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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Penelitian

Semakin berkembangnya jaman dimana ilmu pengetahuan serta teknologi pun semakin mengalami kemajuan yang pesat, antara lain maraknya berbagai industri yang menawarkan produk kebutuhan alternatif guna memenuhi kebutuhan konsumen yang ditawarkan bidang usaha disektor industri. Banyaknya bidang usaha disektor industri yang menawarkan berbagai produknya, menyebabkan persaingan yang semakin ketat sehingga para produsen dituntut secara aktif dan kreatif berusaha memenuhi kebutuhan konsumennya. Para produsen secara terus-menerus selalu mengamati perkembangan yang terjadi dalam pasar untuk memperoleh informasi tentang apa yang dibutuhkan oleh konsumennya mengenai proses pemasaran. 


  Pemasaran merupakan fungsi bisnis yang mengidentifikasikan keinginan dan kebutuhan konsumen yang belum terpenuhi dan mengukur seberapa besar pasar yang akan dilayani, serta menentukan pasar sasaran mana yang akan dilayani oleh perusahaan dan menentukan berbagai barang, jasa dan strategi yang untuk melayani pasar tersebut sesuai dengan tujuan dari kegiatan pemasaran.


Tujuan kegiatan pemasaran, merupakan suatu kegiatan atau alat yang dilakukan perusahaan dalam memasarkan produknya yang tidak lain adalah untuk mempengaruhi konsumen agar mau membeli produk atau barang yang ditawarkan perusahaan. Oleh karena itu merupakan hal sangat penting bagi perusahaan untuk memahami tingkah laku konsumen sehingga perusahaan dapat mengembangkan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan produknya.


Konsumen ditempatkan sebagai sentral perhatian, didalam suatu konsep pemasaran. Para praktisi maupun akademis berusaha mengkaji aspek-aspek konsumen dalam rangka mengembangkan strategi pemasaran yang diharapkan mampu meraih pangsa pasar yang dituju dan pangsa pasar yang tersedia.


Salah satu dari usaha yang dilaksanakan perusahaan dalam memasarkan hasil produknya yaitu dengan direct selling (penjualan langsung), direct selling merupakan cara penjualan dimana penjual langsung berhubungan atau berhadapan ataupun bertemu muka dengan calon pembeli dan langganannya. Di sini pembeli dapat langsung mengemukakan keinginannya, bahkan sering terjadi tawar-menawar untuk mencapai kesesuaian. Penjual sebagai alat penghubung bagi perusahaan dan wakil perusahaan dalam menghadapi pembeli serta dapat membantu pembeli untuk menentukan pilihannya.

Dimana ada lima strategi penting dalam menentukan keberhasilan penjualan langsung adalah kreatif dan inovatif, pengetahuan tentang produk, pengetahuan tentang produk yang perlu dikuasai, mempergunakan pengetahuan tentang produk, memburu konsumen. 


Banyak konsumen yang merasa kesulitan dalam menentukan keputusan pembelian terhadap suatu produk. Hal tersebut disebabkan banyaknya merek ataupun jenis produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Maka dari itu perusahaan harus dapat mengoptimalkan direct selling agar konsumen tertarik dan mudah dalam mengambil keputusan pembelian konsumen terhadap produk yang diproduksi perusahaan.


Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk yang ditawarkan dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu: faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis. Dapat juga melalui tahap pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca pembelian yang diharapkan dapat memberikan keuntungan bagi perusahaan.


 Berkaitan dengan hal diatas, salah satu perusahaan yang bergerak dalam direct selling adalah PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung sebagai salah satu distributor sepeda motor “Suzuki”. Perusahaan tersebut memulai bisnisnya dengan menjual kendaraan untuk beberapa trayek di Kotamadya Bandung dan sebagian Kabupaten Bandung. PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung melaksanakan kegiatan penjualan langsung agar mendapatkan konsumen baru dan untuk mempertahankan pelanggan guna mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dengan menentukan karakteristik, lokasi segmen pasar, dan konsumen produk saingan.


