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BAB I

PENDAHULUAN

1.1.
Latar Belakang Penelitian
Tingkat kompetisi yang terjadi di dunia usaha saat ini berkembang semakin ketat, hal tersebut terutama disebabkan oleh adanya perkembangan teknologi yang semakin canggih. Perkembangan teknologi dan arus informasi yang sangat cepat melalui teknologi seperti internet, e-mail, dan telepon mendorong timbulnya persaingan, sehingga masyarakat akan semakin kritis dan selektif dalam menerima segala informasi yang akan diterima. Keadaan ini memaksa perusahaan untuk lebih tanggap terhadap perubahan pasar yang sangat cepat dan perusahaan harus dapat meneingkatkan kualitas produk yang akan dikeluarkan  kepasaran.

Setiap perusahaan dituntut untuk dapat memiliki keunggulan bersaing (competitive advantage) sehingga dapat memenangkan persaingan. Dan itu berarti akan mendorong perusahaan untuk terus melakukan inovasi dan diferensiasi produk yang dihasilkan. Selain itu perusahaan juga harus ditunjang dengan teknologi yang canggih untuk menghasilkan produk-produk yang berkualitas agar memiliki daya saing dengan perusahaan lainnya. Dalam mengembangkan produk, perusahaan harus berorientasi pada konsumen (Costumer Oriented) sehingga perusahaan dapat mengidentifikasi kebutuhan-kebutuhan konsumen.
Produk yang dibutuhkan saat ini adalah hasil produksi bidang otomotif berupa kendaraan roda dua ( Motor ), dimana kebutuhan akan kendaraan tersebut tidak bisa dihindarkan lagi karna produksi otomotif yang lain cukup mempunyai kelemahan ini terlihat dalam kegiatan kita sehari – hari ketika kita menggunakan roda empat ( Mobil ) kita sering terhambat macet sedangkan menggunakan roda dua kita bisa berjalan pelan walaupun macet.

Produk roda dua ( Motor ) hasil produksi otomotif tersebut mempunyai penjualan cukup bagus dimana tahun lalu yaitu tahun 2007 penjualan motor nasional terjual 4.688.263 dan di tahun 2008 mengalami kenaikan yang drastis motor terjual 6.215.865 unit atau tumbuh 32,6% dan itu menjadi rekor penjualan motor di Indonesia. di tahun ini, tahun 2009 dari bulan januari hingga bulan october sudah mencapai 4.753.478 unit akan tetapi berdasarkan data nasional bulan november dan bulan desember data belum ada dikarenakn data dari seluruh daeler penjualan sepeda motor belum masuk. dapat dilihat secara rinci pada table di bawah ini.

Tabel 1.1
Penjualan Sepeda Motor Tahun 2009
[image: image1.jpg]Jan-03| 179,685 162,135 22,369 3,016 531 367,726
Feb-09| 200,436 130,723| 29,576 3,219 583 414,587
Mar-03| 204352| 196,695 30,771 3661 402| 435,881
Apr09| 155,789| 189,082 36901 3,834  225| 385,831
May-09| 208,266| 206,992| 36,074| 6,000 318| 457,650)
Jun-09| 216,876| 218,614 42,425 7,009 250| 485,174
Jul-09| 241,028 250,483| 46,886 6171 270 544,838
Aug-03| 292,076| 279,054 43,437 6611 175| 626,353
sep-09| 199,285 187,904| 30,270| 4,057 148 421,662
Oct-03| 292,338 279,049| 38,085 4,314 -| 613,766
Nov-09)
Dec-03
[Total [2,190,181] 2,150,731 361, 774] 47,892 2,900[ 4,753,478]





Sumber : triatmono.wordpress.com, data penjualan motor nasional 2009




 Kapanlagi.com, http://www.kapanlagi.com penjualan motor tahun 2008 naik drastis (13/01/2010)
2 triatmono.wordpress.com, http://www.triatmo.wordpress.com data penjualan motor nasional 2009  (13/01/2010)
Untuk mendukung keberhasilan perusahaan dalam menghadapi persaingan yang semakin tajam, perusahaan perlu merencanakan strategi pemasaran yang tepat bagi produknya. Produk yang dikeluarkan oleh perusahaan haruslah mempunyai ciri dan daya tarik tersendiri bagi konsumen agar konsumen tidak susah untuk memilih produk yang dibutuhkan.

Cirri dan daya tarik pada sutu produk dapat dilakukan dengan pemberian merek, dan pemberian merek yang tepat dapat menambah  citra/nilai positif suatu produk. Sehingga merek merupakan atribut produk yang sangat penting dan dapat mempengaruhi aktivitas pemasaran dari suatu perusahaan. 
Astra Honda adalah sutu perusahaan yang bergerak dalam bidang sector produksi otomotif yang kegiatanya memproduksi roda dua ( Mortor ), dan tidak terlepas dari persaingan yang tajam dalam industri otomotif karna banyaknya perusahaan – perusahaan yang bergerak dalam bidang yang sama dan menghasilkan produk yang sejenis, dalam kegiatan aktivitas penjualan perusahaan harus dapat merancang strategi pemasaran guna mencapai tujuan perusahaan dan meningkatkan penjualan dengan cara pemberian merek yang tepat. Sehingga merek tersebut dapat memberikan citra/ nilai positif dari konsumen.

