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I .1. l-atar Bclalieng lllesalah

Perkembanpnn perekonomian di lndonesia deuasa ini semakin rnaju

lunrl;rora di srkt,rr indrrstri rnarrulaklur dclllall 1*rsaittgatr yarr1,, sL:rlrakirr lirrg,g,i

Pengusaln kdonesia saat ini se<irrd agresif melakukan eliqxnsi untuk

nremperhms u-ilryah usahanya rrntuk nrenyaingi pengusaha dari hlar negeri dan

rrrcryadi salalr \atu irxlrkat()r balrrva lrcdicnrbangatt tndttslli ntattulaklur

rnLrrpu \ai propeli 1,ang cukup baik. indikator lain yang mertjadi tolok ukur

berkembangrya indusrri manufaktur adalah tingkat munculnya pabrik-pabrik atau

rrrtluslri-irrdu:ln kc^cil ( ir)rr,j Iralz.rlrr ) \arrg tcrus rlteuingkal dari tahun 1997 yatg

nrcrrca;xi 894ri dan kenrrdian rraik nrenjadi 9(r9" pada tahun l9)9 diperkirakan

pada tahun lfi)!) akan rneningkat rnerrjadi lfi)".r, (surnber: Ilisnis lrrdouesia 24

\ovember 2007 |.

Di Surabal,a sr-rrdiri perlieurlxrug:rn irrdrstri rrtanufakttr berlienrbang

de.ngan povt- hal ini dirandai dengan srnakin banyaknya jumlah pabrik-pabrik

atau industri-industri kecil (hrtnt nuhtsrril di Surabaya baik yang didirikan olch

urv6t()r asing nmupun lokal. Korxlisr irri ntr-'rtgakibalkan lxrsaingatt dalattt soklor

usaha ini senrakin ketat,

Korrsrrlrcn lrrga scrrrakirr <lilrarlapkarr olclt battyak pililrarr tcrrrpal ultlrrk

rrrclakukan prnlxliarr tlcrrg:art *-rttalut rnctunekxlnya .iurttlalt lrarartg-trarartg

dipasrr 1,ang di pnxluksi oloh lrctrcrapa pabrik-pabrik atau intlustri-intlustri kocil



\lront nr.l ,\tnl- oilihan konsunren akan jatrrh pada jcnis banng di pasaran yang

nranrpu menarrarkan tnanfaal - tnanfaat bagi konsurnen seperti harga terlangkau,

produk vang lengkap- lokasi 1'ang rnudah dicapai. suasana yang nvaman dan lain

sebagainl a. Delgnn tlonikialt pabrik atau industri-industri kecil (lxrme industri)

dituutut unnlk dapal nrenciptakan aps )'sng rnerrjadi haralnn dan keinginan dari

Lott',rtttttt

Salah sanr sralegi puranran 1'ang dapat dilakukan oleh Perusahaan yairu

dengan rnemyxrh alikao fxxh&. prict" plue. Pwn.tlion, atau disebut Markt:lin1|

t/rr (,ll') rnurrilrnka,t stlxtalr lrcrxlckatittt tlalatn l)clrlilslritll yattg scl)cttitl ttya lclalt

rliiakrrkan sejak jauran dulu hingga sdiarang olelr pam peinasar (Kotltr, 2002:32)-

Pendekatan ini dinilai vngat efektif karena sejalan dengan perkembangan jaman

dan teknologi, para pernasar lebih rnenekankan dit'erensiasi produk untuk

rnernlxdakan pr<xluknl a dengan pruluk konrptitor.

Strategi dalaur marLeling mentpakan salalr satu yang diutamakan oleh

setiap penrsalraan dalam operasionalnl'a. Nfusalah peningkatan pcnjualan bukan

nrc'rupakan nxrxr;xrli ;xnrsaluat vatr*: ntencad keuutulrgan saja. urelair*an juga

merupakan kepentingan organisasi - organivsi alau pertsahaan - perusahaan

lang nrcnjual jasa lrclavanan I prrxluk kcpada mas.''arakat (Kotlqr.2002:35). ()ljll

kare'lla itu serrang marlieler harus benisalra keras rnttuli menempkan $ratu strategi

dan menganrbil cara !,ang lepat unnrk nrenil4lalkan penjualan.

Kondisi prsaingran tenebul jupa dihadapi oleh PT. Parren Ra1'a Plasticorp

-rarrr bcrada dr l'r-'r gudarrgart \tan:urlulro Surr IrIull'a yattg ntcltgalatrtt

pcrnrasirlalmrr rrrcnunuul\ll lingk l rohitltc lrcrrjrurlrrn barang plastik yaitu stoples.

2.



Hal terscbut akan diprlratikan lxberapa tlktor-faktor ruarlieting rlrix ('1P) yaitu

pntducr. price, ploce. pro mn yang dapal mempengaruhi tingkat volume

penjualan pada PI-. Panen Raya I'lasticorp ini diharapkan penjualan yatg setnula

nrcuurun tlapal ditingliatkan lagi.

Ilerdasarlian observasi asal dan wa\r'ancara penulis dengan beberapa

korrsrurrcn yang ntcnlgunakan pr<xluk stoplu; tncrk pr<xluksi I)l'. l'ancll llaya

Plasticorp. ini drlietahui bahrva beberapa pelanggan ,nerasa krr,alitas produk, harga

dan desain produk kurang memuaskan -v..ang beredar di pasar. Hal ini mentpakan

laLtor kcnapa pr<xluk stoplcs rrtcrk l)ancn ltaya produksi I)'1 . I'ancrt l(aya

Plasticorp. lersebur sedikit tertingiual dari paia pesaiuErya.

Elerdasarkan uraian diatas nraka penulis terlarik ttntuk melakLtkatl

penelitian teutarrg pelaksaniran stralegi .\lork.:tn,g l/l-r (4P) sebagai suatrr benhrk

krxnunikasi lErrrasaftn agar kortsurttc'tt rncras:t prms sehingga l$larik untuk

nrclakukan ;xrnlrhan" nuka dalant lltcn),ustll sliripsi penulis rnerrganrbil judul

*Pengaruh :lla*etiag .fr& (f P) Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Pada Produk Sroples trlerk Pancn Raya Produksi PT. Panen Reylr Plasticorp

di Sumbal'a--
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1.2. Perum usan Mnsalah

llerdasarkan uraian di atas, maka pcrunrusan masalah pnclitian ini adalah

setragai bcrikut:

L Apakah variabel Murketing Mix lerdin dari (pntduk, price, pluce, pr,rmtrti,m )

scclrr;r sirnullan rtrcln pr:ngaruh i kcpulusan pcrnlrr:lian kttnsutnen pada prttduk

Stoples Merk Panen Raya Produksi PT. Panen Raya Plasticorp di Surabaya ?

2. Apakah vaibel llurketit?g Mix teldii, dari Qcroduk, price, pluce, promolion )

sccara parsral rncnt p,ungarulti kcputusan pcrttbclian konsuttrr:n pada produk

Stoples Merk Panen Raya Produksi PT. Panen Raya Plasticorp di Surabaya ?

l.J. 'l ujuan Penclitian

Berpijak pada rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah:

I tlntuk rncngctahui pcngaruh Murkatrng Mtx yttttg terdiri dari (prtxluk, pricc,

pluce, pntmt kn) terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk

Stoples Merk Panen Raya Produksi PT. Panen Raya Plasticorp di Surabaya

socara simultan.

2. LJntuk mengciahui pengaruh Murkartng Mix yang terdiri dari Qtnxluk, prica.

plLtce, promotion) terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk

Stt;ples Mcrk Panen Raya Produksi PT. Panen Raya Plasticorp di Surabaya

sccara parsiai.
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1.4. Manlaat l'cnelitian

llasil pcnelirian ini diharapkan dapat tnentbori nranlirat scbagai bcrikut:

L Manlaat Akademik

Hasil penelitian ini dapat n'renambah referensi bagi yang ingin melakukan

penelilian sejenis atau melakukan penelitian lebih lanjut mengenai pengaruh

rrurrk< trttli nrx (4l,') tcrlradup kcJrrrtusarr Jr,urrrlrclrart kortsurrtcn sclrualt Jlroduk.

2. Manfaat Praktrs

Ilasil pcrrclitian irri daJrat digurrakarr schagai tarnbulratt dalattt prcttgarttbilart

keputusan bagi produsen dan distributor PT. Panen Raya Plasticorp di

Surahaya mengenai pengaruh mttrkclirrg mir (4P) terhadap keptttttsan

pe rnbclian konsunrcn.



PERPUSTAKAAN

UNIKA DARNlA CENDIKA

SUI-IABA.',A

BAB II

'tlNJr\l l.\N Kl'lPt ;S'l'AKAAN

2.1 . Penelitian Terdahulu

2.1.1. Penclitian yang rtilakukan oleh saudara Dewi Rubiyanti lladi
mahasisrla Univcrsitas Widyatama dengrn mengambil judul 'Pengaruh

Iur*clittg lrix ('lP) yrng terdiri (Produk, Price, Phce Promolfutal

terhadap keputusan pembelian konsumcn pada Hypermarket Carefour
Bandung dengan hasil pcnelitian scbagai berikut :

Dalar; indu;tri ritcl yang kian lxrlicnrbang. persaingan yarrg scrnakirr kr:tat

dalartr pavr lilolral dcwasa ini mcnrbuat pcruvh:ran trdak hanya bcroncntasi pada

pr:sairrg sa.;a, tetapi perusallaalt lurus tnengolola kescitnbangan yang baik a tara

orientasi pesaing dan orientasi pelanggan- Saiap perusahaan sudah selayaknya

br:rusaha nrenrp,ertalnnkan planggan dotgatr cara ntetnbina hLrbtrngan baik dan

nrenruaskan keburuhan sena keinginannya. Hubungan baik antara perusahaiut

rlcltllart plartgptt itti rtrcrtiarli :icstrlllt )'illlll ;rcnlirrp agar kcptta:;:ttt dalt loyalilas
(t:rl)al lcrl)i[llalt lcrrl,|tr barL S;tl:rlr sitltt tttcl lcllrcvtt dt ltatrdttttg, adalalt ( itttelirttt

Catrclbur sebairri salalr satu tel ),ang terbesar di lndoncsia rncncitrakan

perusahaanya sebagai tempat belanja yang lengkap dan nyaman bagi keluarga

dengan target peinbeli adalah keltmrga yang rnemerlulian kebunrhan keluarga

Bcr<lasrrlian latar bclakarrg di:llas lnaka nnnrtsan tnasalah tlalam pcrrclitiarl

rrrr irrlalafr ,,\;r;rLalr irtla pcrrqiatttlt i'lttrk(tu,lt A/rr ('ll') yatl1l lcttltti ll'rtxluk' I'rrt<'.

l,l(t( l,n) totu)t r) lctltadap Lcl)lllusiul Pc||rbclrart k0ttst|ltIcIt llada llyltcrtttarkcl
Carelbur Bandung-'?

