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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Permasalahan
Situasi perekonomian saat ini mengalami perkembangan yang sangat pesat, terlebih pada masa globalisasi seperti sekarang ini dimana perubahan teknologi dan arus informasi yang sangan cepat mendorong timbulnya laju persaingan dalam dunia usaha, sehingga masyarakat semakin kritis dalam menseleksi informasi-informasi yang diterima.

Salah satu industri yang sedang berkembang adalah industri fashion. Fashion juga mencerminkan citra dari orang itu sendiri. Bentuk warna, corak, kain, desain bukan hanya kebutuhan primer belaka. Namun, sudah menjadi kebutuhan artistic. Perkembangan fashion juga merambah ke segala bidang. Mulai dari seragam kantor, pakaian remaja, dewasa, anak-anak seakan tidak ada henti-hentinya berkembang. Industri fashion saat ini sudah merupakan suatu kebutuhan bagi seluruh kalangan masyarakat sosial. Ditunjang perkembangan teknologi yang semakin memperindah diri seakan tidak pernah terpuaskan.

 Fenomena yang sedang terjadi saat ini adalah munculnya clothing, khususnya di wilayah Bogor dan Bandung. Clothing kini menjadi salah satu bisnis yang sangat pesat perkembangannya di industri kreatif. Clothing Company adalah istilah yang digunakan untuk perusahaan yang memproduksi pakaian jadi di bawah brand mereka sendiri. Awalnya barang yang diproduksi berupa kaos tapi seiring perkembangan kebutuhan dan permintaan konsumen pruduknya pun meluas hingga ke celana, dompet, tas, dan aksesoris lainnya. Istilah clothing local sendiri dimulai dengan berdirinya 347 boardrider.co pada tahun 1996 (sekarang 347/eat). Clothing ini mengambil nama dari lokasi pertamanya di Jalan Dago no. 347. Disusul kemudian oleh Ouval Research pada tahun 1997 (meskipun pada awalnya telah dirintis oleh founder nya. Arief Maskom pada tahun 1993 dengan merilis M clothing). Serta ada pula Airplane, Harder, No Labels, Monik, dan Two Clothes yang berdiri pada tahun 1998. 
Persaingan yang ketat yang terjadi diantara banyak clothing yang ada pun tidak bisa dihindari. Mulai dari persaingan harga hingga persaingan kreativitas design yang ditawarkan, dimana mereka harus mampu membaca selera pasar atau bahkan menciptakan pasar sendiri. Dengan persaingan yang begitu keras dalam dunia fashion ini membuat para produsen perlu untuk melakukan promosi  untuk memperkenalkan produk yang mereka tawarkan ke pasar dan mencuri perhatian. Melalui promosi yang efektif dan tepat sasaran maka perusahaan dapat segera merasakan manfaat dari promosi tersebut. Selain untuk memperkenalkan produk yang ditawarkan, media promosi memiliki tujuan utama yaitu untuk meningkatkan minat beli konsumen dan untuk meningkatkan penjualan perusahaan.
Promosi dapat disebut sebagai cara perusahaan untuk dapat mengembangkan sebuah perusahaan dalam menghadapi persaingan yang ketat dengan perusahaan lainnya yang bergerak dalam bidang yang sama. Selain daripada itu, promosi merupakan variabel dari pemasaran yang bertujuan antara lain untuk menginformasikan mengenai keadaan produk, menarik minat konsumen, membujuk dan mengingatkan terhadap suatu produk.

Penjualan merupakan sesuatu yang berarti bagi suatu usaha, mengingat sumber keuntungan yang diharapkan dapat memperoleh dari penjualan produk. Dalam setiap usaha diperlukan tim penjualan yang efektif dan berkualitas. Tingkat penjualan pada sebuah perusahaan dipengaruhi oleh adanya promosi yang telah dilakukan dan akan dilakukan oleh perusahaan.
Industri clothing tidak hanya ada di Bandung, ternyata di Bogor juga ada. Salah satunya adalah Omidoki Clothing. Industri clothing di Bogor tidak banyak, hanya ada beberapa yang berkembang tidak seperti di Bandung yang memiliki banyak industri clothing. Bogor memiliki beberapa Clothing salah satunya adalah Omidoki Clothing yang berdiri pada tahun 2012 dengan pemilik yang bernama Nunu Nugraha. OMIDOKI CLOTHING memiliki store di jalan. Letkol Murlin. No 3 Jonggol, Bogor. Selama berdirinya OMIDOKI CLOTHING dari tahun 2012, OMIDOKI CLOTHING tidak pernah melakukan promosi di media cetak maupun elektronik, konsumen hanya dari wilayah Jonggol dan Cileungsi. Kurangnya promosi tersebut menimbulkan penurunan tingkat penjualan. Kondisi tersebut jelas terlihat melalui penjajagan yang dilakukan peneliti pada bagian pemasaran terutama pada OMIDOKI CLOTHING BOGOR. Permasalahan tersebut adalah:
1. Adanya penurunan dalam volume penjualan dalam kurun 3 tahun (2013 s.d. 2015) pada OMIDOKI CLOTHING.
2. Pencapaian target yang diharapkan OMIDOKI CLOTHING dalam penjualan produk omidoki yang dicapai tidak optimal terlihat dari penurunan labanya.
Tabel 1.1