CV. Gemiang Makmur Abadi Katapang – Bandung merupakan daeler resmi Honda yang bergerak dalam bidang penjualan roda dua ( Motor ), khusus menjual Motor Merek Honda seperti : Supra X125, Absolute Revo, Honda Blade, city sport one (cs1), Honda Beat, Honda Vario, Vario techno dan motor honda yang lainnya. 

CV. Gemilang Makmur Abadi selain menjual Motor khusus Honda dilengkapi dengan bengkel resmi untuk perbaikan dan perawatan sepeda motor serta menjual spare part yang asli guna memberikan kemudahan bagi konsumen dalam melakukan perawatan.

Merek Honda merupakan  merek yang sudah mempunyai nama besar sekaligus Citra sebagai motor irit di benak konsumen yang menjadi daya tarik tersendiri ( Wiwoho, 2009:1 ), dan  merek Honda bertujuan bukan sebagi daya tarik saja  melainkan merek juga digunakan sebagai alat untuk meningkatkan daya saing.

Dalam persaingan motor metik yang ketat di tahun 2009 yang dirajai oleh Yamaha mio dan disusul oleh Honda vario dan Suzuki skydrive, perusahaan menawarkan motor metik bermerek Honda Vario, Honda Vario merupakan motor metik berkapasitas 108cc dan dilengkapi radiator selain dilengkapi radiator motor metik ini mempunyai nama besar Honda dengan citra iritnya dan purna jual yang tinggi dibandingkan motor merek lain diharapkan mampu mengambil posisi Yamaha mio sebagai penguasa pasar.


3 dimasautomotif.wordpress.com, http://www.dimasautomotif.mordpreess.com Tujuh motor terbaik indonesia  (27/09/2009)

Sebagai mana yang dikemukakan oleh Rudi Kurniadi dan Otocontes.com :

“kekalahan Suzuki terutama kalah dalam strategi pencitraan merek dibanding Yamaha dan Honda.“Citra merek itu sangat penting, tidak bisa hanya dilakukan dengan cara-cara konvensional”.
 “Vario memiliki segalanya untuk meluluhlantakkan dominasi Mio di pasar. Dengan segala fitur baru yang ditawarkan plus nama besar Honda, pesona produk matik keluaran Honda ini membuatnya ngetop bahkan sebelum motor ini nampak wujudnya di Tanah Air.
Diprediksikan nama besar Honda mampu melenyapkan image bahwa motor matik boros bahan bakar. Apalagi dengan cc mesin yang lebih kecil dari Mio, tampaknya Honda memang mengejar irit (Rudi kurniadi 2009:1).


Dengan demikian dapat diketahui bahwa Honda vario dipersepsikan penulis memiliki citra yang baik dan citra yang baik dapat meningkatkan penjualan. sebagaimana dikemukakan oleh Frans di medantalk.com “, Honda Vario yang menjadi senjata pertama bagi AHM saat memasuki segmen skutik, pada bulan lalu terjual sebanyak 44.862 unit atau melambung 95,37% dibandingkan dengan bulan yang sama tahun 2008”


4 otocontest.com, http://www.otocotest.com perbandingan tiga motor metikYamaha mio, Honda Vario, Suzuki spin  (13/10/2009)

5 medantalk.com, http://www.medantalk.com Penjualan Motor Honda di puncak (13/12/2009
Dari pemaparan – pemaparan yang dikemukakan di atas harusnya penjualan Honda Vario pada CV. Gemilang Makmur Abadi juga mengalami kenaikan karna nama besar dan Citra Honda yang positif dari konsumen namun berdasarkan data pembeli pada CV. Gemilang Makmur Abadi malah terjadi penurunan, sebagaimana terlihat pada table dibawah ini.

