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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pemikiran berorientasi pasar merupakan kebutuhemg ytidak dapat
dielakan lagi menjelang era globalisasi. Setiapugsniaan dituntut untuk
meningkatkan pelayanan dan profesionalisme seseaigash bidangnya.
Banyaknya perusahaan yang menawarkan produk yamg@,saenimbulkan
persaingan yang ketat untuk menarik konsumen gakanungkin.

Setiap perusahaan perlu memberikan informasi tgrikeberadaan produk
mereka, sehingga konsumen dapat mengenal dengdn ppaduk yang
ditawarkan, sebelum konsumen dapat mengenal debgdn produk yang
ditawarkan, sebelum konsumen memberikan respomdaatt beli sampai pada
keputusan pembelian. Untuk itu perusahaan memaerlgteategi pemasaran
yang tepat dan salah satu strategi yang dapau#ldakadalah melalui promosi.

Strategi pemasaran melalui promosi ini dinilai sangenting bagi suatu
perusahaan, karena ini merupakan cara untuk berki&asi dengan konsumen,
yang pada intinya untuk menarik konsumen untuk mieacproduk yang
ditawarkan. promosi ini merupakan peranan pentalgrd memasarkan produk
suatu perusahaan setelah perencanaan produk, pamertarga, dan

pendistribusian.



Adapun pelaksanaan promosi ini dibuat semenarikgkinndengan media
setara badan profesional yang telah ditunjuk oleérugahaan untuk
menginformasikan keistimewaan produk yang ditawarksat promosi yang
dapat menbawakan pesan perusahaan antara laininpelaklanan.

Kegiatan periklanan merupakan instrument pemasaradern yang
aktivitasnya didasarkan pada konsep komunikasi idlEm juga merupakan
bagian pokok dari setiap rencana pemasar. lklam jdgpat mengarahkan
perilaku konsumen berdasarkan perhatian, minatngke&n), respon dan
tindakan konsuemen. Agar pesan iklan lebih mud#ridia oleh konsumen,
maka dipilih berbagai bentuk media yang dikemasesemik mungkin, hal ini
menjadi pertimbangan penting perusahaan, karenairbagapun ancaman
pesaing perusahaan lain yang menawarkan produknseienungkin, menjadi
salah satu poin yang tidak dapat dipisahkan.

Media pemasaran sangat beraneka ragam mulai devisie surat kabar,
radio, tabloid dan majalah, dan luar ruang. Hal yang mengharuskan
perusahaan untuk lebih teliti dalam memilih med@mpsaran yang dapat
meningkatkan nilai perusahaan, citra perusahaanniti tinggi dalam menarik
konsumen dengan meningkatkannya pengetahuan dadakes konsumen
dalam memilih produk yang potensial dan benar-bsesmai dengan keinginan.

Dengan berkembangnya teknologi dan ilmu pengetahd@amsumen
semakin pintar dalam memilih produk yang ada. Sgfankonsumen lebih
selektif dalam memilih produk yang ada, termasukiaparoduk kendaraan

sepeda motor. Konsumen tidak dapat mudah menerniratu roduk hanya



karena iklan yang intensitas tinggi saja karenadnga iklan tidak semuanya
menyampaikan suatu produk itu dengan jujur kadaagjaga iklan yang hanya
melebih-lebihkan saja produk tersebut. Oleh kai@n&onsumen tidak dapat
mudah menerima suatu produk hanya karena iklan ydesgitasnya tinggi saja,
tetapi lebih pada pesan yang disampaikan dan geatigan dari berbagai sisi.
Saat ini tersedia berbagai macam produk yang daymhenuhi kebutuhan
manusia akan kendaraan sepeda bermotor.