Target dan Realisasi Penjualan produk OMIDOKI pada OMIDOKI CLOTHING Periode tahun 2013-2015

	Tahun

	Target Penjualan
	Realisasi Penjualan
	%

	2013
	90.000.000
	77.400.000
	86%

	2014
	90.000.000
	66.000.000
	73%

	2015
	90.000.000
	54.000.000
	60%


     Sumber: Omidoki Clothing, 2016 – Diolah Kembali Oleh Peneliti
Permasalahan di atas, diduga disebabkan karena pelaksanaan promosi yang belum maksimal melalui instrument bauran promosi seperti diantaranya periklanan, ataupun personal selling, yang memang kurang dilaksanakan dengan optimal oleh OMIDOKI CLOTHING, dimana hal tersebut ditandai dengan:
1. Pelaksanaan kegiatan periklanan tidak berjalan dengan optimal

Kegiatan periklanan untuk produk omidoki oleh OMIDOKI CLOTHING kurang maksimal. Seperti terlihat pada media elektronik atau cetak yang dapat dinilai sangat minim (hampir tidak ada). 

2. Kegiatan personal selling tidak berjalan dengan optimal

OMIDOKI CLOTHING dalam melakukan kegiatan personal selling dilakukan kepada konsumen yang terbatas usia, misalnya kegiatan personal selling hanya ditujukan kepada remaja usia 13 tahun hingga 20 tahun.
Berdasarkan kondisi diatas, perlu adanya penanganan yang lebih mendalam dalam fungsi promosi, OMIDOKI CLOTHING yaitu bagaimana memperkenalkan suatu produk omidoki yang dihasilkan oleh OMIDOKI CLOTHING pada masyarakat. 
 Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan sebelumnya peneliti tertarik untuk mengetahui dan meneliti tentang pengaruh promosi terhadap peningkatan penjualan yang hasilnya peneliti tuangkan dalam skripsi yang berjudul: “PENGARUH PROMOSI TERHADAP TINGKAT PENJUALAN PRODUK OMIDOKI PADA OMIDOKI CLOTHING BOGOR”
B. Identifikasi dan Perumusan Masalah

1. Identifikasi Masalah

Berdasarkan uraian sebelumnya, maka peneliti mengidentifikasikan masalah sebagai berikut:

