dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung. 
1.3.2. Tujuan Penelitian
Maksud dari penelitian yang dilakukan oleh penulis adalah untuk memperoleh data yang berhubungan dengan objek yang diteliti, sehingga diperoleh suatu gambaran dan data yang selengkap – lengkapnya mengenai pelaksanaan personal selling produk kacamata dampaknya terhadap keputusan pembelian pada Rama Optikal Bandung.
Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap pelaksanaan personal selling pada Rama Optikal Bandung.
2. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung.
3. Untuk mengetahui dampak pelaksanaan personal selling terhadap keputusan pembelian konsumen pada Rama Optikal Bandung.
1.4. Kegunaan Penelitian
1.4.1. Kegunaan Praktis
1. Bagi Perusahaan
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pikiran yang bermanfaat serta memberikan informasi yang berguna bagi perusahaan dalam kegiatan pemasarannya, yaitu mengenai pelaksanaan personal selling dampaknya terhadap keputusan pembelian konsumen.
2. Bagi Pihak Terkait
Penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan bahan pertimbangan atau lainnya yang mungkin digunakan untuk penelitian lebih lanjut khususnya mengenai pelaksanaan personal selling dampaknya terhadap keputusan pembelian.
3. Peneliti Lain
Penelitian ini dapat dijadikan salah satu bidang literature dan perbandingan untuk penelitian lainnya.
1.4.2. Kegunaan Akademis
1. Bagi Penulis
Untuk menambah pengetahuan bagi penulis mengenai kegiatan pemasaran khususnya tentang pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling) yang penulis teliti dengan kenyataan pada dunia perusahaan.
2. Pengembangan Ilmu Manajemen
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan pemikiran yang dapat dipertimbangkan guna mengembil suatu keputusan manajemen mengenai pelaksanaan penjualan tatap muka (personal selling). 
3. Peneliti lain
Diharapkan dapat memberi masukan dan sebagai bahan referensi untuk penyusunan Skripsi terutama penelitian tentang penjualan tatap muka (personal selling) yang dilakukan perusahaan.




1.5. Lokasi dan Waktu Penelitian
Dalam penelitian ini penulis melakukan penelitian di Rama Optical Metro Trade Center (MTC) Ruko Kav. G7 Jl. Soekarno-Hatta 590 Telp (022) 7536399 Bandung. Adapun waktu penelitian yang penulis lakukan adalah sebagai berikut :
Tabel 1.2
Waktu Penelitian
	No
	        
             Jadwal
	Oktober
2009
	November
2009
	Desember
2009
	Januari
2010

	
	Kegiatan
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4
	1
	2
	3
	4

	1
	Usulan Penelitian
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	2
	Pelaksanaan Penelitian
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	3
	Pengumpulan Data
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	4
	Pengolahan dan Analisis data
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	5

	Penyusunan Laporan
Sidang
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 



Survei Awal Terhadap 30 Responden
Sales	Pendekatan Pendahuluan (penampilan wiraniaga)	Presentasi dan Peragaan (pengetahuan wiraniaga)	Mengatasi Keberatan (kemampuan wiraniaga mendengarkan keluhan)	Menutup Penjualan (kemampuan wiraniaga menutup penjualan)	Tindak Lanjut dan Pemeliharaan (ketepatan waktu pengiriman wiraniaga)	21	19	17	18	19	