Bertlasarlian hasil p,enetitian dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan

dapat ditarik beterapa simpulan dari penelitian yaitu Hipotesis penama yang

tliajtrkan yang Ineoyalakan bahwa ada pengaruh variabel h'lurkarinll Mix (4P)

srr:ara sinruhan terhadap keputusan pcnrbelian konsumcn pada Hlpermarket
(-arcfour Bandung. Hal ini dibuktikatl de g,an nilai F hitung - 15,749 ' F tabsl =

2.286. rnaka beryengaruh signifikan, Hipotesis kedua menyatakan bahwa ada

pcngaruh vuiat,cjl tttorketing Mix ('1P) secara parsial terhadap keputuvn
pernbelian kotrsumen. Hal ini dibuktikan dengiut nilai T hitung > T tabel yang

inana ketign vaiabel Llurkering,t/r.r (4P) menrprtnyai pengaruh yang signifikan
terlra<.fap Kcputu;:rn l)ctrtbclian y'dilu l'r.xhtd (Xl ) t hitung 2,ff5 '- t lal)cl

2.007. l'rit't (lil) t hitung - 2.161 - t tabel - 2.007, I'ronnsi (X'l) t hitung "
2.555 :- r tabel = 2,007. sehingga secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan

Pcnrbeliart. tlipotesi ketiga hasil perrgrrjian secara dotninan diperoleh bahwa

/lrxlucz (Xl ) yang nilai rtuftl r,:cd tttclJit'ients hetu - O)24, dirnana nilai rni

merupakan ),ang paling ringg.i dibandingkan variabel bebas yang lain-

@
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llasil penclitian ini adalah tvtarkcriryi lr'rx ('lP) yang terdiri dui l'ntduk'

I'rit:c. I'locc l'ft),.,o/i(,, mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan

pernbelian konsumen, dari variabel llarkating i'/i'r yang paling dominan dan

mempunyai nilai tertinggi dari variabel 1'ang lain ialah variabel Produli-

l'crtredaan antara pcnclitian tcrdalrulu dcngan penelitian yang akan

dilakukan adal:ih scbagar berikul :

Kesarnaan:

I lvlctrtputtl'at lrUuatt yatlli :;allla yatlu tltlttlk lllsllEctallttt Pcttgiu ult vattatrcl

l|urkctiryl Mix (41'\ yang tcrdiri (l'nxluk, l'rice' l>locc, l'romotiott)

terhadap tingkat volume penjualan-

-1 llipotcsrs, l'ckrrih sarrrplirlll darr l(jlntttl attitltsts tl:tl:t )illll', silllla

3. lvlenggunalian pendekatan kuantitatif.

I)r:rlxrlaan:

l. Lokasi. rtnrpat yang berbeda- l)ada pr:nclitian scb,eluntnya nrcngambil

lokasi pada Hpemrarket Caretbur Bandung sedangkan dalam penelitian

skripsi ini mengarnbil objck I)'I. Pancn Raya Plasticorp yaitu produksi

Stoplcs, lokasr dr Surabaya.

2. Objek yang diteliti. Pada penelitian sebehunnya objek yang diteliti ialah

pernasar.rn I lypennarkct Carcfixtr Battdutlg sedangkan tlalarn penelitian

sekarang ialah produk Stoples Inerek Panen Raya yang diproduksi oleh

PT. Panen Raya PlasticorP.



3. Jtnrlah sampel yang dianrbil. Pada penelitian sebelunlnya menganrbil

sarnlrcl scbanyak 200 rcslxlrdctt sularrgkatt pcrrclitian sktipsi ini

rncngarnbil sanrp,cl sebanyak I (X) rcsgrtrdcrr

2.2. Landasan Teori

2.2.1. Peogertian Pcmasaran

I'cnrasrarr adalah suatu uulra yang

saat ini danterpenuhi

apa !'arg rJapat ntcntcnuhi

Kotlcr,2003:9).

l)urrasaralr rtrcnrpaLart salalt s:ttu lirrrl,,si dari kcliiatarr ksl',talarr lxrktk

-r..iurg dilaliukan oleh para pengusalra dalam usahanya untuk memp€naharlk'an

kelangsungan hidupnya" trntuk berkembang, dan l,r,:ndapatlian laba- (Swastha,

2000 : 5)

Dalanr anian sin.g)iat, ,rkctirg adalah :uatu usaha terpadu untuk

nrernenuhi kebutuhan konsuncn secara mclrquntungkan-

22.2. Peogertian Strategi Pemaslran

lvtcrupakan Suatu rencana pemasaran dalam usaha untuk meningkatkart

penjualan, yaitu (Srvastha 2000 : 75-82 )

l- Scguncrrlasi Jrasar

-l l',lllcllttlaIl [x)slsl I)nS]ilI

I Slralcgi rrrcrrrasuki paur

-1. irlarliering urir.

lirngsi

pada

nrcn_jatrarkan kctrrrlrrltau

rnengusahakan produk.

kcbutuhm itu ( l'hillip

konsumen yang belum

aktrYitas dan pclayzuran
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i. Stralegi pe ennxm \r'aktu.

LIntuk lebihjelasnya. dapat dijelaskan scbagti berikttt .

Strategi adalah suatu rencana 1''ang diutarnakan u[nlk mencapai tujuan

lcl*-brrl. Reberdpa pcrusrhaart nlrngliilr nrunpultvai ttrjrran yartg sattta, lolapi

*ratcgi yang tlilNkai rrntuk tncncapai lujtmll lc$ebtll dapat bcrlula. Jadi slralogi

ini dibuat berdasarkan srlatu tujuan.

Ad.l. ScgDetrrlsi Pasar.

Scgnrcntasi pasar nrcrrrpakan dasar untrtk tncngctahui bahlra sctiap llasar

itu terdiri atas beberapa segnen -y.,ang berbeda - beda. Dalam setiap segmen

terdapat pnrtreli prnbcli lang tnentptutvai :

. Kulrrnrrlran vanll trcrtrtla lr<la

. Pola pernbelian yang berircda bala.

. TanR-uapan 1'ang lxrlxla beda tcrlradap bcrlngai trtacant

llcllit\rarall

Tidak vtuprm perusahaan yang dapat mcncapai pasar dengan memuaskan

strnrra lrnrlxli .irtiap segntert rlari pasar iltt ntertccnninkalr kL'senrpalan yang

bcrlrcrla lxril Scl..lrulr llcruvtltaatt rttcnctltpalkan tlirirrya ltada sugtttctt

segnren pasar tersebut. harus rnempelajari terlebilr dahulu kesemparan yang ada.

Penrsahaan akan lebih benrntung apabila dapat tnenemttkan cara bam dalant

nrerrgadakan segncntasi pasar.

Jadi. segmentasi ini merupakart proses yang menyeluruh di rnana

perusahaan harus rncrttpcrhatikan pernbcliarr dari nmsing tnasittg scgrnen. I)alittg

tidak usahanl a alian lebih ekononris apabila mit unit pernbelian inr
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dikelonrglkkan ke dalam bebc'rapa kekxnprk saja. Ini sernua tidak terlepas dari

usilha mencapai laba maksimurn.

Adapun Casar - dasar yang dapat dipakai trntuk segmentasi pasar ini

adalah' 

u. Fakror dernografi, seperti : ,rnur, kepadatan penduduk, jenis

. kelamill, agarna, kesuktmlt. penditlikan, dalt sebagainya-

b. Tingkatpengilrasilan.

c Iiakl<lr vrsiokl;,,is. sclxjrtr kcklrtt;xrk ltrulitl,a. kclits kclits srlsittl.

dan scbagailtya.

d- Faktor psiliologis. seperti kepribadian, sikap. nranfaat pr<xluk yang

.rl illrgiltkalt, tlart *bagtilry'a

Selain faktor -- faktor tersebut juga rnasih ada satu faktor lagi, yaitu

faktor geogu'afis. sq)erti daerah sejrrk. daerah panas darr sebatrrainya.

Ad.2. Pencntuan posisi pasar.

Konsep yang kedua sebagai tlasar dari strategi pemasaran adalah

penennmn lxrsisi pasar (rnarliet positioning). Disini pcrusahaart bentsalta mcrnililr

pola konsentrasi pasar khusus 1'ang dapat rnembcrikan kesernpatan maksimum

unnrk rnencapai nrjrran sebagni pelopor Perusalraau bam dapat beropa'asi setelah

nrernpcroleh glsisi tertenlu di pasar lSrvasllta 2000 : 75-E2). ()lelt karerta itr,

perusahaan lurus menerttukan savlran pasamya.

Penentuan posisi pasar adalah suiltu strategi pemasaran yang

menggrmakan infonnasi (dikumpulkan melalui riset firn studi segmentasi) untuk
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Ilrclr(:rl)lakalr srmlu kc:iiur lcr lradalt I)l(xhtk &*$rilt llcttgart kctltlitltalr I)I:;ill yillll',

dituju atau pasanr)'a.

Disini pemsatraan berusaha membuat produknya lebih menonjol dari

pro<luk saingan dau ruelnbuatn!'a lebih rnenarik bagr pettrbeli. Hal ini dapat

nrelibatkan adanya perubahan penting pada barang inr sertdiri atau penrbahan -

pembahan pada bungkus" harga, merli" promosi, atauprm aspek pemavran lain

yang dapat mernpenganrhi pandangan konsunen.

.\da stnlu pertanyaan : ".Apakah yang merryebabkan segmen pasar itLt

nrenarik bagi srmtu peruvhaarr?" Segrnen pasar itu dianggap rungat menarik

bilanrana rnenrpuur,ai sitat - sifat sebagai berikut :

:t Scl'rttctt l)il\itt lctscl)tll ettl'tt1l lrcsat

b. Segnen pasar tersebr cuki:p potensial untuk berkembang lebih

lan jrrl

c. Scgrtrcrt l)a:t rr tcrs{:bul lrdak dtkuaslt olclt 1rcstitl1; I}csllllB, yilrlS

ada.

d Segnren pasar tersebul n.asiii ntentbutuhkan sesuatu yang dapat

drlal-atti atau dipcnuhi olclt pcrusahaart.

Yang dapat dikatakan bahwa untuk mencapai posisi vang kuat

lxnr*rh:urrr hanrs <lagrat nrcnnstki s{:glncn pasar yang rncnglhasilkan

lrcrryualarr sclla lllrgkal laba palrrtg lrvtt.
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.\rl-i- Slrelrgi -tlcmasulii Pasar

Ktrnsep ketiga )-ang mendasari stralegi pemasamn adalah menentttkan

ball;rinrana nrcrnasrrki scl,,rnco Pasar vang diluiu llcntsahaan tlapal rttcnctttpttlt

l>,clx'rapa cam urrluk rnc'rnasrrki scgnclr pasar ),arrg ditrrju- yailu dctttlaIt :

o r"Llembeli perusahaan lain.

. li.;rkcmtranBsr:rrdirt

. \l:rruadakart kurla vrttm dcttgrn pcruvtlt:utrt lattr.

\lembeli Perusahaan lain

\lenrbeli lxrusahaan lain ini dianggap stunr cara lang paling

rnudah untuk rnsnasuki pasar. Selain itu juga dianggap palirrg cr:pat

karcna yxnrsaha:rrr 1'arrg dibclr srrdah nrcnrpunyai pasar tenenlu. [)cngan

<:rra rrrr lxluvrluurrr dallal rrtcrtrlrttxl;tt r lltoscs;utlltjtart yatr11 tttitlutl tlrttt

saktu vang larna.

