BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Setiap orang akan selalu berusaha untuk terus memenuhi kebutuhannya dengan
menggunakan atau mengkonsumsi barang atau jasa yang ada. Dengan semakin
meningkatnya perkembangan perekonomian dan teknologi pada era globalisasi yang
begitu pesat, maka secara langsung akan mempengaruhi berbagai aspek kehidupan
manusia termasuk didalam pemenuhan dan keinginan yang tidak terbatas. Hal ini
pulalah yang mendorong terciptanya suatu permintaan akan barang ataupun jasa yang
dibutuhkan. Menurut Kotler & Keller (2009:12) kebutuhan adalah: ““ Syarat hidup dasar
manusia. Orang membutuhkan udara, makanan, air, pakaian, tempat tinggal untuk dapat
bertahan hidup. Orang juga memiliki kebutuhan yang kuat akan rekreasi, pendidikan,

dan hiburan ” .

Mobile yang dalam bahasa Indonesia berarti berpindah-pindah tempat, itulah
gaya hidup di masa globalisasi ini. Di dorong oleh kebutuhan-kebutuhan, manusia kini
kian berpindah-pindah tempat, banyak melakukan perjalanan, baik untuk mencari
nafkah, menuntut ilmu, wisata ataupun kebutuhan lainnya. Kebutuhan jasa transportasi
pun meningkat setelah selesainya jalan Tol Bakrie yang menghubungkan kota Cirebon
dan Brebes maka waktu yang ditempuh untuk sampai ke kota Tegal pun semakin

singkat. Masyarakat yang sering pulang pergi Tegal-Bandung atau Bandung-Tegal akan
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semakin memilih jalur darat dengan kendaraan pribadi maupun umum, daripada
menggunakan kereta api yang membutuhkan waktu lebih lama, dan seringkali tidak
dapat tepat waktu. Hal ini dilihat oleh beberapa pengusaha sebagai sesuatu peluang

bisnis, sehingga minat untuk membuat jasa travel pun semakin meningkat.

Usaha travel ini termasuk kategori jasa, dimana jasa bersifat tidak berwujud,
sulit untuk diukur kualitasnya, bervariasi dan berbeda-beda bagi setiap orang. Faktor-
faktor marketing mix untuk perusahaan non jasa adalah 4P, yaitu : product, price, place,
promotion, sedangkan untuk perusahaan jasa ada tambahan 3P yaitu : people, process,
dan physical evidence. Apabila suatu perusahaan jasa mampu mengkombinasikan 7P
secara tepat, maka perusahaan tersebut akan mampu bersaing dengan para kompetitor

lainnya.

Dari banyaknya travel yang ada di kota Bandung, Andi’s adalah salah satu
pemain dalam industi travel ini. Usaha Andi’s dijalankan sejak 21 maret 2003 dan sudah
mempunyai dua pool di Bandung, yaitu di daerah jalan Pajajaran dan di daerah jalan
Mekar wangi. Andi’s menyadari persaingan tidak dapat dihindari mengingat terdapat
banyak sekali pelaku bisnis travel yang ada di kota Bandung antara lain adalah travel
Transporter, Oren, Cahaya, dan Rajawali. Maka untuk mengikuti persaingan yang cukup
kompleks tersebut Andi’s selalu berusaha untuk memberikan mutu pelayanan yang
terbaik. Kelengkapan fasilitas adalah faktor yang paling penting untuk dipertimbangkan
oleh konsumen, karena sebagai perusahaan jasa, kepuasan pelanggan adalah hal yang

harus diprioritaskan agar dapat bersaing dengan perusahaan lain.
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Andi’s memiliki sekitar 30 mobil untuk dioperasikan mengantar dan
menjemput penumpangnya, jenisnya bermacam- macam, mulai dari Kia, L300, Travelo,
Pregio dan EIf. Satu mobilnya dapat memuat penumpang sebanyak delapan orang.
Selain jasa antar jemput penumpang, Travel Andi’s juga menyediakan jasa pengiriman

paket yang masih di dalam lingkup kota.

Dalam hal ini Andi’s mendiferensiasikan usahanya, dengan cara memberikan
snack gratis berupa roti dan minuman, selain itu juga untuk setiap kali penumpang
menggunakan travel Andi’s akan diberikan satu tiket yang apabila dikumpulkan
sebanyak sepuluh tiket, penumpang akan mendapat satu kali perjalanan gratis. Andi’s
mengambil langkah tersebut karena melihat banyaknya kekecewaan pelanggan atas
kekurangan-kekurangan jasa travel lainnya yang tidak memberikan snack dan minuman,
mengingat perjalanan yang ditempuh cukup jauh, dan jasa travel yang lainnya juga tidak
memberikan tawaran kesempatan untuk mendapatkan satu kali perjalanan gratis dengan

mengumpulkan sepuluh tiket. Berikut ini daftar harga dan jam pemberangkatan Travel

Andi’s :
Jam Jurusan Harga
08.00 dan 20.00 | (Bandung — Tegal) atau (Tegal — Bandung) Rp. 80.000,-

08.00 dan 20.00 | ( Bandung — Cirebon ) atau (Cirebon — Bandung) | Rp. 65.000,-
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Untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen akan produk atau jasa,
maka perusahaan dituntut untuk bisa merancang dan menciptakan produk atau jasa yang

berkualitas untuk menarik minat beli para konsumen.