a. Bagaimana pelaksanaan promosi yang dilakukan oleh OMIDOKI CLOTHING.
b. Bagaimana kondisi penjualan produk omidoki pada OMIDOKI CLOTHING.
c. Seberapa besar pengaruh promosi terhadap tujuan penjualan produk omidoki pada OMIDOKI CLOTHING.
d. Hambatan-hambatan apa yang dihadapi oleh OMIDOKI CLOTHING dalam pelaksanaan promosi untuk meningkatkan hasil penjualan produk omidoki, dan upaya-upaya apa yang dilakukan untuk menanggulangi hambatan-hambatan tersebut.
2. Perumusan Masalah 
Berdasarkan identifikasi permasalahan  tersebut, peneliti kemudian merumuskan perumusan masalah sebagai berikut, “APAKAH PROMOSI BERPENGARUH TERHADAP TINGKAT PENJUALAN PADA OMIDOKI CLOTHING? ”.
C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian:
a. Mengetahui bagaimana pelaksanaan promosi yang dilakukan oleh OMIDOKI CLOTHING.
b. Mengetahui bagaimana kondisi penjualan produk omidoki pada OMIDOKI CLOTHING.
c. Mengetahui seberapa besar pengaruh promosi terhadap tujuan penjualan OMIDOKI CLOTHING.
d. Mengetahui hambatan-hambatan apa yang dihadapi oleh OMIDOKI CLOTHING dalam pelaksanaan promosi untuk meningkatkan hasil penjualan produk omidoki, dan upaya-upaya apa yang dilakukan untuk menanggulangi hambatan-hambatan tersebut.
2. Kegunaan Penelitian:
Dari data dan informasi yang dihasilkan dalam penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat ditinjau dari:
1. Bagi Peneliti
Hasil penelitian ini diharapkan berguna untuk menambah pengetahuan di bidang pemasaran khususnya strategi pemasaran berupa bauran promosi, sehingga peneliti dapat membandingkan antara teori yang peneliti peroleh di dalam perkuliahan dengan pelaksanaan praktek di dalam perusahaan yang sesungguhnya. Hal ini pun berarti suatu pengalaman dalam penelitian di bidang pemasaran.
2. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan suatu masukan bagi OMIDOKI CLOTHING di dalam menentukan pelaksanaan penjualannya di masa yang akan datang, terutama dalam menetapkan kebijakan promosi, sehingga pemilihan promosi benar-benar efektif dan efisien mencapai tingkat penjualan produk omidoki yang optimal.
3. Bagi Umum
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi suatu masukan yang cukup berharga bagi peningkatan apresiasi para pemerhati tentang pentingnya saluran distribusi, terutama dalam praktek yang dijalankan oleh perusahaan serta dapat meningkatkan pengembangan keilmuan di Jurusan Ilmu Administrasi Bisnis khususnya.
D. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis
1. Kerangka Pemikiran
Berdasarkan latar belakang penelitian, bahwa dalam peningkatan penjualan produk omidoki pada OMIDOKI CLOTHING yang sesuai dengan yang diharapkan. Maka peneliti menjadikan titik tolak atau landasan teoritis dalam pembahasan masalah yang akan diteliti. Oleh karena itu sesuai dengan maslah yang akan dibahas, peneliti mengajukan teori promosi yang dikemukakan oleh Basu Swastha (2008:349) sebagai berikut: “Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.”
Promosi merupakan salah satu alat bagi perusahaan untuk melakukan komunikasi, peranan promosi sangat penting dalam menyampaikan promosi dari produsen ke konsumen untuk mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen, agar mereka tertarik untuk mencoba membeli produk yang dipromosikan tersebut. 

Promosi akan berjalan lebih baik, apabila memperhatikan beberapa indicator dari promosi yang dikemukakan oleh Djaslim Saladin (2006:172) adalah sebagai berikut:
1. Periklanan

      Semua bentuk penyajian nonpersonal, promosi ide-ide, promosi barang atau jasa yang dilakukan oleh sponsor yang dibayar.

2. Promosi Penjualan

     Variasi insentif jangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu barangatau jasa.
3. Publisitas

     Suatu promosi promosional tentang perusahaan atau produk yang dihasilkan perusahaan, yang disajikan melalui media, akan tetapi tidak dibayar oleh sponsor atau perusahaan.
4. Hubungan Masyarakat

      Suatu usaha (variasi) dari rancangan program guna memperbaiki, mempertahankan, atau melindungi perusahaan atau citra produk.
5. Personal Selling

     Penyajian lisan dalam suatu pembicaraan dengan satu atau beberapa pembeli potensial dengan tujuan untuk melakukan penjualan.
6. Pemasaran Langsung

     Komunikasi secara langsung yang digunakan dari mail, telepon, fax, email, atau internet untuk mendapatkan tanggapan langsung dari konsumen secara jelas.

Dengan demikian sangatlah penting arti promosi dalam suatu perusahaan agar produk yang dihasilkan oleh perusahaan dapat lebih dikenal daan sekaligus dikonsumsi oleh konsumen, sehingga perusahaan dapat berjalan berkesinambungan.

Suatu perusahaan dikatakan berkembang jika perusahaan tersebut berhasil memasarkan produknya, hal ini dapat dilihat dari jumlah produk yang terjual atau jumlah konsumen yang dituju lebih dari target yang ditetapkan perusahaan, sehingga pada akhirnya akan meningkatkan hasil penjualan.

Penjualan merupakan salah satu bentuk ukuran kinerja perusahaan, penjualan yang dimaksud disini adalah unit produk yang berhasil dijual pleh perusahaan dalam kurun waktu tertentu.