2- lk'rhrrnlungstnrliri

('ara inr banyali tligunakan olch pcrusahaan pcrusalraan yiutg

menganggap bafiwa posisi yang kuat hanya dapat dicapai dengan menjalankan

n..ct (lan ;urgcrrrbarrl'.,rrrr v:rxlrri .,\rla laktor lirktor;lcrtlilutlarrl-l lx4t pcrrrs;rlt;uut

untuli mernasuki pasar melalui cara berliernbang sendiri.

lraklor fakk)r lerscllrl arrlanr lairr :

. \,ft:nrlr,erolc{r lrak patcn.

. Skala produksi yang paling ekouornis.

l.
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. \teurp€roleh :;itllran thstnbttsi-

. NlcnLlukan supplicr )attg. paling tncngurttungktn.

. llia)'a pr<xnosi yang nralral dan faktor faktor lain.

J. Kerjeszma <tcng4n Perusahean l-rin

Cara Lain untuli mernasulii suatu segmen adalah dengan kerjasarna dari

lrcnrsalraan larn .,\daprrn kcttntttngatt kellrrllttlgarrlrva anlara laitl

. Re;iko ditanggung bervrma - sarna. Jadi resiko nlasinu tttasittg

pcrus:rltaan nrcnladi b,crkurang.

. \'lasinB tltasittg Pcnrsrln:ttt tttctttptttt.vai kcalrliart scrldiri sctttlitt

ataupun sunlber sendiri serrdiri. Jadi. masirrg -masing perusahaan

dapat saling rnelengkapi atau saling menutup kekurangan

keliurangan yang ada.

.\d.{. Stralegi f,larheting Mir

Konsep pengcmbangan srrategi pemasaran yang keempat berkaitan

dengan nrasalah bagaimana menetapkan benluli penawaran pada segmen pasar

tcncntrr. llal uri dapat tcrlrnuhi dcngan lrcnycdiaan sratu urana yang tlisctltrl

morketfuq mir, N{arliering rnir ini rnerupakan inti dari sistem pemasaran

perusahaan. Secam /aprirrle dapal dikatakao bah\ya .

\tarLclrrrg \trr ixlalalr Korttlrtttast datr .l varlall.t:l itl;tlr kcgtittatt yattg rttctttltirkatt

inti dan 1'stenr pemasaran perusahaan. yakni produ!i. harga, promosi, distribusi.

Kegiatarr kegiatan yang dinraksrrdkan dalarn definisi tersebul adalah

lcrrrrirsrrk kqrrltl$tt Lcglrlrrvrtt rl:rlattt clltPal rattalrcl 1'attlt

. Produli
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. Hartla

o l)islribusi

. Promosi

K,:ciatan kegialan ini perlu dikombilrasi dan dikoordinir agar penrsalraan dapat

rnelakukan tugas lrcnmsamnnya socfel.tif rlrrngkirt. Jadi penrsrhaan lidak ltaltya

scl:c<lar ntcrrtilih k<xnbinasi yaltg lcrl)aik saja, tctapi jttga llanrs rncttgktxrrtlittir

berbagai rnacarrr elerne0 dari urarlieting mi\ tersebut utttuk lnelaksanakan

program pemavran secara efektif.

.\d-5- Srralcgi l'cncnluan Wlklu

Konsep Lelium dari stralegi p€rtmsamn adalah petrentuan *akhr ltiming).

.\pabila pemxhaan telah rnenemukan kesempatan yang baik, kemtrdian

rnenetapkan tu.pan dan mengernbangkan suatu strategi pelnasaran. ini tidak

bcrartr balrrra Ircrusahaart tcrsol)ul (lnl)al :;cgcnt bcrolrcrasi l'cnllilltaatt tlapal

r;rcrrgalalrr kegagrlatt dalalr tltctrcapat trrlrralt apabila bugcrak tcrlaltt cepat atatl

rerlalu lambat (S*astha 2000 :87). Oleh karena itu masalah penenttnn waktu

\ar)g lcpal salrat lxjnlrng llagi llcnrsahaart ttttlttk trtclaksattakan pnrgrant

pemasarann\-a-

2.2J. Srralegi rI la*cting .lllt

Dalan strategi nutrkttirtg azr tli bagi nrerladi 4 macanr atall disebut 4 P

adalah sebagai Bcrrkrrt :

I llrxlu[ tl'r.\l&,t



l5

Pruluk rlalah sesala sesuatu 1'arlg dapat ditawarkan ke suatu pasar utltuk

nrernenuhi keinginan atau kebunrhan (Korler 1997 : 52).

l)r<xluk arlalah suatu silat yang korrqrleks baik dapat diraba nraupun tidztk

dapat diraba- lennasuk buukus. \rann. harga. preslise perusahaan dan pengdcer'

\ang diterirna oleh pembeli unntk nremu.askan keinginan atau kebutuhannya

lsrrasllra 2(XX) l(r5; l'ltxlrrl tttctttpirlittt l) Btall trtiltllil tlati ltctlca;ntttlt obycktil

karena produk hlns dijrnl unluk nrcrnlapalkarr sratri pendapatan. Keputusan -

kcl)ulusan tenlarrg g>rxluk ini tttcltutkttp l)ellclllltall ltrctttttk ;rcnawaran sccara lisik.

rrcrkrtYa- ;letttlxtttl'.krts- l,jttattst, tlatt \srvrs scstl(liill llclltralatt l'cttgctttllltttl',ittt

produk banr dapat dilakukan sdelah tretlSatulisa kebrrnrhan dau keinginan

pasamya. Jika masalah ini telah diselesaikan, maka keputusan keptlnlsan tenlang

harpn. distribusr. dan promosi dapat diainbil.

Dalant nterencattakan ltnawaratt pasar ada linra tingkat pr<xltrk.Tiap

tingkat menarnbahkan lettih banyak nilai pelanggan, dan kelirnanya membentuk

suatu lrirarkr rrilar p,elanggan.

a. TirrgAat paling dasar adalah ntanfaat inti, yaitu jasa alau ntanlhat

dasar yang sesunggrrhnya dibeli pelanggan. I'emasar harus

rnenrandang. diri scndiri scbagai pctnbori tnanliritl

b l'aoa linlrol krxllu pcntasar hants ntengubah ntanfaat inli itu

menjadi produli dasar.

c Pada tingkat kctiga, pcntasar ntcnyiapkan stlatlr pr<xltrk yang

dilnrapkau.
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d Pada tingkat kounpat pctttas:tr ntenyiapkarr pnxltrk yattg

ditingkatkan lang nlenicnuhi keinginan pelanggan inr tuelampaui

harapan rncrcka.

e- Pada dngkat kelima terdapat produk lrcteusial yang lnencakup

ssnura pcningkatan dan trausftrnnasi yang akhinrya akan tlialartri

pr<xhrk tcrscbul tli rnau rlcpan

Disinilah perusahaan - lrrusahaau secam agresif nrencari berbagai cara

banr untuk memuaskan p€langg,an dan membedakan p€nawarannya. Beberapa

pcr usrlraarr ,r,arrg palirrg trcrlrasrl trcnarr rbaltkatt rrtattlitat pad:r llcttairamttrya yattE

tidak hanl'a rnernuaskan pelanggan tapijuga rnengejutkan dan nreuggenrbirakan

nrereka. \lenggernbirakan berani memberikan manfaat tidak terduga yang

rnelarnpaui harapan dan keinginan nonnal.

3. llarga. ( /'rrt r)

\lenurur Hurriyati (2005:47) Salah satu unsur penting dalam memasarkan

produk adalah kebijakan harga. Dari b:rbagai kelemahan dan keunggulan produk

r,anr ada-dapat diadakan perbaulinran langsunr dentan pr<xluk sejenis dari

berbagai cornpelitor. Dan dari sana sudah dapat dibuat ketentuan harga yang

mendekati harya pesaing

I larga zxlalah jrrrnlalr uarrg (ditarrrbah lrclrcrapa pnxluk kalarr nrurrgkirr.;

1'ang dibunrhkarr untuli mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan

pelavanannla. Dari dqfinisi tcrscbut kita dapal nrcngetalrui bahwa lrarga yang

drbar,ar olclr lxtrlrch ilu srrdalr tcnlrasrrL p,clalarrarr 1,ang diburikarr olclr pcrr-jtral.

Bahkan penjual juga rnengingirrkan si-junrlah keunlungan dari harga tr:rscbut.
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Dalarn strategi penerrruan harga- ntanajer harus menetapkan dulu tqrran

penetapanlrya. fujuan ini berasal dari perusalraan itu sendiri yang selalrr bemsaha

rrrcnclnl)kan lurga barattg tlarr jasa sclcpal rllttllBRir). 'lirjualr 
lrcrljrral dirlirrrr

a. Nleningtatkanpenjulan.

lr \lcrttllct lalnrtkatt tl:ttt lttcttt;'ct llaik i ttrarkel sltarc

c. Stabilisasi harga.

d. Nienczpai target pengembalian investasi.

c. \lcrtutpat lalu tttaksitrtttttt- dart v:tlaglirrya

Fakt<lr ftklor lant nrcnrpenganrhi tingkat harya :

a l.orttlisi Jrrkolttxtttalt

b. l'crrasarart dan penttitttaatr.

c, [lasisitasy)cnrintaarr.

d ['ersaingnn.

e. BiaIa.

I Tujrmn perusahaan.

g, Penga\\asan pernerintah.

i l)istribusi atz,t I'h,e,

Menunrt Hurriy,ati (2005:47) Salah satu nrata ranlai yanS penling untuk

rncrrcapai ob),ektil adalah distribusi lang baik. l'erusahaatt nrernpunyai pilihan

apakah nrcn.iadi tlistribrrlor scntliri dctrgan ltrcttdirikart cabang cabaltgttya itlirrr

nrsrrrlrcrrluk badan u:;alra kltusus distnbtst alau tttcttuttittk badatt lairr sct>agai

kcparrjartgun tlistritrusinya.
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Xalau p,cnrsahaan nrcnrilih rncnult;uk orang atau bzrdan lain ntaka ada bcberapa

hal I'ang harus diperhatikan :

a. Bonafiditas distributor. llal inr dapat dilihat dengan survey

Iapangan dan rnendatgartan konduitenya baik dmi lernbaga

keuangan mattpun pelanggan mereka. Diutamakan rmnlk menilai

lxxtalidt.;rstty a .l:rlarrt tltcrrtbal al ltttlaltg.

b. Ketnamptnn jualnya. Kita dapat rnelihat dan membandingkan

hcbcrapa caltxt ttislrilrtttor dalant kctnatnpttatt pettycbaratl ptodttk

rattg tlr waktlitrya

c. Ketnalttpuan sen'isuYa- Ke[rampuan distributor untuli melayani

lrclartgg;ttt dcrrgrn baik apabila ltlantrlgan lllcttgalatlti kclttltitlt

. 
dengan barang yang sudah dibeli oleh pelanggan.

Ada 3 aspek pokok ;'.arg berliaitan dargan keputusan - keputusan tentang

disribusi. .{speli tersebut adalah :

a. Sistem lransportasi perusahaan.

b. Sistem penf irnpanatt. darr

c. Perneliharaan saluran distribui.