Berdasarkan hasil penjajagan yang peneliti lakukan di PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung, maka menunjukan adanya masalah sebagai seberikut:

1. Konsumen kurang mengetahui informasi mengenai keberadaan PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung yang merupakan salah satu distributor produk sepeda motor “Suzuki” melalui sumber umum seperti media elektronik dan media cetak. (Pencarian Informasi).
contoh:  konsumen atau masyarakat belum mengetahui keberadaan dealer produk sepeda motor “Suzuki” dari PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung disebabkan kurangnya informasi melalui media cetak maupun elektronik yang diberikan oleh pihak perusahaan.
2. Tingginya harga jual  produk sepeda motor “Suzuki” di PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung yang tidak diimbangi dengan inovasi  sepeda motor “Suzuki” yang menyebabkan konsumen mengalihkan pilihannya pada produk sepeda motor lain yang memiliki inovasi baru. (Keputusan Pembelian)     
contoh: Menurunnya jumlah konsumen yang akan membeli produk sepeda motor “Suzuki” disebabkan konsumen lebih melihat produk sepeda motor lain yang harganya lebih murah dan inovatif , seperti : Motor Nuvo dan Mio dari merek Yamaha yang sudah automatic.
Penurunan jumlah konsumen tersebut dapat dilihat bahwa target yang telah ditetapkan tidak tercapai, penurunan ini dapat dilihat dalam tabel 1.1 sebagai berikut:
Tabel 1
Penjualan Sepeda Motor “Suzuki”Tahun 2005
	No
	Type Kendaraan
	Juli
	Agst
	Sept
	Okt
	Nov
	Des

	
	
	Trg
	Rls
	Trg
	Rls
	Trg
	Rls
	Trg
	Rls
	Trg
	Rls
	Trg
	Rls

	1
	Smash (FD 110 XCSC)
	 
	 
	6
	4
	2
	1
	5
	2
	 
	 
	4
	3

	2
	Smash (FD 110 XCSFD)
	 
	 
	 
	 
	6
	2
	4
	3
	6
	2
	3
	2

	3
	Shogun (FD 125 XSD)
	5
	2
	3
	2
	2
	1
	 
	 
	 
	 
	4
	2

	4
	Shogun (FD 125 XRM)
	2
	3
	 
	 
	4
	3
	3
	2
	8
	3
	2
	1

	5
	Thunder (EN 125)
	 
	 
	2
	3
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	2
	1

	6
	Thunder (GSX 250)
	 
	 
	1
	2
	 
	 
	2
	1
	 
	 
	 
	 

	7
	Satria (LSCM 120)
	1
	2
	3
	1
	 
	 
	1
	1
	2
	1
	 
	 

	8
	Satria (FU 150 SC)
	2
	2
	 
	 
	 
	 
	3
	2
	4
	2
	3
	1

	9
	Trail (TS 125 ERN))
	 
	 
	 
	 
	1
	1
	 
	 
	 
	 
	2
	1

	TOTAL
	10
	9
	15
	12
	15
	8
	18
	11
	20
	8
	20
	11

	Sumber: PT. Surya Pratama Dwi Mandiri, 2006
	
	Keterangan:      Trg      =   Target

	
	
	                          Rls     =    Realisasi



Permasalahan tersebut diduga disebabkan oleh lemahnya penerapan unsur-unsur  direct selling yang  dilakukan oleh perusahaan, diantaranya:

1. Wiraniaga kurang bisa menyampaikan bidang usaha yang meliputi jasa layanan yang diberikan, cabang-cabang yang dimiliki, dan rekanan atau partner usaha perusahaan yang menjadi mitra dalam pendistribusian produk sepeda motor “Suzuki”.
contoh: Perusahaan dalam memberikan informasi mengenai bidang usaha tidak disesuaikan  dengan kondisi lingkungan masyarakat.  

2. Wiraniaga kurang dapat meyakinkan konsumen mengenai harga jual dimana kualitas produk seimbang dengan harga yang ditawarkan. kepada konsumen produk sepeda motor “Suzuki”.

contoh:  wiraniaga perusahaan kurang dapat meyakinkan harga jual produk  berdasarkan spesifikasi mesin, keunggulan produk, layanan yang mempengaruhi harga produk. 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka peneliti berusaha mengangkat permasalahan ini dengan judul skrispsi mengenai: 
“Pengaruh Direct Selling Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Produk Sepeda Motor “Suzuki” Pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung”.

B. Identifikasi dan Perumusan Masalah

1. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dijelaskan diatas, maka identifikasi masalah yang akan di teliti dan di bahas adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pelaksanaan direct selling pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung terhadap keputusan pembelian konsumen.

2. Bagaimana pengaruh direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen produk sepeda motor ”Suzuki” pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung.

3. Hambatan-hambatan apa saja yang dihadapi dalam melaksanakan direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen produk sepeda motor ”Suzuki” pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung.

4. Usaha-usaha apa saja yang dilakukan oleh PT. Surya Pratama Mandiri Bandung dalam mengatasi hambatan-hambatan tersebut. 
2. 
Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan diatas maka rumusan masalah dalam penulisan ini adalah “Apakah direct selling  berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen produk sepeda motor “Suzuki” pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung”.