Saat ini banyak perusahaan yang menekuni dan bemnkecg di sektor
kendaraan sepeda motor, dan tidak sedikit jugaspbaan yang telah sukses
menjalankan usaha di bidang penjualan sepeda n8datah satunya adalah CV
Bintang Surya Junjunan adalah salah satu perusaysam bergerak dalam
bidang kendaraan sepeda motor merek Bajaj, untudningkatan kualitas
produk, pelayanan, dan pendistribusian, maka Bajalakukan kegiatan
pemasaran melalui media cetak guna menarik konsuifenjualan sepeda
motor merek Bajaj selama 2 tahun terakhir dapétatipada tabel 1.1 dibawah

ini :



Tabel 1.1

Data Penjualan Sepeda Motor Merek Bajaj Periode Tatin 2008 Sampai
Dengan tahun 2010

Periode Pebjualan
Tahun 200
Semester Il 103 Unit
Tahun 2009
Semester 101 Unit
Semester Il 108 Unit
Tahun 2010
Semester 57 Unit

Sumber : laporan penjualan (Dewi Staff Penjualan CV Bingurga Junjunan)

Dari tabel data penjualan sepeda motor merek loaj@jv. Bintang Surya
Junjunan yang berlokasi di JI. Dr. Jujnjunan No.EB&hdung dapat di uraikan
bahwa Cv. Bintang Surya Junjunan memulai aktivgaspenjualannya di
periode 2008 dan di semester dua yaitu dengan afjupénjualan nya adalah
103 Unit, sedangkan pada periode 2009 penjualam pa&tnhester pertama
berjumlah 101 unit dan pada semester dua berjubfl8hunit, dan pada periode
2010 penjualan baru berada pada semester saturdpmgkah 57 unit. Jika di
bandingkan antara periode 2008 dan 2009 pada semtkst 2009 mengalami
kenaikan hal tersebut dikarenakan CV. Bintang Sulymjunan selama satu
bulan selalu mengadakan pameran produk. Dan padladee2010 semester

pertama penjualan pengalami penurunan hal tersikatenakan CV. Bintang



Surya junjuan kurang melakukan komunikasi pemas&artama dalam hal
periklanan dan pengurangan dalam melakukan panpeodnk.

Setelah melakukan survey awal dengan wawancaradagglengan bagian
staff penjualan dan melihat data-data penjualang yada, maka diperolah
fenomena sebagai berikut, “Bajaj Motor merupakdalssatu kendaraan sepeda
motor yang namanya belum setenar Honda ataupun ekmsgpeda motor
lainnya yang lebih dulu ada, dan dalam penjualaseygeda motor merek Bajaj
dalam satu bulan belum pernah mencapai taget, dirrzaget dalam satu bulan
adalah bisa menjual minimal 50 unit motor, tapiadalkenyataan nya dalam
satu bulan Bajaj Motor hanya mampu menjual 33 umdtor. Salah satu
masalahnya adalah kurangnya komunikasi pemasartam daal periklanan
dimana CV Bintang Surya Junjunan hanya mengaddian di media cetak
koran saja, dan frekuensi iklan di media cetak Kgpan kurang karena CV
Bintang Surya Jujunan hanya mengadakan iklan tala dalam seminggu.
(sumber staff penjualan : Dewi).

Komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh CV. Bigt&urya Junjunan
adalah periklanan, promosi penjualan, penjualaaptabuka, dan pemasaran
langsung. Dibandingkan periklanan dan pemasarasileng yang paling sering
dilakukan oleh CV. Bintang Surya Junjunan adalahjysan tatap muka dan
promosi penjualan, dimana untuk penjualan tatapan@k. Bintang Surya
Junjuanan sering mengadakan persentasi langsungd&ekonsumen dan
melakukan pameran produk, sedangkan untuk pronsguglan CV. Bintang

Surya Jujunan sering mengadakan discount dan peambexdiah.