'lcnnasuk dalarn sistctn pcng.anldiutan antara lain kcputusan tcntanli pcnlilihan

alar rans-pon. penennran jadwal pcngiriman- perrentuan rule yang harus ditempuh,

dan seterusn)'a. Dalam sistern penyimpanan, bagian pemasaran harus menentukan

lclak glr(lang. jcnis l)cralalart yarrg drlnkai llllltlk rllcllallg:tlli tttalcrial lttatrlttttt

pcralalan lainnl'a, Sedangkart glrilihan saluran distribusi lllcnyang[ul keptrttrsatt

- kcputusau terlang pieuggunaan penyalur (pedagang besar, pengu:er, agen,
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rnakelar). darr batairrrarra rrrcrrjalin kclla sanra yang baik dcngrrr para pcrryalur

terscbul.

.l I)rorrrosi. l l'r() t()lt)nl

Pronrosi aialah suatu arus infonnasi atau bujukal dari penjual kepada

penlbeli, yang dilakukan untuk mengerahkan orang - orang agar dapat

rrrervrrjrrrlkarr pcrrjrralarr. llrrrriyati (21Xr5.47 ) l)ari pcrrgcrliarr tcrscl)ul (lal)irl

disirnpulkan bahrva :

a. Promosi menrpakan alat untuk meughimbau atau membuiuk

pcrrrbcli,

b. Promosi lnerupakan alat unluk meneruskan iufonnasi dalam

pengarnbilan keputusan pernbeli :

c. Prornosi rnerupakan alat Bantu untuk mengidentifikasikan atau

nrelnperkenalkan perusalraan atau pKd uli-

Dalam kegiatan prornosi, komunikasi anlara pihak perusahaan dengan

lnas),arakat akarr lrcrlangsurrg dengan baik jika ada olenrcn clcrncrt yartg

mendukunr proses komunikasi bisnis tersebut- 1,aitu :

a. Perusahaan penyelenggara promosi sebagai komunikator (pengirim

pesan),

b. Pusan dalarn prorrxxi bcnrpa tuliurr, ganrbar alau larnbang,

Vedia cetak, rnedia luar ruang atau media elektronik, merupakan

salrrran rrntuk rncnyampaikan pesan.

d larruralnrr (rcslxnr) dar rrtasvarakal- dart

e. t.trnpan balik ( f,eed back ) dari masyarakat.
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Ada bcbcrapa kcurttungan yartg lrisa diraih olclr pcrusalraan dalattt

nrelakukan promosi, Huniyati (2005:49) yaitrr sebagai berikut :

a. \'[ernbantumeyakinkan pelanggan.

b. \{embuat pelauggan selalt, ingat akan produk

c. \'lernbantu memelihara loyalitas pelanggan terhadap produk

rl l\lcrxkrortg l*csatl;ttittt (littt l)cttgctllatl lrclaltggarr akatt kctretittl:tittt

dan kegunaan pxxl'rk.

r: \,cttt;x;rl;tttciu rtrtts trtlittttt;tri tltcttl'.uttat kcbctittlaatt lxrxlrrk tl:lli

pctrtsalt;ratt / 1x-t4ttal kcllada pclarrggart.

Dalam promosi ada yang disebut dengan sales prunrotiot (promosi

pcrrjrralan). Sales Jrrornolion adalah sctnua usaha pcttjtmlan barang dan jasa yang

benujuan unfuk merlinSkatkan penjualan.

Sistern nrenjual di nrasa lahr dan pada masa sekarang sangat jauh berbeda.

f)ahulrr konsurnen mencari produk karcna produksi belum banyak dan barang

!:an!i tersedia sangat sedikit.

Sesuai derrgan terlri sufph' untl tlenun,l (pantdiuun dan Jrrminlaon),

harga maupun penyerahan sangat tcrgantung pada persuliaan barang. Tetapi pada

sa;rl rrrr dirrraua lckrrrkrgi bcgitu carrpgilr tttaka llttxlukst tttaulltttt ragattt ltittitltg

rrrrr: ditarvarlian s;xlB.al l)anyak selrilrgga kottstttttctt ntcrttpttttyai barrvak pililrarr

unluk nrencntukan pilihannya. Keadaan irri disebut "('uslonrcr scntcc pcnod".

l)rrrrarra korrstrncrr saltlial rlirrritrr;irk;rr rlcltll;ut lrcr lrag,,at kcttttttlitltirtt tlart lltotttttsi

sehingga menirnbulkan beragaur cara pendekatan pada konsturen.
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'I'cnnasuk dalarrr kcgiatan prolrursi adalalt :p:riklanan- pcsonal sr:lling,

prornosi perrlt,alan, tlan publisitas. Ileberapa keputusan yang berkaitan dengan

lrcriklarrarr irri atlalalr pcntilrltirtt rlrcrlra lrttalal:rlt. lclcvist, sltrat kabitr, diut

sebagainya). petrentru benruk iklan dan beritanya. Penarikan. pernililnlL latihan,

konrpensasi, dan supervisi rnenrpakau tugas ulanajenlen dalam kaitannya

salosnrcrr (pcnjual;. I)rrxrxrsi pettjrularr dilakukan dengart trtettgadakan sttalu

pamerar). peragBan. dernonstrasi, contolr contoh, dau sebagainya. Sedangkan

publisitas merupakan kegiatan yang hampir sama dengan periklanan, ltanya

triasarrya tlilakukarr lanl)a braya. l)alartt kcgialatt prtxtursittya, lxtxluscrt Iratitttg

industri lebih banyak menitikbemtkan pada personal selling (meng€runakan

vrlesrrran ) dariJrada pcriklarran, rneskiprrtt kcduartya scring pttla dilakukan bcrsanta

sarrra. llal rni dilakukarr karcrra rrrcrcka rncnganggap balrwa sccara geografis

pernakai industri lebih nremusat dan jauh lebih sedikit daripada konsumen. Selain

itu juga karena sifat teknis dari produksinya memungkiokan bagi produsen untuk

rnenggunakarr salesman.

2.2.{. Pengembangen Produk Baru

Menurut Lupiyoadi (2001 :7), Produli Baru dapat dianikan sebagai

barang dan jasa yang pada pokoknya berbeda dengan produk yang telah

dipasarkan oleh sebuah perusahaan.

t.angkah langkah pengernbangan pr<xluk banr :

a. ldcrrtilikasilrcltrarrg

b. ldenrifikasi area untuk rnengumpulkan ide
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c. Identifikasi peluang darr pengeluaran ide perlu difokuskan pada

sepnen, l;llluran. hrand, tlan kompeteltsi pasar yang tlipenrntLrkkan

sebagai prioritas rnasa depan. lni metnastikan bahwa ide baik yang

uernil:at konsurnen merniliki peluang yang fair untuli ktx;uksesan

bisnis.

Yarrg tunrrasuk krilcna prxluk baru ialirlt .

Produk yang betul - betul baru, tidak ada produk subtilusinya. Dalam

kntcria ini tcnnasuk pnxlrrk pnxlrrk )'iurg, pcng,gantrattnya sattgal bcrbcda.

I. Produk yang samajenisnya, dengan rn,xJel baru.

2 l'nxlrrk tinmrt y:trt11 barrr b.rrri pcrtts:tltnttt tctapi titlak harrr birgi

l)asar

Beberapa pengusaha percaya bahwa dalanr jangka panjang terdapat

korelasi positif a tam pengerurlan produli bam dengau meningkatnya penjualan

t()lal scrla laba ;x:nrsalraal llal irrr lirlrrk lcpas rlari ntasalalt biayit y:tttg

dikcluarkarr urrlt k ;rngelnbarrgan pr<xluk lcnnasuk biaya pcrtclitiarutya. Konscp

yang paling puting untuk nrendukuug kegiatan - kegiatan pengernbalgan produk

arlalah hiporcvr pnxluk lilc cyclr: (siklus kchitliparr pro<luk). ()lch lloland tlan

\Iictor crrck dinratakan bahwa produk nrcngalauri tahap tahap :

. Pcrkernlan

. Pemrmbuhan

. Kedcwaszrart

. f)an kernunduran dalanr siklus kehidupaurya.



-lt

..\d- l -'l'ahap Prrkrnalan.

lvlenurut Roland dan Victor curk (2002:44 ). Tahap ini ditandai denga:t

pcrtumbuhan pcniualan yang lanrbat. I'ertunrbuhirn yang lalnbat tcrsobut

disebabkan kare-ra :

a. KJterlarnbatan dalarn perltmsan kapasitas produksi.

b N'lasalah teknis.

c. Kelerlambatan dalanr pcnyediaan produk tersebut urrnrk konsulnen,

l(:rulirnl (lr lrrrl:rrt;'. tltrtr tlrttst tttt:Lrltr pcttliccct

d Kesegarran kortsutnen uttluk tnengubah pola ketriasaan yang sLtdah

beijalan.

Scl;trtta t.rllrlr trri lriuryrr;rrLr lrcller;rllir lturrr:;llttrittt yattli tttcrtlttal ;ltrxlttL

baru. N{ereka iui cendenrng untuk mcn)batasi jertis produknya karetu pasanlya

diiurggap belum siap untuk nlenerirna perbaikan perbaikan protluk. Perusahaarr

rnengarahkan usaha penjualannya kcpada pernbeli - pernlrcli yang paling siap

runtuk membeli. Harga cenderung lebih tinggi karerra :

a, Ongkos produksi masih tirtggi (produknya belurn layak).

b. N,lasalah tokrrologi bclurrr seJrertulrnya dapat diatasr.

c. Biaya promosi cukup tinggi, ditu,ukan untuk memberitahukan

kepada pernbeli potensial tentang pnxluk bam tersebul, tnendorottg

runtuk rncncobanya dart rttcnjarnin distribusinya.

Ad-2-'l'ahap Pcrtumbuhan.

Sepeni telah dikemukakan di atas bahwa larnanya urasing masiDg tahap

yrng dialami oleh stntu produk dalarn siklus kehiduparmya adalah berbeda
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bsda. Ada produk yang rnengalarni tahap perkenalannya lama. ada pula y'ang yang

tr.luk tregrtu lalrra Allabila Jtada talrap llcrkcltalaltttl'a llrtxtttk terscbtrl let'ttytttit

tlapal llrcrrrtrcrikur keptmsalr kepatla l)avtrnya, rttaka pcrlualaltnya akart scgertt

rneningkat. Pembeli yang mula - rnula sudah mencobany'a. sekarang rnembeli

kernbali. Selaitr itu, pernbeli pembeli baru juga bennurtculart. Dcngan dernikian

rnulailah produk tersebut mengalami tahap berikuhrya, yaitu tahap pertumbuhan.