Pengertian penjualan menurut Mulyadi (2008:202) adalah: “Penjualan merupakan kegiatan yang dilakukan oleh penjual dalam menjual barang atau jasa dengan harapan akan memperoleh laba dari transaksi-transaksi tersebut dan penjualan dapat diartikan sebagai pengalihan atau pemindahan hak kepemilikan atas barang atau jasa dari pihak penjual ke pembeli”.

Peneliti selanjutnya akan mengemukakan indicator dari penjualan yang digunakan untuk menentukan keberhasilan suatu organisasi atau instansi, menurut Philip kotler yang dikutip oleh Basu Swastha dan Irawan (2008:404). Bahwa ada beberapa indicator dari penjualan adalah sebagi berikut:
1. Mencapai target penjualan tertentu

     Pada umumnya setiap perusahaaan mempunyai tujuan yaitu dapat mencapai volume penjualan yang sesuai dengan apa yang telah ditentukan sebelumnya.

      Volume penjualan sendiri dipengaruhi oleh 2 faktor yaitu:

a. Target penjualan

b. Jumlah penjualan
2. Mendapatkan laba tertentu

      Keuntungan atau laba merupakan puncak tujuan yang telah ditetapkan    dari perusahaan dengan mendapatkan keuntungan atau laba, maka perusahaan dapat menjalankan roda usahanya. Laba atau keuntungan sendiri dapat dipengaruhi oleh: 

a. Jumlah produk yang terjual
b. Tingkat permintaan konsumen

3. Menunjang pertumbuhan perusahaaan

      Pertumbuhan perusahaan dapat dilihat dari sejauh mana tingginya tingkat penjualan yang terjadi pada perusahaan tersebut. Ini dapat menentukan baik tidaknya pertumbuhan perusahaan.
Berdasarkan pengertian di atas, dapat diketahui bahwa penjualan merupakan hasil keseluruhan jumlah barang yang telah terjual oleh perusahaan pada waktu tertentu atau periode tertentu dalam keiatan pemasaran yang dilaksanakan oleh perusahaan tersebut.
Philip Kotler (2009:19)  mengungkapkan bahwa konsep penjualan adalah sebagai berikut, “Konsep penjualan mengatakan bahwa konsumen, apabila dibiarkan sendiri, biasanya tidak akan membeli banyak produk organisasi itu, oleh karena itu organisasi tersebut harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang gencar.”

Berdasarkan teori di atas dapat dilihat adanya hubungan antara promosi dengan penjualan, promosi merupakan salah satu bagian dari marketing mix, sedangkan penjualan merupakan bagian dari bauran promosi. Berdasarkan uraian di atas dapat dipahami bahwa promosi merupakan keharusan yakni perusahaan memerlukan promosi sebagai alat untuk menarik konsumen dalam rangka mengangkat penjualan.

Jadi secara tidak langsung, promosi merupakan suatu alat untuk menghimbau konsumen dan meneruskan informasi dalam proses pengambilan keputusan untuk membeli produk tersebut dan promosi juga dapat mengubah perilaku konsumen dari yang tidak tahu menjadi tahu dan dari yang tidak membeli menjadi membeli.
2. Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka penelitian yang telah dikemukakan, maka peneliti menetapkan hipotesis sebagai berikut:

Terdapat Pengaruh Positif Promosi Terhadap Tingkat Penjualan Produk Omidoki pada OMIDOKI CLOTHING.
Pengaruh adalah suatu hubungan antara keadaan pertama dengan keadaan kedua terdapat hubungan sebab akibat. Keadaan pertama diperkirakan menjadi penyebab yang kedua. Keadaan pertama berpengaruh terhadap keadaan yang kedua.
Promosi adalah salah satu unsur dalam bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahaan.
Penjualan adalah transaksi jual beli atau pemindaahan hak milik secara komersil atas barang dan jasa yang pada prinsipnya melibatkan kedua belah pihak yaitu penjual dan pembeli.
E. Lokasi dan lamanya penelitian

1.  Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian adalah tempat dimana peneliti melakukan penelitiannya terutama dalam menangkap peristiwa yang sebenarnya terjadi dari objek yang diteliti. Lokasi penelitian ini dilakukan di OMIDOKI CLOTHING BOGOR.
2. Lamanya Penelitian

Lamanya penelitian untuk mengumpulkan data, mengolah data, sampai pelaporan data diperkirakan selama 6 bulan dari bulan Januari 2017 sampai dengan bulan Juni 2017.
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