Promosi menjadi salah satu cara yang paling efektif yang sering digunakan
akhir-akhir ini, dari surat kabar sampai dengan publikasi-publikasi bisnis. Masyarakat
pada umumnya menjadi lebih sadar terhadap implikasi-implikasi, manfaat-manfaat dan
kekuatan promosi yang dikelola dengan baik. Promosi bukan lagi cara yang
dihubungkan dengan produk atau sekumpulan barang tetapi juga proses dan strategi

bisnis.

Menurut Kotler & Armstrong ( 2008 : 70 ), “ Promotion means activities that
communicate the merits of the product and persuade target customers to buy it ”. yang
artinya adalah promosi berarti kegiatan yang mengkomunikasikan manfaat produk dan

membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya.

Menurut Kotler & Keller ( 2009 : 510 ) : “ Marketing communications are the
means by which firms attempt to inform, persuade, and remind consumers-directly or
indirectly-about the product and brands they sell ”. yang artinya Komunikasi pemasaran
adalah sarana yang digunakan perusahaan untuk menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang

mereka jual.
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Jadi, Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk atau jasa.
Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan
dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam
kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.
Menurut Kotler & Keller ( 2009 : 200 ) :“Minat merupakan suatu keinginan yang
muncul dari dalam diri seorang atau yang diberikan dari seseorang pencetus dalam
keputusan pembelian, dimana orang tersebut yang pertama kali mengusulkan gagasan

kepada orang lain untuk membeli suatu produk atau jasa ”.

Minat beli adalah keadaan dimana konsumen mempunyai keinginan dan
kemampuan untuk membeli produk yang dihasilkan oleh suatu perusahaan karena
adanya suatu dorongan yang datang pada dirinya. Minat beli adalah suatu variabel yang
tidak dapat diukur dengan satuan nilai, tetapi minat beli dapat berkaitan dan

berhubungan dengan penjualan.

Berikut ini data yang didapatkan peneliti dari pihak manajemen travel Andi’s,
selama kurun waktu 2006 sampai 2010, penjualan tiket travel Andi’s mengalami

kenaikan per tahunnya, seperti yang dilampirkan berikut ini :
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Tahun Penjualan Tiket
2006 8460 tiket
2007 8286 tiket
2008 10850 tiket
2009 13550 tiket
2010 15885 tiket

Sumber: data manajemen Travel Andi’s

Dari data tersebut terlihat bahwa setiap tahun penjualan tiket travel Andi’s
mengalami peningkatan setiap tahunnya kecuali pada tahun 2007 sedikit mengalami
penurunan. Banyaknya penumpang biasanya dipengaruhi pada faktor-faktor tertentu.
Misalnya pada saat musim liburan, seperti libur lebaran, libur natal, libur semester, dan
lain-lainnya penjualan tiket akan meningkat dalam jumlah yang jauh lebih besar dari
hari biasa. Namun, baru-baru ini muncul pesaing Travel Andi’s yang baru yaitu Travel
Cipaganti yang mulai merambah ke wilayah Jawa Tengah. Hal ini menjadi ancaman

tersendiri bagi pihak Andi’s.

Untuk mengantisipasi terjadinya penurunan jumlah konsumen, maka pihak
Andi’s harus memberikan promosi yang tepat dan terbaik terhadap pelanggannya untuk
terus mendorong minat beli konsumennya. Oleh karena itu penulis merasa tertarik untuk

mengadakan penelitian dengan judul :
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“ Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Konsumen (studi

kasus pada Travel Andi’s di Kota Bandung ) ” .

1.2 Identifikasi Masalah
Adapun masalah yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimana tanggapan responden terhadap promosi penjualan yang dilakukan
perusahaan Travel Andi’s?

2. Bagaimana tanggapan responden terhadap minat beli konsumen pada Travel
Andi’s ?

3. Seberapa besar promosi penjualan yang dilakukan Travel Andi’s berpengaruh

terhadap minat beli para konsumennya?

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pendapat responden tentang pelaksanaan promosi penjualan
yang dilakukan Travel Andi’s .

2. Untuk mengetahui bagaimana tanggapan responden tentang minat beli konsumen
pada Travel Andi’s.

3. Untuk mengetahui seberapa besar promosi penjualan yang dilakukan Travel

Andi’s berpengaruh terhadap minat beli konsumen.
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1.4 Kegunaan Penelitian
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, sebagai berikut:

1. Kegunaan Teoritis ( ilmiah ) : hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan
sumbangan pemikiran dalam mengembangkan ilmu di bidang manajemen
pemasaran, untuk yang akan mengadakan penelitian lebih lanjut, serta untuk
bahan bacaan yang diharapkan dapat memberikan wawasan pengetahuan kepada
pembacanya.

2. Kegunaan Praktis :

e Perusahaan : Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai pertimbangan
perusahaan dalam merencanakan serangkaian strategi pemasaran dan
pengambilan keputusan pemasaran berkenaan dengan promosi.

e Bagi penulis : Hasil penelitian ini untuk menambah wawasan dan
pengetahuan baik dari segi teori maupun kenyataan yang ada dalam

perusahaan, khususnya dalam permasalahan yang diteliti.
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