Tahap pertumbulun ini ditandai dengan :

a. .,\dalrya pesairrg tlarrr yarrg rnclnrrlai melnasrtki pasar. I Irtl rni

disebabkan karena pesaing tertarik pada kesempatan bisnis yang

atla rnaupurr lallanl,a. I'csaing jrrga urulai nterttartfaettkatt salttrat

dislribrrsi yang ada schrrgga Jrara lrcnyalur dapat rttcttclttpult llolitik

rnerk gatrda atau tneltjual boberapa lnerk.

b. Perusahaan mulai rnengadakan perbaikan -_ perbaikan terlradap

protlrrlilry:r alaul)lln rrrcrrirnrbalr kclcrrgkalrarr scgi llrrxlrrk yitttg itd:t.

c. Harga produk tersebut cenderung uirnrk tetap. Narnrm demikian

ada keururgkinan harga akan turun sedikit karena adanya

persaingan.

d. Kegiatan promosi, terutama periklanan dapat dikurangr. Tetapi

murculnya pesaing - pesaing baru inemaksa perusahaan untuk

rneningkatkan promosi,nss['ipun hanya sedikit.

c. I'cr!ualan segcra urorringkat sccara cepat . Berlarnbalurya pertjualan

dcllEarr ccl)al ilrr tla;l:rl rrrcrrrrrtutkart rasio ptoutosi tcrltrtdall
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penjuala nya. sehingga akan menaikkan laba selarna periorie

tersebut.

AdJ. Tahap Kedewasaan.

\''[enurut Roland dan Victor cook (2002:47). Jika perusahaan tidak

rncfakukalr p,crbaikarr pcrbaikan terltadap produkrrl'a ltnupun tidak ntolakLtkan

rrs:rlra rrsaha lairr Yang dapal tncrtaikkatt pcrriualart, tnaka vtlltttnc pr:rrjrralarr yang

dicapai cendennlg unnrk tetap, bahkan pada akhinrya menunln. Ditinjau lebih

;irrrlr. :;elrcrt;rr nya taltap kctlcw;ts;urtt tlti rlirltal tlilrirlit tttctt;atli til'.a tirlrap. y;ritrr

l . 'l ahap kedewasaan yang rneningkat

Pada tahap ini penjualan btal ulcringkal dertgan lantbat. Kelantbatan ili

tliscbatrkarr karerm scbagiatt pcnltiltlaatt berasal dari lattggattalt (pcrrrbcli

lanra). sedangkan penrbeli banr yang ntasuk ltanya sedikit.

2. Tahap kalervasaan yang stabil

I;rlrirp kulcs;rriuru yarrll sl;rlrtl tttt tltrcltttl ltttl;t laltap kclcrtttlratt. Sckttt;tttg

volLune penjurlarrnya sudah tidak nreningkat lagi tapi konstan. Ini disebabkan

karena seluruh pennintaannya berasal dari pernbeli larna / langganan. Jadi

srrtlalr tirlak ada lagi pcrrrbcli lrirlrr yang tttasttk

3. Tahap kedevr.asaan yang menurun

Pada tahap ini ringkat penjualan secara absolut mrrlai nrenuruu. Hal ini

disebabkan karena belrcrapa langganan sudah mrilai meninggalkan produk

perusahaan dan membeli produk lain (produk saingan termasuk produk

pengganti), Jadi sebagian langganan :;udah tidak bennirrat lagi terhadap

produk penrsahaan.
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'l'alrap kudclvasaatr irti biasaltyir llerlarrgsrrlrg lcbilr lalna dari talmp t;rhaJr

setrelunrnya dan rnerupakan tahap dengan penuh tantangan bagi penrsahaan.

.{d.4. Tahap Kemunduran.

\tcrtutrrt lloliuttl tlirrr \/rclor cook (2002.52 r lalr:rp lcnrklrrr r':rng tlrillarrrr

oleh suattt pnxluk dalanr siklus kehidupannya adalah tahap kemrrnduran. Panjang

/ lzttttattya lalrap kcrttruttlrrralr ini tlilcrrlrrkan olclr bclrcr:rpa lirktor, yuilrr .

a. Perubalmr selera konsurnerr.

b. Penrbahan kegiatan pesaing.

c. Kcbijaksanaan urclringl-lalkarr pr<xlrrk olch Jlerusalraalr.

Dalaln taltap kernunduran irri penjmlannva menunjukkan arah yang

senlakilt menttrun. Ada kelnungkinan bahiva penuntnan tersebut berjalan dengan

cepat. tetapijuga dapat berjalan dengan larnbat.

I)crrtuur rn(:nunrnnYa llcrr;rr;rl;rrr. llclrcr;rpir pclrrs:rluriur aklrr kclrriu rlrtr r

Jtcts;tiltgalt tliut lttcntlggalkarr ;l.rsar rrrrluk rrrelrcari kcsclnltatalr tll bltlalrg larrr

yang lebih Inengutttungkan. Perusahaan yang rnasih bertahan secara berangsur -
antsrrr akalr lrrclrtrlralrti Jlr<xlrrklrl,a llcrurumalr tlcntarr ilrr arrgg;rralr ;lcl.iklurralr

juga dikurangi. Kegiatan periklanan yang dilaktrkan hanyalah unftlk mengingatkan

kotlstttttctt baltna produk torscbut rnasih tcrscrlia <Ii pasar meskiptm relatif sangat

sc<likit ittlttlaltttr,:, Akibat lairr rlcngan nrcnlrrltnrrya Jrclrjrralalr ilrr adalah scrnakirr

rllcnurunnya harga. l\lelnpertahankalr harga pun dirasa sangirl sulit bagi

perusalraan.
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2.2.5. Mengeodalikan Pengembangan Produk

Ivlenurut Lovelock (2006:15) I'}engembangan produk dapat ditunjukkarr

sebagai suatu proses berturut - turut yang didasarkan pada infonnasi tertenht

linfonnasi -v..ang terbatas). Berhasilny'a pengembangan produk itu tersantung pada

-i faktor. yaitu :

a. Fakt<lr kebcnrntungan.

b- I;aklor kealrlian ttart

c. Faktor pelrafsiran terhaoaJr iltfonnasi yang ada.

I)msedur pengembangannya ada lima tatrap, yaitu :

l. Tahap Penvaringan

'l irlr;rp lx:n),itnrr,i;rlr uri rlrl:rkrrk;rrr :,t:lt:l:rlr lx:rlr:r1,iri ttll(:iuu irlt: lt:rrltutli ptorlrtli

itu tersedia. Jadi tahap ini merupakan pernilihan sejumlah ide dari berbagai

sumber. Adapun sumber infonnasi atau ide dapat berasal dari pesaing, para

lrcrrya I rrr, laltu,p,;ur:ur, :rl;rrr tl;u'i lcr lrlxr 1'.4 l:t i rt.

2 'l'alrap Arralisa Bisnis

\{asing - nusing ide perlu dianalisa dari segi bisnis untuk mengetalrui sampai

selrcraJla-;aulr kelnallrJlrrzur itlc lcrscbul dalaln rrrelrghasilkarr latra.

:i. -l'ahap 
Pengcmbangan

Dari ide - itle vang telah dianalisa itu. tcnryata ada ide yang perlu

dikernbangkan" dan ide tersebut dianggap lebih menguntungkan dibandingkan

dengalr yarrg lain.

+. Tahap Penxujian



:()

"fahap penuuiian rnenrpakan kelalr.iutart dari talrall Jxltgcrtrbaltgalt."lennasttk

dalarrr lalrap lrcrrguliarr ur atlalalr perrgqliarr torltarlg konsep produk. penguliarr

terhadap kesukaan konsumen, penilaian laboratoris, tes pengguraannya dan

operasi pabri'< percontolmrr.

5'lalraJl Kollrcrsralisasi

Tahap terakhir dalarn rangkaian pengernbangan produk baru ini adalah tahap

konrersialisasi. Pada tahap ini senlua fasilitas sudah disiapkan sedemikian

lrrlla, llaik lasrlilas llrorltrksi rraul)un J)onlasarannya. Scrrrrra kcgiatiut ltitt'rrs

dikoordinasikan dengarr baik.

Pengelolarn kegiatan pengenrl>angan proctuk ini bukanlah rnerupakan

Iul,.ir:, yiullt urutl'rlr u;lirl:rgr lrirL,..r lluru:)irlrirtrt y:rtrg lcl;tlt bcrlrasrl tlcltg;ttt ptotlttl'

bamnya. Iv{asalalr - masalah yang sering dihadapi adalah tanggrmg jawab,

ktxnulrikasi, clalr k<xlr-dilrasi hubulrgalr ke{a dialrlam berbagai departernon dalatn

pcrusalraan. ",\gar perrgcnrtrarrgan produk dapat lebilr el-ektil, rnaka kegiatarr

produksi. pernasaran dan penelitian harus bekerja sama meskipun mempunyai

Irr ju:rrr y;ut;q lrcrlxxlir

2.2.6. Pencarian Dan Penyaringan lde Produk Baru

It{enurut l.ovelock 12006:33) Manajemen pengembangan produk telah

tlrtrutlrrkkart dcrrgarr slrallr l)r1)scs yanF. ntcngrrllalr lrclll:rgai lnitcarn itlc rrrerriirtli

suatu produk baru yang sukses secara komersial. Pada pokokrrya, prosedlur

tersebut nrenrpakan srmtu rangkaiarr keputusalr untuk ditenrskan dan tidak

diteruskarr dimana ide yang terbaik diarrggap sebagai produk akhir. Ide ide yang
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tidak lrcrhasil dalarn tahap pcngcntbangatt tlapat dilrilangkatt atart dikembalikart kc

proscs sebclrrnnya.

Surnber Idq yang paling pcnting untuk pr<xluk baru herada dalarn perttsaltaan ilu

sendiri. 1,aitu dari :

a. Sra f penelit ian

b. Karyawan

c. Salesnran

tl Karyarvatt l;tttt tlart tttittt;t.1ct lrrttltlt;tatt

Selain itu sumber idejuga dapat berasal dari piluk lain diluar perusahaan seperti :

a. l.:rnggianan

b. I'csairrg

c. PeDyallr

d. Konsultan

e. Lenrbaga lernbagapeuterintahatt

f. Dan lembaga lainnya

Dalarn hal ini cara yang dilakulian adalah rnendorong omng untuk

lncrrciptakarr idc dan kerrrudialt ntcrtgrrgantsir pror,::tlur yang sisyctnatis t-tllttlk

menyalurkan ide ke depanemen pengembangan produk. Salah satu sumber ide

teutallg produk banr ini dapat juga berasal dari perclmat lain. pertsahaan dapat

nrernbeli pcruvhaarr lain yang telah tnertgembangkan produk bant. Pr<lscdttr

ters€but rnelnpunyai beberapa keuntungan, yaitu tidak mengeluarkan biaya -

bia1,a pencarian- penErjian dan kornersialisasi. Selail iru resikorrya juga kecil
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karena pruluk lraru 1,alttl berhasil lolos dalarn tahap talrap siklrr:' pertgetnbatrg.,ir

produk diharapkan dapat rnernberikatr kepuasan ke;lada konsunren"

22.7. Keputusan il{erk

Merek adalah nama, istilah, tanda, simbol, atau rancangan, atau kombinasi

hal - hal tersebut, yang dirnaksudkan untuk nrengidentifikasi barang atau jasa dari

seorar)g atau sekelornpok penjrml tran unftrk menrbedakannya dari prcduk pesaing

{ I.rrpiyoatli.2(X)I I0)

Jadi rnerl' rnengidentilikasikan penjual atau pembuat. Merk dapat berupa

narna. rnerk dagarrg- logo- atau sirnbol lain. lv{erk sebenamya ntempakan janji

;tr;rr;rr:rl rutlrrk :,uciu,;t korr:;r:'lctt tttctttlrt;ukirlr lc:rlruc, ttutlrlir:rl . tlitlt ;its;t lct lcttltt

kepada pernbeli,

. Dalarn nrcngenrbalrltkalr stralcgi pernasaran urttrrk pr<xluk prodrrk

rrrtlrvltltral, 1rcr11rral Iralrrs rrrcrrglrad:r;lr kc;ltrltrsiut llerttllcrialt tttcrck. l'ctttbct i:ttt

rur;rck rucrupakau rrrasalah ularna tlitlattt slrittogi pnrduk. Di sittu pihak,

rnengernbarrgkan produk bennerek rnemerlukan peug,eluaran investasi jangka

Jlal4arrg yalrg bcsar, khusrrsnya urttrrk iklart, pr<ltttosi, diut pertgelnasarr. []anyak

pemsahaan berorientasi merek mensubkontrakkan proses manufakturnya kepada

Jrihak Iairr.
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2.2-ll. Anrtlise I'asar

Ivlcnurut l-upiyoadi (2001:22;, Socara singkat pasar adalah sekurnpulan

pengguna dan calon pengguna bagi sejumlah produk atau jasa. Banyak sekali

hkt<x varn rncrnpnganrhi kondisi pasar tcrsebut dari waktu ke waklu.