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.
Tujuan Penelitian

Tujuan dari dilakukannya penelitian ini selain sebagai syarat ujian sidang sarjana konsentrasi Pemasaran, jurusan Ilmu Administrasi Niaga, Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Pasundan Bandung adalah sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui pelaksanaan direct selling pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung terhadap keputusan pembelian konsumen.

2. Untuk mengetahui pengaruh direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen produk sepeda motor ”Suzuki” pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung.

3. Untuk mengetahui hambatan-hambatan apa saja yang dihadapi dalam melaksanakan kegiatan direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen produk sepeda motor “Suzuki” pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung.

4. Untuk mengetahui usaha-usaha apa saja yang dilakukan oleh PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung dalam mengatasi hambatan-hambatan tersebut.
2. 
Kegunaan Penelitian 
a.
Kegunaan Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan penulis mengenai pengaruh direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen melalui penerapan ilmu-ilmu dan teori-teori dalam bidang pemasaran khususnya yang telah diperoleh selama perkuliahan, serta membandingkannya dengan kenyataan yang terjadi di perusahaan dan menjadi referensi bagi penelitian yang sejenis.
b. Kegunaan Praktis

1. Bagi peneliti, penelitian dapat memperoleh gambaran singkat mengenai kemampuan perusahaan dalam melakukan direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen, serta dapat memberikan tambahan ilmu pengetahuan konsep dan teori mengenai pemasaran.

2.
Bagi perusahaan, untuk menjadi bahan pertimbangan atau bahan evaluasi khususnya yang menyangkut penerapan metode pemasaran .

3. Bagi pihak lain yang berminat, hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan informasi untuk penelitian-penelitian lebih lanjut atau sebagai bahan pembanding bagi perusahaan yang sejenis.
D. Kerangka Pemikiran dan Hipotesis

1. Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran merupakan landasan untuk menjawab dan menganalisis masalah yang akan diteliti, oleh karena itu terlebih dahulu dikemukakan variabel-variabel yang mendukung dalam landasan teori ini sesuai variabel yang ada. Varibel-variabel tersebut terdiri dari direct selling dan keputusan pembelian konsumen. 

Sebagai landasan teori digunakan dalam penelitian, peneliti mengungkapkan pengertian mengenai direct selling menurut beberapa ahli atau pakar pemasaran.

Menurut Arif Isnaini (2006:1) direct selling (Penjualan Langsung) adalah “Metode penjualan barang atau jasa tertentu kepada konsumen dengan cara tatap muka di luar lokasi eceran oleh jaringan pemasaran yang dikembangkan oleh mitra usaha dan bekerja berdasarkan komisi penjualan, bonus penjualan dan iuran keanggotaan yang wajar ”. 

Definisi diatas menjelaskan bahwa direct selling merupakan cara penjualan barang atau jasa  kepada konsumen  dengan  bertatap muka langsung yang dilakukan oleh jaringan pemasaran dari mitra usaha suatu perusahaan untuk menawarkan produk yang keluarkannya.     
Keberhasilan proses direct selling (penjualan langsung) dapat ditentukan dengan mengetahui strategi pemasaran direct selling menurut Arif Isnaini (2006:67) adalah sebagai berikut:
1. Kreatif dan Inovatif
Perkembangan dunia pemasaran dengan sistem direct selling yang semakin kompetitif menghadirkan produk-produk yang terus mengalami perbaikan serta sistem yang juga terus berkembang oleh beberapa perusahaan yang semakin marak, dibutuhkan kreativitas dan inovasi yang menarik yang tiada henti baik dalam rangka menghadapi perkembangan produk melalui sistem ini maupun untuk mengimbangi berbagai sistem yang terus diperbaiki dan disempurnakan.  

2. Pengetahuan tentang Produk
Merupakan sarana lain untuk mendukung keberhasilan wiraniaga menunaikan tugasnya. Wiraniaga tidak hanya harus mempunyai pengetahuan tentang produknya, melainkan juga pengetahuan tentang produk saingan. Selanjutnya mereka juga mempunyai pengetahuan tentang bidang usaha dimana perusahaannya beroperasi.

