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1. Latar Belakang Penelitian

Mobilitas masyarakat saat ini sangat tinggi, se@ngereka diharuskan
untuk berpindah dari suatu tempat ke tempat laingde cara yang cepat.
Tingginya permintaan dan kebutuhan sarana traregodewasa ini tidak saja
karena fungsinya sebagai alat angkut penumpangbdaang, namun sudah
merupakan suatu hal yang tidak bisa ditawar-tavagr bleh berbagai aspek
kehidupan manusia saat ini.

Tingginya minat beli masyarakat akan sarana tramegio khususnya
sepeda motor terlihat meningkat secara signifikan.kota-kota besar yang
masyarakatnya memiliki mobilitas tinggi seperti ad#t, Bandung, Yogyakarta,
dan Surabaya. Sepeda motor merupakan alternatfpoatasi yang murah. Tidak
nyaman dan mahalnya sarana transportasi umum dibegar menjadi sebuah
alasan masyarakat membeli sepeda motor.

Maraknya bisnis sepeda motor menimbulkan persairkgdat diantara
perusahaan — perusahaan sejenis. Tanpa kita $edava hampir di setiap ruas
jalan di kota Bandung terdapat dealer sepeda midtdrtersebut mengindikasikan
adanya persaingan ketat dalam penjualan sepeda moto

Masing-masing merek mendirikan dealer resmi dengguen menarik
konsumen untuk melakukan pembelian. Hal tersethakukan agar mendapatkan

laba maksimum. Tercatat Honda sebagai salah satkrebesar yang mengusai



pasar sepeda motor di Indonesia, menggandeng rsekB80 dealer beserta
hampir 4.000 jaringan bengkel Astra Honda Autoridedlvice Station (AHASS),

dan 7.000 toko suku cadang termasuk Honda ExcluBast Shop (HEPS),

(cc,2009:3). Hal tersebut dilakukan dengan haragam konsumen tertarik untuk
membeli produk-produk yang ditawarkan.

Bandung sebagai Ibukota provinsi Jawa Barat menmaggjadi pasar
potensial bagi pelaku bisnis sepeda motor. Tingginyinat beli masyarakat
terhadap produk Honda tentunya menciptakan pemsaifgru dalam industri
sepeda motor. Maraknya bisnis sepeda motor menkabupersaingan ketat
diantara perusahaan — perusahaan sejenis. Berdashet tersebut bisa kita
bayangkan ketatnya persaingan dalam menarik mioatsumen. Untuk itu
perusahaan dituntut untuk terus melakukan peniagkalalam meningkatkan
omzet penjualannya. Perusahaan harus memilikiegirgemasaran yang handal
agar dapat mencapai tujuan yang diinginkan, dimdagm hal ini adalah
peningkatan penjualan.

Tingginya tingkat persaingan, serta konsumen yammagkin selektif,
mengharuskan perusahaan untuk memiliki suatu giraebagai usaha untuk
menarik minat pembelian konsumen. Strategi tersebntdra lain menciptakan
komunikasi langsung antara perusahaan dengan kemswya yang biasa disebut
Personal Selling. Perusahaan tidak lagi hanya memikirkan keunturggmata
tetapi mulai memperhatikan cara dan proses dalatakoiean penjualan. Fokus
dari penjualampersonal adalah dengan melakukan pembicaraan langsungiasau

arah dengan calon konsumen yang bertujuan untulginfermasikan produk



yang ditawarkan. Sehingga konsumen tertarik untelakukan pembelian. Hal
ini  seperti diungkapkan Rosita Indra Yustisian®0&1) Personal Sdling
merupakan sarana paling efektif yang memungkinkaenjyal dapat
menyampaikan dengan jelas dan lebih banyak infarteasang produk sepeda
motor Honda.

Aceh Honda Motor adalah salah satu dealer resrkotdi Bandung yang
bergerak dalam penjualan sepeda motor merk HONDAh ®arena itu, Aceh
Honda Motor Bandung harus terus melakukan perbaidatam kegiatan
pemasarannya. Ketatnya persaingan dalam usahassejmmaksa pelaku usaha
dealerl sepeda motor dalam hal ini adalah Aceh Hadwdtor berusaha keras
dalam menjual produknya. Dalam memasarkan dan mkekansumen untuk
melakukan pembelian, Aceh Honda Motor melaukuRarsonal Selling melalui
tenaga pemasarnya yalsalesman. Salesman dituntut untuk melakukan kegiatan
Personal Selling, melakukan komunikasi langsung dengan konsumematen
tujuan mempengaruhi konsumen tersebut agar melakpkanbelian. Menurut
Fandy Tijiptono (2008:224) "Metode ini mempunyai édghan antara lain
operasinya lebih fleksibel karena penjual dapatgaerati reaksi pelanggan dan
menyesuaikan pendekatannya, usaha sia-sia dapiairdatkan, pelanggan yang
berminat biasanya langsung membeli, dan penjuahtdapembina hubungan

jangka panjang dengan pelanggannya.”

Berdasarkan wawancara langsung den8apervisor CV. Aceh Honda
Motor, diperoleh informasi bahwa pada bulan Mar@i® Aceh Honda Motor

menjual sekitar 170 unit sepeda motor. SedangkiaArata penjualan tiap bulan



adalah 150 unit. Beliau pun menjelaskan bahwaenstbut dapat dicapai karena
setiap salesman diharapkan mampu menarik rata-rata lima hingga lsbpu

konsumen untuk melakukan pembelian per bulan.