\laka kita hanrs selalu rnembual analisa tentang karakter dan hal - ltal

1'ang berpenganft terhadap pasar agar kita dapat selaht up to date.

.,\nalisa ;asar secara urnurn ntcrupakart ulasarr luas ntotgami besarnya

pasar secara urnurn darr dinyatakau dalaln unit perrjualan dari pnxluk - produk

1'ang sejenis dengan pr<xluk sendiri dan juga ditafsirkan dalam rupiah per bulan /

tahun untuk beberapa tahun silanr sanrpai ke beberapa tahun mendatang. Dapat

I)rrla (lil)anlarr kcrraikarr atau l)crrrnlnar l)as:rr lcrscl)ul dari lirrgkurrgarr gcogrirlis

drmana perusaluan beroperasi. Dari data ini dapat disimpulkan pangsa pasar

scrrtliri rlan ;x'vrirrt scrta kcraikan l:ru l)clunrnarr rclatil'alts tcj<llak pasar secirrir

t()litl

Analisa hendaknya meliputr beberapa pengartrh berikut :

. E*ononi. ),ang nlelipuli penrbahan ekonorui secara umrrrn sepcrli

inllasi, dcvaluasi, rcscsi, ckspor, inlpor bahan baku, daya beli

masyarakat untuk produk sejenis dan gejolak harga di pasar serta

kernudahan mendapatkan bahan baku.

. Politi*, yang rncliputi lactor resiko h:rusaha, perubahiur

ketatanegaraan, perubahan pirnpinan Negpra, perombakan cabinet,

darr hal lain yang rolcvarr



. Sttiul, tttcltltttll Lcatttattatt tlatt 1',c1lrlal vrstal 1'att1i ittl:t tllltt

' 

berpengaruh .

. Demogrart, yang menganrati tingkat kelahiran / ketnatian penuduk,

rala - rala usia pendrrdrrk- tltnut secara geografis. strata distribrtsi

pendapatall pendudt (, 7o dari pendapatan yang diSrlnakan untllk

penrbelian produk scndiri dan sejerris, tingkat pertdidikalt aganla

dau kebuday'aart.

. t'aklor lekrufuryi, yang rclcvatr yatlg Inclrfcngatuht trlasa ctlat

produk sendin yang jadi kadaluwarsa karena majunya teknologi

dan kernurtgkinan teknokrgi baru yang bisa dirnanfiaatkan trntuk

meunjang kincrja pr<lrJuk scndiri.

Analisa harus nrenruirt kebutuhan penE,gulla lLusirantarsl- kebiasaan

nrcrcka dalarn nrcrnheli dan lrend yartg sedang loriadi.Analisa hants tncncaktrp

kcadaarr pasar dr rnarra pnxluk pt1)luk ktta bersatng, tniulllya kqntkatt atatt

penumnan pasar secara umum fgrovrh ralel, kemungkinan petnmbahan pasar

vang [ranr serta F)sisi be'sarnya panssa pasar dari penrsaluarl sendiri

tlrllarttlrtgkart tlcttgan gx;ltrstltaart y attg lrctutttg tlalattt bttlaltg yartg stlrta.

\'tenunrt Lupil.oadi (2001:35). Selain itu harus jelas pula grsisi kita di

dalarn pavrr tli rrrana kita lrcrr4rcrasi tttcrrjrtitl Jrrrxlrrk kila llcsantya pasar iltt

sclrrlir i rlapat dibagi rrrcrr.ladi bcbcrapa katcgtxi yarrg dapal ditrkrrr, 1'akrti :

r Bempa besar total market dalarn rupialt.

o Lerapa besanrya ntarkel yang sudah dilayani.

Berapa bc'sanrya rnarkel yang rnasih harus dilayani.



t.llltuk rlu pc[lu diadakan altalrsx yatlg tllclldalaltl tclllallE, I)all8:sa pitsar tlal)

produk dalanl unit dan rupiah di rcrnua sektor pentasaran dibandingkan dengan

pangsa pasar pesaing - pesaing ulit,na rnenrtntt jenis pr<xluk rnasing masing dan

rlenunrt daerall lxnlasaranDya. Delltart dentikian kita akan nrendapatkan

gambaran seberapa besar keberhasilan produk kita dalam persaingan merebut

pangsa pasar 1'ang ada dan dari sana kita akan mengetahui apa kekurangan darl

kclebihan kita diuandingkan tlengan peving kita.

z\dart1"a \clcbiltalt dar kckurartgan p,erusaltaan dari hasil analisa di alas

akan rnempengar.rhi cara kita rnernperbaiki citra tersebut melalui prograrn

pernasararr teqndu.

l)alaru purrrryatun l)lsalr sqjar utttultr tttr lttga ltatus drikrrtklrr tttcttgcltai

kernungkinan penarnbalran prodLrk produk baru yang mungkin dipasarkan oleh

pclrrsaha;ur lain alalr lr-rrrvrltaan scntliri tli ttutst rl;tl:tttg IIal irrr 1rcrlrr rlikirii

sebelumnya agar kita dapat mengantisipasi keadaan tersetrut rnisalnya dengan

lxorrrosi khusus atau lncnrpcrccl)irl l)clcpitsan grrrxluk kila yang jauh lcbih rrrrggtrl

dari produk pesairrg 1,ang akarr diluncurkan ten;ebul. Pada prinsipnl.a seorang, slaf'

pcrnasaran lranrs rvaqrada terltadap perubahan itti karena ketidaktaltuatt atau

ketrdaliacuhan dalam hal ini akan menimbulkan .keterkejutan atau penurunan

l)ang$ pasar s&rara draslis lanpa talru sr:lxrllnva.
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2-J. l)cril:rku Konsunrcn

2-3.1. Pengertian Perilaku konsumen

Berbicara mengenai perilaku konsunren, pada akhirnya akan sarnpai pada

bagairrrarra urrlrlika.sinya tcrhadap larrgkalr-lalgkalr stratcgr Jrcrttasaran Scllagai

pemsahaan yang bergerak di bidang ritel, perusalraan haruslah dapat memaharni

apa vang, diharapkalr olch korrsruncn scrta rncrnahatni pcrilaktr konsumctt yattg,

d ihadapinya sccara langsurrg.

Ivtenurut (Philip Kotler,2000: l(>0) bahwa perilaku konsumen adalah:

"Studi mengenai konstunen itu sendiri bagaimana seseorang, kelornpok,

atau organisasi mernilih. rnernbeli, menggunakan, serta mengatur barang dan.jasa

atau pengalaman untuk memuaskan kebunrhan mereka".

It{enurut Assel. yang dikutip oleh (Sutisna, 2003:5) menyatakan bahwa

l't:rrl;rkrr kort:;rrrrrclr cr:rl k;ul:urrtyir tlcttl',;ut l)crn:l:i,irt l)cn1:,irn kirll lirtrt. tttcrttpcltt;itn

pcrilaku konsumerr bertujuan untuk mengetahui dan memahami berbagai asprgk

yang ada pada konsumen, yang akan digrurakan dalarn menFsrxl strategi

I)crnilsaran yang bcrlrasil, lrrtcraksi anlara konsurrrelr dcngarr pcnrilsilr

digarnbarkan dalam suatu model perilaku konstunen.
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Urnpan balik bagi

l)c[ra:ialan

Kousunrcn lndividu
[)nrparr tralik bagi
ktlnstrrrterr
(evaluasi pasca

penrbclian )

Pembuatan keputrrsan
konsumen

Tanggapan

Konumen

Penerapan dari peri laliu
kt ln srr tttctt

Pungaruh - Pengarulr
Lingkurgan

Srtnber: Henn',lstuel (1992) " O<ttsrtmer fJeltqyior arul ltlarketingAclion"

(i:rrrrblr'2.1
l\lodel Perilaku Konsumen

Pada Cambar 2.1 diatas, menunjukan adanya interaksi antara pemasar

tlcttgiut k<lrtsulttelutya Korrr;loncrt ;lrrvrl tlari rrrodol ilri arlalah Jrcrrrltrralzur

kepufusan konsu.nert 1,ang terdiri atas proses merasakan dan rnengevaluasi

litrgkungan toko, mempertirnbangkan bagaimana alternatif lingkungan toko dapat
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lpcureluhi kebutufiiur kolrsurrrcn, darr pada akhirnya trtentutuskan produk apa

yang akan dibeli. Perilaku konsumen berdasarkan model di atas dipengaruhi oleh

3 (tiga) lzrktor yaitu Konsurncn intlividu, pcngaruh lingkungan, dan stirntrli

pelnasaran atau iuga disebut strategi pelnasaran.

Itangsangan pentasaran dan lingliurgan tnasuk ke dalarn pernikiran

k6lrsrlrrcrr rnclalrri karaktcristik darr proses ;lcngarnbilan kepttlrtsan yang akatl

rtrenghasilkan kr:putusan penrbelian tertentu. Adapun model resp)n stimulus

konstunen dapat dilihat pada gambar dibawah ini:

I'rotluk

Harga

Tempat

prornosi

('iri-cir i

pernbeli

l'tr lscs

keputusan

pembeli

Pemasaran l,ain-

lain

l:koruutti

Teknolo

gi

Polrtik

Budaya

Sumhcr : Philip Kotlcr (difutip oleh Dj a,sli tn Sa I adi n, 2 003 : 9)

l)atla prinsipnya rnodel iui salrra sala bagaiutarta ciri-ciri pernbeli tirnbul

sebagai akibat adanya rangsangan dari luar yang terdin dari dua uusur, yaittt

ltirrrralr [)crnas;:rriul (1tr<xltrk" harga, lctttJlat, tlittt Jtrtlltt<lsi; tlan ftrkt<tr-lirktor litirr

(ckorullu, lcklrologr, lrrrtl;ry:r). Akltrrrry;r lxtgittttt:tttit l)r()scs kclltrltrsalt llctttlrclt tltt

terjadi.