3. Pengetahuan tentang Produk yang Perlu Dikuasai
Pengetahuan tentang produk yang perlu dikuasai wiraniaga akan tergantung pada jenis produk yang mereka perdagangkan. Berikut ini pengetahuan tentang produk yang perlu dikusai para wiraniaga:
· Informasi tentang latar belakang produk

· Penampilan produk

· Harga
4. Mempergunakan Pengetahuan tentang Produk
Wiraniaga harus dapat menerjemahkan fakta-fakta tentang produk dan manfaat bagi konsumen. Cara-cara menerjemahkan fakta yang bersangkutan dengan produk dan manfaat kepada konsumen yaitu:

· Fakta tentang produk diutarakan dalam bahasa yang dimengerti  konsumen

· Dalam presentasi penjualan dan demontrasi produk keistimewaan produk diutarakan secara menyakinkan.

5. Memburu Konsumen
Wiraniaga yang profesional harus mempunyai daftar konsumen yang jumlahnya melebihi kemampuan mengunjunginya. Hal-hal yang harus diketahuioleh wiraniaga adalah:

· Sumber informasi konsumen

· Metode menemukan konsumen

· Metode demonstrasi ditempat
Dari strategi pemasaran direct selling diatas, maka perusahaan harus melakukan strategi-strategi pemasaran yang dapat menunjang produknya sehingga produk tersebut  lebih dikenal oleh konsumen.     
Strategi-strategi pemasaran harus dilakukan oleh wiraniaga untuk menunjang produknya sehingga produk tersebut  lebih dikenal oleh konsumen. Oleh karena itu seorang wiraniaga harus dapat memahami perilaku pembelian pada setiap tahap dan pengaruh-pengaruh apa yang ada dalam proses keputusan pembelian konsumen karena kebutuhan konsumen digerakkan baik oleh rangsangan dari dalam maupun dari konsomen pembeli serta dapat mengidentifikasikan konsumen sasaran dalam proses keputusan pembelian mereka. Disini beberapa keputusan belum tentu melibatkan suatu pembuatan keputusan, untuk itu perlu juga wiraniaga dari penjualan langsung memperhatikan sumber-sumber informasi utama yang dikembangkan oleh konsumen.
Adapun keputusan pembelian konsumen Philip Kotler dan Gary Amstrong (2001:222) yang dialihkan oleh Damos Sihombing memberikan definisi tentang keputusan pembelian adalah sebagai berikut: “Keputusan pembelian adalah proses keputusan dan aktifitas individu secara fisik yang dilibatkan dalam mengevaluasi, memperoleh, menggunakan, atau dapat mempergunakan barang-barang dan jasa.”

Berdasarkan bahasan terhadap konsumen tentang keputusan pembelian konsumen, maka ada beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen seperti yang dikemukakan oleh Philip Kotler & Gary Amstrong (2001:222) yang dialih bahasakan oleh Damos Sihombing, yaitu terdiri dari :

1. Pengenalan Kebutuhan

Perilaku konsumen melakukan proses pembelian dimulai dengan kesadaran konsumen atas suatu kebutuhan. Konsumen menyadari terdapat perbedaan antara kondisi sesungguhnya dengan yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh rangsangan internal atau eksternal.
2. Pencarian Informasi 

Salah satu faktor kunci bagi pemasar adalah sumber-sumber informasi utama yang dipertimbangkan konsumen. Sumber-sumber informasi konsumen tersebut diantaranya: sumber pribadi, sumber komersial, sumber umum, sumber Pengalaman.

3. Evaluasi Alternatif  

Kriteria evaluasi yang dipakai konsumen mencakup pengalaman masa lalu dan sikap terhadap aneka merek, pendapat para anggota keluarga dan kelompok.

4. Keputusan Pembelian 

Perilaku konsumen setelah  mencari dan mengevaluasi berbagai alternatif konsumen menentukan antara membeli atau tidak membeli. Konsumen harus membuat rangkaian keputusan yang menyangkut merek, harga, warna, dan sebagainya. 

5. Perilaku Setelah Pembelian 

Setelah membeli produk, bagaimana perilaku konsumen terhadap tingkat kepuasan atau ketidak puasan tertentu, rasa puas akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian ulang, ketidak puasan konsumen tidak akan melakukan pembelian kembali.
Banyaknya konsumen yang mengalami kesukaran dalam membuat keputusan untuk membeli suatu produk, karena konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan barang dan jasa yang sejenis. Kegiatan direct selling yang dilakukan wiraniaga perusahaan dengan cara tatap muka akan mempengaruhi konsumen untuk melakukan suatu pembelian produk dari perusahaan.
Dari uraian diatas terdapat hubungan antara kegiatan direct selling dengan cara penjualan tatap muka dengan keputusan pembelian konsumen menurut Sutisna (2001:133) yaitu: “Bahwa produk-produk industri sebaiknya mengkonsentrasikan pada upaya penjualan tatap muka, alasan menggunakan penjualan tatap muka karena konsumen memerlukan banyak informasi untuk membuat keputusan pembelian”. Pada kondisi seperti ini, penjualan tatap muka merupakan pertimbangan pertama dalam proses keputusan pembelian secara cepat.
Disini dapat terlihat bahwa hubungan direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen sangat erat kaitannya. Direct selling yang dilakukan perusahaan banyak ditanggapi oleh para konsumen, karena tanpa adanya direct selling konsumen tidak dapat mengetahui produk yang dikeluarakan oleh perusahaan secara lengkap, akibatnya konsumen mengambil keputusan yang salah dalam memilih dan membeli suatu produk yang tidak sesuai dengan harapan dan kebutuhan konsumen.