Berdasarkan survey awal yang dilakukan kepada 3(uen sepeda
motor Honda di Aceh Honda Motor, 70% konsumen mekgan salesman di
Aceh Honda Motor mampu memahami keinginan konsur86f menyatakan
salesman kurang memahami keinginan konsumen. Ada sekitdés KOnsumen
menyatakan bahwa salesman Aceh Honda Motor mampojawab dan
mengatasi keberatan konsumen. Namun ada sekitark68%umen menyatakan
kecewa karena keterlambatan dalam proses pengim@artindak lanjut setelah
pembelian, sisanya menyatakan pengiriman dilakulegrat waktu dan ada

kontak setelah proses transaksi.

Melalui kegiatanPersonal Selling, Aceh Honda Motorberharap dapat
menarik perhatian calon pembeli, sehingga dapat peagaruhi keputusan
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan sgfan pendapatan
meningkat. Oleh karena ituisalesman sebagai ujung tombak dari kegiatan
Personal Sdlling, diharapkan mampu meningkatkan kinerjanya sehinggaar

perusahaan dapat dicapai.

Berdasarkan latar belakang, yang terjadi di AcelmddaoMotor adalah
adanya kekurangan dalam proses tindak lanjut derelfgaraan yang dilakukan
oleh Salesman berupa terlambatnya proses pengiriman dan komuni&agitan

setelah pembelian. Hal ini dapat memberikan efefulbwi masa yang akan



datang. Atas dasar latar belakang tersebut di g@sulis ingin melakukan
penelitian lebih lanjut tentang pelaksand@ensonal Selling dan seberapa besar
pengaruhnya terhadap Keputusan Pembelian Konsulaka penulis tertarik
untuk mengambil judul :
“PelaksanaanPersonal Selling Dalam Pengaruhnya Terhadap — Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Honda Pada CV. Aceh HondarMo
1.2 IDENTIFIKASI DAN RUMUSAN MASALAH
1.2.1 Identifikasi Masalah
Tingginya minat beli masyarakat akan sarana tmsg khususnya

sepeda motor, memicu adanya persaingan antar degleda motor. Tingginya
persaingan serta konsumen yang selektif, menghamudikaler tersebut untuk
menggunakan strategi agar dapat menarik konsuntel orelakukan pembelian.
Strategi yang digunakan Aceh Honda Motor dalam milenainat konsumen
adalah menggunakd®ersonal Selling yang dilakukan olelsal esman.

Berdasarkan survey yang dilakukan terhadap 30utnes Aceh Honda
Motor diantaranya, kekurangan dalam proses tindajil dan pemeliharaan yang
dilakukan olehSalesman berupa terlambatnya proses pengiriman dan komunikas
lanjutan setelah pembelian

Melalui kegiatarPersonal Selling Aceh Honda Motor berharap dapat terus
meningkatkan jumlah konsumen yang membeli sepeddormasehingga
pendapatan meningkat. Oleh karena #alesman sebagai ujung tombak dari
kegiatanPersonal Sdlling, diharapkan mampu meningkatkan kinerjanya sehingga

tujuan perusahaan dapat dicapai.



1.2.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka penalmtdmerumuskan masalah
penelitian sebagai berikut :
1. Bagaimana tanggapan responden terhadap pelaks&eesmmal Selling
pada CV. Aceh Honda Motor Bandung.
2. Bagaimana Keputusan Pembelian konsumen sepeda paatarCV. Aceh
Honda Motor Bandung.
3. Sejauh mana pelaksanaaRersonal Sdling berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian konsumen sepeda motor Honda @&d Aceh
Honda Motor Bandung.
1.3. MAKSUD DAN TUJUAN
1.3.1 Maksud Penelitian

Maksud dilaksanakan penelitian ini adalah untw@adapatkan data, baik
data primer maupun data sekunder dalam penelitigrang akan dijadikan bahan
analisa mengenai kegiat&ersonal Selling pada Aceh Honda Motor.
1.3.2 Tujuan Penelitian

Sedangkan tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap spela&nPersonal
Sling pada CV. Aceh Honda Motor Bandung.

2. Untuk mengetahui Keputusan Pembelian konsumen aepetor Honda

pada CV. Aceh Honda Motor Bandung.



3.

Untuk mengetahui sejauh mana pelaksam@asonal Selling berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian konsumen sepeda hotala pada CV.

Aceh Honda Motor Bandung.

1.4. KEGUNAAN PENELITIAN

Hasil penelitian yang dilakukan penulis diharapkaempunyai 2 (dua)

kegunaan utama, yaitu (1) Kegunaan Praktis dak¢gunaan Akademis.

14.1

1.

1.4.2

Kegunaan Praktis

Sebagai masukan bagi perusahaan mengenai peRenamnal Selling
bagi perusahaan dan dampaknya bagi keputusan pamb&nsumen
terhadap produk baik itu berupa barang maupunsjas perusahaan.
Sebagai bahan evaluasi bagi perusahaan, untukanslidah efektif atau
tidaknya penerapaRersonal Selling yang telah dilakukan dalam rangka
meningkatkan volume penjualan.

Kegunaan Akademis

Untuk menambah dan memperluas wawasan pengetalgan dapat
dijadikan bahan referensi untuk pengembangan ilm@andf#emen
Pemasaran.

Bagi penulis lainya, hasil penelitian ini dapat faeih gambaran bagi
penulis lain yang membutuhkan informasi tentanglisamgpelaksanaan
Personal Selling dampaknya terhadap Keputusan Pembelian konsumen.
Bagi penulis, untuk menambah pengetahuan dan waw#satang
manajemen pemasaran terutama tentgrgonal Selling dan Keputusan

Pembelian konsumen.



1.5 LOKASI DAN WAKTU PENELITIAN

Lokasi penelitian yang dilakukan penulis dalam ragkan Skripsi ini

adalah di Aceh Honda Motor yang merupakan deakmnirélONDA Unit Jawa-

Barat, yang berlokasi di JI. Aceh No. 25 BanduetpT(022) 4239964,4230556.
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