Ii,\N(JSAN(JAN

DARI LLIAR

t(()'t,,\K lll'l'AM

PIiMBE,LI

.lr\WA ltA N

PEMI}Et,I

Pilihan prodrlk

l'rliharr tlcsairt

Pilihan penjual

Waktu pembelian

Jtunlah pembelian

-__>

Ganrbar 2.2
l\lork'l llcril:tku Konsunrtrt
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2.J.2. lritktor-f:rklor y:rng rrtcrtdot'()rtg l)$rilil ku liortsu rttco

Berkowitz dkk, yang dikutip oleh (Saladin. 2003:21), mengernukakan

balrwa ada 4 (ernpat) laktor yang nlcnl[)cngarulti pcr-ilaku konstttttctt dalattt [)r1)scs

kcllulusarr ;lelnbeliarr, kcerrrpat laktor icrscbut tttctullakatt laklor doltrittittt yttttg

akarr rnerntrcrrkan dantpak sccara lattgsurtg kcpada kolrsultrclt tcrlra<Iap ltcrilaktr

d alarrr llernhcl ialrnya.

Keenrpat faktor yang dikemukakan oleh Berkowitz dkk. Terdiri dari

faktor: pengaruh bauran pemasaran, pengamh psikologis, pengamh sosial bidaya,

pengaruh situasi. sebagaimana gambaran secara visual berikut ini:

S;,mher. Rerkou,it: (elikuti1t oleh tlju.slint .saludin, 20C1:2I)

(ianrllar 2-J
Iia ktor Yang lltempcnga ruh i I'erila xu Konsurnerr l)alarn KeJrutusa n

Pcmbclian

Pengarrrh Bauran
Pernasalan:

. Produk

. Harga

. Promosi

. Distribusi

Pengarth Psikologis:
. Motirasr
. Keprrbadiiur
. Persepsi
. Nilar
. Kepercaviuln
. (.ilr a hrdup

Prtscs Keprrlrrstrr
I'r:nrbclian:

. Pcngenalur Lr:butuharr

. Pencarian intbrmasi

. Er,aluasi ahemative

. Keputusan pernbelian

. l'enlaku pa;ca penrbelriur

Pengaruh Sosial
Budayt:

. l'engaruh
persural

. Kelompok

. Keluarga

. Kclas sosial

. IJuda)'a

. Sub budaya

Pengaruh Situasi:
. maksud pembelian
. l-ingkungan social
. l.rrrglungan l;rsrL
. Elel sernerllara
. KonCisi 1ar,g dihadapi
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llcrdasarkal garntrar 2 3 di atas, dapat diuraikan balrwa laktor-laktt)r,viulll

lncrrrpcng:rrulri lrcrilakrr korrsrrrrrcrr tlaliutt l)l'oscs kcprrlrrsittt jrcrtrltcliittt

dipengaruhioleh:

I l)cngaruh bauran lrcrnasaran, tcrdiri dari produk, harga, prouursi, distribusi'

l. Pengaruh sosial budaya, tediri dari pengaruh person, kelornpok yang berbeda,

kt:lrurt11;r, kcl:rs sost:rl, lrrrtliryir, srrlr lrrttl;ty;t

3. Pengaruh psikologis. terdiri dari motivasi, kepribadian, persepsi, nilai,

kepercayaan, atribut, dan gaya hidup.

4. I)cnganrh sitrrasi, tcrdiri dari rna[,:;ucl pe nrlxllian, lirrg,kungalr sosial,

lingiiurgan tisik, efbk sementara. kondisi yang dihadapi.

Mcnurut Janrcs Ii Lngcl Ilogcr D. lllackwcll - Paul W. Miniard, yang

dikutip oleh (Saladin, 2003.19) ada 3 (tiga) faktor yang mempengaruhi perilaku

krlrrsulnclr yaitu

l. Penganrh l.ingkurrgan

'l-erdiri dari budaya, kelas sosial, kehrarga, dan situasi. Sebagai dasar utarna

pcrilaku konsurnelr, adalah rnemahiuni pengaruh lingkungan yang

rnembentuk dan rnenghambat individu dalam mengambil keputusan

berkonsumsi mereka

) l'crbedaarr dirrr lrcrrp,arrrlr rtrdrvtdrr

Terdiri dari stunber daya konsumen, motivasi, dan keterlibatan,

pengetahuan. sikap, kepribadian, gaya hidup. dan demografi.
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I l'rosr.:s l'srl ologis

'l erdiri da:i pengolahan ir,fomasi, pembelajaran, perubahan sikap dan

pcrilaku Kctiga liltor tcrscbut tncnatnbalt rninat utanra dari pcncliliarr

konsumen sebagai faktor yang tuntt mempengaruhi perilaliu konsumen

dalam prosts keputusan rnernbeli.

Se{argkarr (l'hilip Kotlcr, 20{)0:183) tru:rtgolnukakatt 4 (cntpat) lak(or

yang n)ernperrgaruhi perilaku konsumerr. yaitu:

l,1 l:aktor Budaya

'I srtlrr rl;rrr l,udayir, srrb lrrrtl:ry;r, rl:ttt kclas sostitl yattg tttctttltakatt lrirl yitrtg

sangat penting dalarn perilaku konsumen.

(a) Ilrrdaya, rrrcnrpakarr porrcrrtu kcirtginart dart perilaktt yartg pitlitrg

rnerrdavrr. S(rseorang akan rnr:rrdapal rrilai, persepsi dan perilaku dari

kebiaszr,an orang sekitarnya.

(b) Sub budaya, terdiri dari kebarrgsaan, agarna, bahasa, kelornprk ms, dur

daerah geografis. Banyak sub budaya yang membentuk segmen pasar

penting dan pemasar sering merancang ptroduk dan program pemasaran

yang disesuaikan dengan kebutLrhatr mereka.

(c) Kelas sosial, adalah kelompok-kelornpok yang relatif honrogen dan

bertahan lama dalarn rnasyarakat dan tersusun hirarki dan keanggotaannya

mempulyai nilai, minat, dan perilaku serupa.

?; I'aklor vrsirl

Selain faktor budaya, perilaku konsunen dipeugaruhi juga oleh faktor-faktor

sosial seperti kelompok acuan, keluarga. peran, dan status.



10

(a) Kclonrpok acuan. sescorang terdiri dari sctttua kolontltok yang ntenriliki

pengamh langsung (tatap muka; atau tidak langsung terhadap sikap atau

perilaku sescorang. Kclornpok yang rncrniliki pengamh langsung tcrhadap

seseorang dinanrakan kelornpok keanggota.ur, kelourpok yang ihgin

dirnasulii seseorang dinamakan kelonrpok aspirasional.

(l>; Kcluarlla, /\rllgota kcluarpa pcrrtlrclt tlitltirl tttcttattatttkirtl su:tlu llettgitttrlt

yang kuat pada perilaku pcnrbclian. l)ettgaruh keluarga tqrhadap soscolang

dapat d ibedakan rnerrjadr:

L Keluarga orientasi, terdiri dari orang tuan- Dari orang tuan seseorang

memperoleh orientasi ke arah agarna, politik, ekonomi, dan suatu

perasaan akan anrbisi pribadi, harga diri, dan cinta.

2. Keluarga Prokreasi, terdiri dari suatni, istri, dan anali-anak yang

rncrnpunyai suatu I)ortllarulr lattgsurtg tcrhadap pcrilarliu scsctltirttri

schari-hari.

(c) Peran dan status, seseorang berpartisipasi kedalarn banyali kelompok

scparrjarrg hidupnya (kcluarga, klLrb, or;urisasi). Kedudukatt ot'artg

dimasing-masing kelompok dapat ditentukan berdasarkan peran dan stanrs.

Peran rncliprrti kcgiatan yang drharapkan akari dilakukan oleh seseorang,

tlarr rtrasirrg-rrr;rsinB l)crar akatt rttctt6ltasilkar slalus.

3) Faktor pribadi

Kepunlsan mernbeli juga dipenganrhi oleh karakteristik pribadi. Karakteristik

tcrsebLrt rneliputi usia darr tahap siklus hidup, pekerlaarr, keadaan ekottotni,

gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli.
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(a) Usia dan 'lahap Siklus ltidup

Konsuurcn rnenrbcli barang dan jasa sesuai dcngan utnur dan tingkat

pcrtunrbulran scseoran!l dimani. kcinginart akan sttatu prodtrk juga bcrtrbah

sesuar perturnbuhan secara relatifl

(b) Peke{aan dan Lingkungan Ekonomi

I'ililrarr akarr suatrr prrxluk -;rrg:r dilrcrrganrlti olclr ltlckctlaatt datt kcittlitittt

ekonorni seseorang baik untuk dibelanjakan, tabturgan, kemampuan

rneminjam dan sikap dalarn mentilih jurnlah yang akan dibelanjakan.

(c) (i;ry;r llirlulr

Masyarakat dengan kebudayaan kelas sosial sena pendapatan yang sama

brsa jadi rncnrpurryai gaya lridu2 yanli br:rboda. lni discbabkan karcna pola

pikir tiap rndividu berbeda, gaya hidup biasanya diekspresikan seseorang

rnulalrrr aktivitas gurla l)urgkolsultsiatt sttaltt prtxlttk

(d) Kepribadian dan Konsep Diri

Kepribadian setiap orang berbeda-beda, yang biasanya dijabarlian dengan

lrctrcrapa silirt scpcrti: lrcrcaya diri, kckttasaatt, r:rsa Ilontrttl, kclstttttltatt

dan kenrarnpuan beradaptasi. Kepribadian ini bisa dijadikan variabel yang

bcrgrrrra tlalarrr rncrrgarralisa pcrilakrr korrsrrrrtorr rutlrrk rncngcrrtahrti straltr

lrrrtlrrrrgarr yarrg krral arrlar rr lcpr rlxrtlr;rtr ,lcrtg;rrr ;ltltltar ltttxlttk lerlettttt.

.1) Iraktor psikt,logis

l'ililrarr lrcrnhclialr sc\c()rlnll tlipcrrp,ar rrlri olcli 4 (crupat; laktor psikologis

lllirfilil yitttll 0tt)llva:ir, I)crsclJsl, pcrr rbcl:rlar arr, scrla kcyakrrrart darr pctrdtttirtt.
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(a) lvlotivasi

Seseorang rnemiliki banyak kebutuhan dalam jangka wallu teflentu.

llcbcrapa kcbutuhan bcrsilht Drogcz.s, kebutuhan tcrscbut muncul dari

tekanan bilogis seperti lapar, haus, dan tidak nyanran. Kebutuhan'lain

bersifat p.,ikogcnl.s, kebutuhan ini muncul dan tekanan psikolosig seperti

kcllrrlrrlr;r,r :rkarr llctrgakrrirtt, ;li:ttgltat'g:r;rtt, atau rirsa kcattggolttittt

kelornpok. Suatu kebuttrhan akan rnenjadi rnotif juka didorong hingga

rnencapai ting,kat intensitas yang rrcmadai.