Tabel 1.2
Data Jumlah Pembeli Honda Vario
Di 
CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandung


(Tahun 2006 – Tahun 2009)
	Tahun
	Pembeli

	Tahun 2006
	  56

	Tahun 2007
	189

	Tahun 2008
	163

	Tahun 2009
	127


Sumber : CV. Gemilang Makmur Abadi

Berdasarkan table 1.2 ditas pembelian motor Honda Vario dapat kita lihat, bahwa dalam pembelian motor Honda Vario terdapat penurunan yaitu pada tahun 2008 sebayak 26 unit motor dan tahun 2009 sebanyak 36 unit motor. Dari tabel 1.2 bisa dilihat seluruh penurunan pada tahun 2006 hingga tahun 2009 sebanyak enam puluh dua unit (62) unit motor. 
Berdasarkan pada uraian latar belakang maka penulis tertarik utuk meneliti lebih jauh tentang pengaruh Citra Merek terhadap keputusan pembelian dengan mengangkat judul “Pengaruh Citra Merek Honda Vario Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen ( Suatu Studi Pada CV. Gemilang Makmur Abadi Cab. Katapang-Bandung”
1.2. Identifikasi Masalah Dan Rumusan Masalah
1.2.1. 
Identifikasi Masalah

Berdasarkan pada latar belakang yang telah diuraikan tersebut diatas, maka masalah yang diidentifikasi oleh penulis adanya suatu kesenjangan dalam keputusan pembelian konsumen, dan terjadi penurunan pembelian terhadap pembelian sepeda motor Honda Vario.
1.2.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan pada uraian diatas, maka penulis merumuskan masalahnya sebagai berikut:
1. Bagaimana tanggapan konsumen terhadap citra merek  Honda Vario yang ditawarkan di CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandung.

2. Bagaimana tingkat keputusan konsumen terhadap pembelian Honda Vario yang ditawarkan di CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandung.

3. seberapa besar pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian Honda Vario yang ditawarkan di CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandun
1.3. Maksud Dan Tujuan

1.3.1. Maksud Penelitian

Maksud dari penelitian ini adalah untuk menganalisis data yang diperlukan dan diharapkan dapat membantu perusahaan dalam menyelesaikan masalah yang dihadapi sesuai dengan topik yang diambil oleh penulis, dengan cara mengumpulkan , menyusun, mengklasifikasi, dan menganalisis khususya informasi dan data mengenai citra merek serta keputusan pembelian konsumen dalam membeli Motor Honda Vario.
1.3.2. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitin yang dilakukan dalam menjawab identifikasi masalah adalah: 

1. untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap Citra Merek Honda Vario di CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandung.

2. untuk mengetahui tingkat keputusan konsumen dalam membeli Honda Vario di CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandung.

3. untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Citra Merek terhadap keputusan pembelian  Honda Vario di CV. Gemilang Makmur Abadi Katapang – Bandung.
1.4. Kegunaan Penelitian

1.4.1 Kegunaan Praktis

1.
Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini, semoga menjadi informasi yang sangat bermanfaat bagi pihak CV. Gemilang Makmur Abadi untuk dijadikan suatu acuan ( bahan pemikiran) untuk memberikan informasi tentang besarnya pengaruh Citra Merek tarhadap keputusan pembelian konsumen. Sehingga CV. Gemilang Makmur Abadi dapat mengambil keputusan mengenai Merek dimasa yang akan datang.
2.
Bagi Pembaca

Dengan adanya hasil penelitian ini pembaca dapat mengetahui informasi tentang bagaimana citra Merek yang baik dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian.
1.4.2 Kegunaan Akademis

1.
Ilmu Manajemen

Bagi pengembangan ilmu manajemen pemasaran, mampu memberikan referensi tentang pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian.
2. Bagi Peneliti lain

Semoga hasil penelitian ini dapat dijadikan sumber informasi yang berguna bagi rekan-rekan yang membahas masalah yang sama di harapkan selanjutnya dapat lebih baik dari yang sekarang.

3.
Bagi Penulis

Hasil dan kesimpulan penelitin ini merupakan suatu informasi yang bisa berguna bagi penulis untuk mengetahui apakah ada pengaruh atau tidak ada pengaruh dari citra merek terhadap keputusan pembelian.
1.5. Lokasi Dan Waktu

1.5.1. Lokasi Penelitian

Untuk Menganalisis data yang diperlukan dalam menyusun penelitian mengenai Citra Merek Honda Vario terhadap Keputusan  pembelian konsumen, penulis melakukan penelitian pada salah satu daeler resmi Honda yang dilengkapi dengan perawatan dan sparepart.
Daeler resmi yang dijadikan tempat penelitian oleh penulis berlokasi di CV. Gemilang Makmur Abadi Cab. Katapang-Bandung. yang beralamat di Jl. Terusan Kopo – Katapang Km.13 No 239 Rt 004 Rw 009 Pangauban Katapang, Phone (022) 5880751, Faks 5880751, dikarenakan adanya penuruna pembelian Honda Vario walaupun Honda Vario telah memiliki Nama Besar Honda dan Citra yang positif dari konsumen.
1.5.2. Waktu Penelitian

Waktu penelitian yang akan dilaksanakan dan ditempuh, penulis gambarkan dalam bentuk tabel dibawah ini:
Tabel 1.3

Jadwal Pelaksanaan Penelitian

	No.
	Uraian
	Bulan

	
	
	Oktober 2009
	November 2009
	Desember 2009
	Januari
 2010 
	Pebruari
2010

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