Oleh karena itu Bajaj Motor harus berusaha meminage Bajaj Motor itu
lebih baik dimata konsumen, agar konsumen mau ypa&rbahwa Bajaj Motor
tidak kalah bagus nya dengan motor-motor merek tdn konsumen pun mau
mencoba produk Bajaj Motor. Untuk itu Bajaj Motoerbsaha meyakinkan
konsumen salah satunya dengan memperbanyak komsunj@masaran
terutama dalam hal periklanan yang lebih baik danab untuk meyakinkan
konsuemen.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertartkkumengadakan suatu
penelitian yang berkenaan dengan fenomena yangdadajaj Motor, dan
dirumuskannya dalam judul sebagai berikut“Pengaruh Komunikasi
Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen PadProduk

Sepeda Motor Merek Bajaj Di CV Surya Junjunan Bandung”

1.2. Identifikasi Dan Rumusan Masalah

1.2.1. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telahadian diatas, maka
identifikasi masalah dalam penelitian ini adalabesgi berikut :
a. Kurangnya komunikasi pemasaran khususnya iklandsepeotor merek
Bajaj di CV Surya Junjunan Bandung
b. Berkurangnya masyarakat dalam membeli sepeda mmeek Bajaj di CV

Surya Junjunan Bandung



1.2.2. Rumusan masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telahadian diatas, maka
rumusan masalah dalam penelitian ini adalah selbagikiut :

a. Bagaimana komunikasi pemasaran pada sepeda motek Bajaj di CV
Bintang Surya Junjunan di Bandung

b. Bagaimana tingkat keputusan pembelian pada sepett@r merek Bajaj
di CV Bintang Surya Junjunan Bandung

c. Seberapa besar pengaruh komunikasi pemasaran aprhiegputusan
pembelian sepeda motor merek Bajaj di CV Bintangy&uwunjunan

Bandung

1.3. Maksud Dan Tujuan Penelitian

1.3.1. Maksud Penelitian

Dalam penelitian ini, penulis bermaksud untuk mermleéd data dan
informasi komunikasi pemasaran terhadap keputusambelian pada sepeda
motor merek Bajaj Di CV Bintang Surya Junjunan Bargl yang dapat dijadikan

sebagai bahan analisis.

1.3.2. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penelitian ini adalah sebagai bériku
a. Untuk mengetahui komunikasi pemasaran sepeda maek Bajaj di

CV Bintang Surya Junjunan Bandung



b.

C.

1.4.

141

Untuk mengetahui tingkat keputusan pembelian sepextar merek Bajaj
di CV Bintang Surya Junjunan Bandung

Untuk mengetahui besarnya pengaruh komunikasi penasasterhadap
keputusan pembelian sepeda motor merek Bajaj diBlWang Surya

Junjunan Bandung

Kegunaan Penelitian
Kegunaan Akademis

Kegunaan akademis biasanya digunakan untuk dapanbearéan

sumbangan bagi pengembangan ilmu pengetahuan kiyasilrau ekonomi.

a. Bagi Penulis

1.4.2.

Hasil penelitian ini diharapakan menambah pengetaldan memperluas

wawasan penulis khususnya di bidang penjualan

. Bagi peneliti lain

Diharapkan dapat menambah wawasan tentang duriia yaag diperoleh

dari hasil penelitian tersebut

Kegunaan Praktis

. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sukan bagi
perusahaan-perusahaan khususnya perusahaan yayggakedi bidang

penjualan

. Bagi Karyawan

Diharapkan karyawan memiliki wawasan yang luasatéalp perusahaan

khususnya perusahaan yang bergerak di bidang pemjua



1.5. Lokasi Dan Waktu Penelitian
1.51. Lokasi Penelitian

Dalam rangka penulisan skripsi guna memenuhi saatu syarat
menempuh ujian sarjana pada jurusan Bisnis dan jelaea Universitas
Komputer Indonesia, maka penulis melakukan peaalpiada CV Bintang Surya
Junjunan, yang berlokasi di jalan Dr. Djunjunan BBndung. Penelitian ini

dimulai pada bulan Februari 2010 sampai selesai.
1.5.2. Watu Penelitian

Table 1.2

Jadwal Pelaksanaan Penelitian

Bulan

No Uraian Februari Maret April

1 Pengajuan judul

Pengajuan surat

2 keperusahaan

3 Pengumpulan data

4 Bimbingan

5 Sidang UP