Ada bcberapa teori rrcngetrai rturtivasi diri yang tlikcrnukakan para ahli

psikologis yang mana telah memberikan implikasi yang berteda terhadap

:rrrrlrs;r L()rrsrrrrrcn (liIr \trirlcl,r l,('rr;ls;r;llr

. Teori Freud, Siglund Freud mengasurnsikan bahwa kekuatan

psikokrgis yarg rrrernbcrrtuk pcril:rku rrranusia scbagian lrcsar titlak

disadari dan bahwa sescoraug tidak dapat mcnralranri rnotivasi dirirya

secara rnenyeluruh

. Teon Maslow, Abraham Maslow bcnrsaha mcnjelaskan terttang

kebutuhan nranusia yang lersusun secara rnenjenjang rrulai dari yang

paling sodikit rncrnhe kan dorongan. Yang terdiri dari: kcbLrtuhan

psikologis, rasa aman, kebutuhan sosial, kebutuhan penghargaan, dan

kebutulran aknralisasi diri.
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2.{. Pengertian Keputusan Pembelian Konsumen

Dalam rnernpelajari keputusan penrbelian konstunen, sqlrang pemasar

harus melihat hal-hal yang bcrpengaruh tcrlradap kcputusan penrbelian dan

nrembuat suatu ketetapan bagiamana konsumen membuat kepLrttrsan

pembeliannya. (Philip Kotler, 2000:l(rl) mengemukakan keputusan pernbelian

adalah lrcrilaku yarrg tirrrbul karcrra adarrya rangsarlian darr ;lcrrgiuulr dalr prlrak

lain. penrbelian tersebut melalui 5 (liura) tahapan. Tahapan pelnbelian konsurnen

tcrsebrt anlara lain ad:rlah'

I; ['errgcrralarr t\asalalt (pn tIcnt r(u,t'tttItt )tt)

Proses pembelian diawali dengan adanya masalah atau kebutuhan yang

dirasakan olch konsumcn Konsruncn mcnrpersepsikan pcrbcdaan antara

keadaan yang diinginkan dengan situasi saat i,ri guna membengkitkan dan

rnengaktifkan proses keputusan.

2.) I'cntarian infonnasi (ln/irmution starchl

Setelah konsunren merasakan adanya kebutuhan sesuatu barang atau jasa,

selanjutnya konsunen rencari informasi baik yang disimpan dalam ingatan

(intemal) maupun inlbnnasi yang didapat dari Iingkungan (r:ksrernal).

Sutnbor-surnber irrlbrrnasi k<trrsurnerr tcrdiri dari:

. Surntrer pribadi: kelLrarga, ternan, tqtangga, kenalan.

. Surnbcr rr iaga/k<xncrsial : :klan, tenaga penjual, kemasan, dan

I)CUr lar rHillr

. Sumbe. runurn: rnedia rnassa dan organisasi konsurnen.

. Srrrnher pcngalarnan: penanganan, pcmcriksaan, pcnggunaan protluk.
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3) I:valuasi allcrnalil'( L-w uulrttt rl ulltnutlrvt)

Setclalr rrrlrlnrrasr dclrlrlclt, kottsutttctt tttct tgcvalttast llclllagai altclrtatil'

pilihan dalam memenuhi kebutuhan lersebut. tmtuk menilai altematif pilihan

konsumen terdapat 5 (lima) konsep dasar yang dapat digtmakan, yaitu:

. Sifat-sifat pro duk (Product attihute.\)

Apa yang menjadi ciri-ciri khusus dan perhatian konsurneu terhadap

' produk tersebut.

. Nilrri kclrcttlittg;ttt (lt,tlt()rl(o,t ( t'(txltl)

Kecendeerungan konsunen untuk lebih memperhatikart nilai kepsntingan

yang berbeda-beda pada setiap atribut produk yang dianggap lebih

rr rcrtor tlol untu[. (lrl)crlrxlrkan

. Kepercayaan terhadap rnerek (Rrantl belie/)

Kecenderungan konsurnen ur)tuk lebih melnperhatikan kmerek suatu

prrxluk yarrg nlcrnang nlcrxrttjol rlcrturlrl partgaltgarutya, sr:lrirrgga

rnemnciptakan brand irnage pada konsumen lersebut.

. Frurgsi kegruraan ( Iltility./ilnction)

Bagaiman akonsumen mengharapkan kepuasan atas produk, yang

bervariasi pada tingkat pilihan untuk setiap produk.

. Tingkat kesukaan (Pre.lerence utritudes)

llagiairrrarra korrsrrrrcrr rncrrrbcrikar sikalr ;tlclcrortsr (lirttikll kcsukirilr)

lcrhadap rnerck-rncrek altcnratif tnolaltti prosedtrr lrcttilaian yarrg

dilakukan konsumen.
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4 ) Keputusan pelnbelian (l'urtlut.sc dct'i.st<tn1

Korrsunren yang telah rnclakukan pilihan terhadap berbagai alternatif brasanya

rurerrbelr produk yarrg paling disukar, yang nrcnrbcnttrk suatu kcputusan untuk

rnernbeli. Ada 3 (tiga) faktor yang rnenyebabkan timbulnya keputusan urituk

rnembeli, yaitu:

. Sikap orang lain: kcluarga, tstangga, tcn)an, orang kopclcayaan, dll.

. Situasi tak terduga: harga, pcndapatan kcluarga, rnanl'aat yang diharapkan.

. l;rrklor yiurl,, (lill):rl rlirlrrlla lirLtor silrr;rsiorr;rl y;rrr11 rlirp;rl tliirrrlisipirsi olclr

konsumen.

5) Perilaku pasca pembelian (l'ost purchosc behavior)

Kulluasarr atarr kctidaklluasarr konstrrrrurr lcrlradap stratrr llr<xlrrk irkatr

berpengaruh terhadap perilaliu pernbelian selanjutnya. Jika konsurnen puas

kemungkinan besar akan melakukan pembelian ulang dan begitu _iuga

scbaliknya. Kctidakpuasarr konsunrerr akan tcr'ladi -iika korrsurrren rncngalarni

pengharapan yang tak terpenuhi. Ketidakpuasan akan sering terjadi jika

terdapat jurang antara pengharapan dan prestasi.

Sunbcr: l'hilip Krttle r (2000: 1791

(ianrbar 2..1

I ahap-tahap Pcmbelia'r

Pengenalan

nrasalalr
Pencarian
rnforrnasi

Er aluasi
altcr natil

Keputusann
pembelian

Perilaku pascn
pembelrzu,
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2.5- Ilubungan ztnlar,a lllurkaling illrir rlcngltn Ktpulrtsan l'cnrbclian

Mcnurut (llcrnrun o l'|r,(t,t.\'. 2001 : 4 I I ) stratcgi ;nurkaltng ,rr.r Yailtl

produk yang berkualitas dan juga melnpun)'ai nilai tarnbah pada produk, harga

yang yang sesuai dengan permintaan pasar, lempat atau distribusi yang luas serta

promosi yang kuat atau promosi yang sudah dibenak pelanggan akan

rnempengaruhi kqrutusan pernbelian yang kuat.

tlcrdasarkan pcndapal torscbtrl. hisa dipaharni bahwa lcrdapat htthttttgatt

nrurkt,lrng zrx dengan kcputusan pembclian kare,tta murkclrnl4 rtr;r menrpcngarLtlti

keputusan pembelirur. Perlu dipahami hubungan antar konsep tersebut saling

berkorelasi karena diantara setiap variabel ini saling mempengaruhi hingga

rnalrllrr rncrrtl>crrtuk v:bLralr kcptt(ttsatt ltcnrllcltatt.

2.6. I Iipotesis Pene litian

I lipotcsis rlarr porrclitiarr rrri adalah

l. Secara sinr \ltur Morkcling Mix \4P) terdii: pruluk, price, place, promotion

mempengaruhi secara signifikan terhadap keputtlsan pembelian konsunren

pada stoplcs rrtcrck l''1. l'attcn Itaya l)lasticolp di Surabaya.

2. Secara pa. sial Marketing A,l ix (4P) terdiri. produk, price, placo, promotion

rnernpengi.ruhi secara signifikan terhadap keputusan pernbelian konsrtmen

pada stopples l'l'. l'attsn l{aya l'lasticorp di Surabaya.
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2.7. Kcranglu lkqrikir

Berdasarkan mmusan masalah pada bab I yang didasari oleh teori - teori

yarrg ada dalr terkait tlengarr srrbyek pernbahasart rtraka dapat disusurt keraltgka

bcrtrikir scbagai trcrikul.

Rumusan Masalalt

l. Apakah variabel lvlarketing Mix yang terdiri dari Qtroduk, price, place,
prutntolittn) secara sirnultan metnpengaruhi terhadap keputusan pernbelian
kolrsrrrrrcrr patla llrxlrrk Slolllcs Mcrk l''i'. I'arrcrr llaya I'lasticrlrJldi Stu'itbityit'1

2.. Apnkah varibcl fulurkcttng llm yutg terdiri da-i Qtroduk, price, pluca,
promotion) secara parsial mempengaruhi terhadap keputusalr pernbelian

konsumen pada produk Stoples Mcrk I''l'. Panen ltaya Plasticorp di Surabaya'?
3. Dari variabel lvlarketing lvlix yang terdiri dari (pntduk, price, plac'c^ prumotion)

nranakah yang berpcngarulr sccara dorninarr terlradap keputusan pctrtbelrart

konsunren pada produk Stoples Merk P'I- Panen Raya Plasticorp di Surabaya'f

l-andasan'l'eori
Irlenurul Swasttra (2000: 165) Produk adalah suaru sifat yarrg kornpleks baik
dapat diraba maupun tidak dapal diraba, tennasuk bungkus. wanra, lrarga. prestisc
pcr rr:;;rluuur tl:ur ;x:rr1,,t:ct;l . pcl;ry;rtr;ut pt:l rrsirlurittt tl;rtt l)crrl,,ccsr , yirnp. tltlcr ttttlt olclt
pernbeli untuk meuruaskan keingrnan atau kebutuhamya.
Pernasaran adalah suatu fungsi usaha yang menjabarkan kebutuhan konsumen

_'-ang belun terpenuhi pada saat ini dan rnengusahakan produk. aktivitas dan

pelayanan apa yang dapat memenuhi kebutuhan iru (Phillip Kotler.2003:9).

t. Secara sfunultan lvlarketing Mix (4P) terdiri: produk, price, place, promotion
mempengaruhi secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
pa<la slo;tles rrrcrsk l'-['. [';rrtclt Il:ty;r ['laslicorll tli Sttritbaytt

2. Sccara parsial lvlurkclrny ll4x l4l') tcrdiri. ltxxluk, I)ru('c, Ttlucc, prttrttoliott
rnempenganrhi secara signifikan terhadap keputusan pernbelian konsumen
pada stopples PT. Panen llaya Plasticorp di Surabaya.

3. Variabel Produk berpenganrh secam dominan terhadap keputusan pernbehan
koltsultrcrt patla stopples l)'1 . l)altett Ilaya I)lasticorp di Suraltaya.

I

J

Hipotesis

I

I

I
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!'ariabd ilebas (\,)
\lurk(tutg l/r-r 1 4P )

2.8. Kerangke Konscptuel

,llu rk cl ittg,[rr-r ({ P)

l'rortu rl ir lrr

(x4)

\oariabel'I'erikat (\')
Kcprrtuvut l)ernbcliarr Korrsrrnrcrt

,\nalisis lhta
.{nalisis regrcsi linier berganda

I)trrgujian I lipotrsis
( l_yr l' thrr tiyr I

Simpulan dan Saran

I'roduk 1.X11

I'rice (X2)

Place (X3)

Keputu:nn Pernbelian
Konsrrrncrr ( \')

I