2. Hipotesis Penelitian


Berdasarkan penjelasan kerangka pemikiran diatas maka, peneliti dapat menetepkan hipotesis sebagai berikut: “Adanya pengaruh positif direct selling terhadap keputusan pembelian konsumen produk sepeda motor “Suzuki” pada PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung”.

Guna memperjelas hipotesis tersebut, maka definisi operasionalnya adalah sebagi berikut:
a. Pengaruh positif merupakan salah satu kesatuan atau kemampuan melakukan sesuatu yang menyebabakan hal lain berubah. Dimana direct selling pada dasarnya bertujuan menstimulus atau merangsang keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut menunjukan adanya pengaruh yang timbul oleh direct selling (Variabel X) terhadap keputusan pembelian konsumen (Variabel Y).

b. Direct selling, merupakan metode penjualan barang atau jasa tertentu kepada konsumen dengan cara tatap muka di luar lokasi eceran oleh jaringan pemasaran. Dimensi pokoknya meliputi:
1) Kreatif dan Inovatif     
2) Pengetahuan tentang Produk
3) Pengetahuan tentang Produk yang Perlu Dikuasai
4) Mempergunakan Pengetahuan tentang Produk 
5) Memburu Konsumen.

c. Keputusan pembelian konsumen, merupakan proses keputusan dan aktifitas individu secara fisik yang dilibatkan dalam mengevaluasi, memperoleh, menggunakan, atau dapat mempergunakan barang-barang dan jasa. Ada faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen yaitu:

1) Pengenalan kebutuhan
2) Pencarian informasi
3) Evaluasi alternatif
4) Keputusan pembelian
5) Prilaku dan pembelian.
Dengan demikian bunyi hipotesis statistika adalah sebagai berikut:

H0 : rs ( 0 ; Artinya tidak ada pengaruh positif dari direct selling terhadap keputusan pembelian.

H1 : rs > 0 ; Artinya terdapat pengaruh positif dari direct selling terhadap keputusan pembelian.

Melengkapi metode analisis data diatas maka definisi statistik adalah sebagi berikut:

a. Signifikan adalah data yang mempunyai makna penting, maksudnya hasil perhitungan antara skor item dengan totalnya menunjukan koefisiensi korelasi yang dapat diikutsertakan dalam analisis selanjutnya.

b. Nilai kritis digunakan untuk pengertian batas antara signifikan dengan nonsignifikan tentang suatu nilai yang telah dihitung.

c. Alpha (() yaitu tingkat keabsahan validitas atau derajat kepercayaan (simpang baku) 95% dengan kekeliruan 5% ( = 0,05. Apabila terjadi kesalahan atau kekeliruan dalam analisis tersebut yang dapat ditoleransi hanya sampai 5%.

d. Untuk menentukan keeratan hubungan antara kedua variabel digunakan kriteria untuk memberikan interprestasi koefisien korelasi, menurut Sugiyono dalam bukunya Metode Penelitian Administrasi (2004:214) adalah sebagi berikut :

· 0,00 – 0,199  = Hubungan sangat rendah

· 0,20 – 0,399  = Hubungan rendah

· 0,40 – 0,599  = Hubungan sedang

· 0,60 – 0,799  = Hubungan kuat

· 0,80 – 1,000  = Hubungan sangat kuat
E. Lokasi Penelitian dan Lamanya Penelitian
1. Lokasi Penelitian


Lokasi penelitian dilaksanakan di PT. Surya Pratama Dwi Mandiri Bandung yang beralamat di Jalan Kiara Condong No. 338 Bandung.
2. Lamanya Penelitian 
Adapun lamanya penelitian ini mulai dari tahap pengamatan sampai dengan pengujian dimulai dari bulan Desember 2005 sampai dengan bulan Juni 2006 dengan jadwal penelitian tercantum dalam tabel 2  
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