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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Internet saat ini sedang menjamur di kalangan nmakgé Internet membuat
orang-orang dapat berkomunikasi dengan mudah thaps memikirkan jarak
yang jauh. Selain berkomunikasi, mereka juga dapatcari banyak hal, seperti
iimu pengetahuan, berita, lagu, dan sebagainya. illamenyebabkan begitu
marak dan semakin banyak masyarakat yang menggumnaddia internet sebagai
alat untuk sekedar berkomunikasi pribadi sampagderurusan bisnis dan juga
mencari banyak data lewat internet.

Walaupun internet sedang menjamur, tidak semua amasyt mampu
melanggan paditernet service providefISP). Selain itu, mereka juga harus
membeli perangkat komputer dan memasang layangpotelsebagai penghubung
internet tersebut. Oleh sebab itu, banyak yang mé&matkan peluang tersebut
sebagai bisnis dengan mendirikan warung internatr(at).

Warnet adalah salah satu jenis wirausaha yang megs jasa internet
kepada khalayak umumKonsep dasar sebuah warung internet (warnet) ladala
sebuah tempat yang menyediakan akses infrastruktarnet dengan mode

berbagi koneksi sharedJ dan perangkat akses (PC) sehingga pengguna bisa

! http://id.wikipedia.org/wiki/Warnet. 2008
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mengakses internet dengan biaya yang lebih nfudsthrnet banyak digunakan
oleh mahasiswa atau pelajar dan juga masyarakaimundumlah warnet di
Indonesia semakin berkembang. Di akhir tahun 22@8lahnya diperkirakan bisa
menembus angka dua belas ribu di seluruh Indon&stua Asosiasi Warnet
Indonesia, Irwin Day, memperkirakan saat ini jumlgdrnet yang ada di tanah air
berjumlah sekitar sepuluh ribu warnet. Perkembamwgamet yang cukup tinggi
terlihat di akhir tahun 2007 yang dipengaruhi oledrga akses dari Telkom
Speedy yang terus turun sehingga banyak orang tgatagik membuka warnet.
Akibatnya, terjadi penurunan omset para pembisaisiet hingga mencapai 20%-
30%3

Dolphine_Net adalah salah satu warnet yang menggumnakses Telkom
Speedy. Dolphine_Net didirikan pada tanggal 1 Agus2006 dan terletak di
Jalan Gegerkalong Hilir No. 50A Bandung. Dolphinet Kerletak sangat dekat
dengan Institut Manajemen Telkom (IMT). Namun dengarga akses Telkom
Speedy yang terus menurun dan membuat persaingam daisnis warnet
semakin ketat, Dolphine_Net juga terkena imbasm®@phine_Net mengalami
fluktuasi dalam volume penjualannya setiap bulannyalume penjualan

Dolphine_Net dari bulan Juli 2007 sampai Juli 28@8at dilihat pada tabel 1.1.

2 http://irwinday.web.id/panduan-bisnis-warnet/bab-1-konseprdaamet/
% http://jurnalis-ntt.blogspot.com/2008/02/tahun-ini-jumlahewet-bisa-tembus.html. 2008

Universitas Kristen Maranatha



Tabel |

Volume Penjualan Dolphine_Net

Bulan Volume Penjualan

Juli 2007 7.578.500
Agustus 2007 8.151.000

September 2007 10.374.500
Oktober 2007 6.759.250

November 2007 8.218.000

Desember 2007 7.121.750
Januari 2008 6.602.250
Februari 2008 7.518.500
Maret 2008 7.129.000
April 2008 7.150.000
Mei 2008 7.399.000
Juni 2008 6.958.500
Juli 2008 6.315.000

Sumber: Laporan keuangan Dolphine_Net

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dilihat bahwa adany@me penjualan yang
tidak konstan setiap bulannya. Ada kenaikan dan pegarunan pada volume
penjualan setiap bulannya. Karena hal tersebugksApgustus 2008, pemilik
membuat promosi penjualan yang bertujuan untuk mggaitkan volume
penjualannya. Volume penjualan Dolphine_Net seddnga promosi penjualan
yang dilakukan diharapkan menjadi Rp 12.000.00@@&0bulannya. Pada tabel
1.2 dapat dilihat volume penjualan sejak adanyampsed penjualan yang

dilakukan.
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Tabel Il

Volume Penjualan Dolphine_Net Sejak Adanya ProrResijualan

Bulan Volume Penjualan
Agustus 2008 7.980.000
September 2008 10.813.000
Oktober 2008 11.454.000
Desember 2008 7.390.400

Sumber: Laporan keuangan Dolphine_Net
Dari tabel 1.2 dapat dilihat bahwa volume penjudlaiphine_Net belum
mencapai target dari pemilik, walaupun sudah memgakenaikan yang cukup

signifikan.

1.2 Identifikasi Masalah

Dalam keadaan perekonomian yang semakin sulit smy&k terjadi
persaingan di berbagai bidang kehidupan, termaisd&lamnya persaingan dalam
dunia bisnis. Banyak perusahaan yang saling bedomituk mendapatkan
pangsa pasar, sehingga hal ini memacu perusahdaak berusaha terus maju
dalam memperbaiki bisnisnya.

Seperti telah dikatakan dalam latar belakang mhasai@ahwa semakin
banyak orang yang mendirikan warnet, sehinggadieparsaingan yang ketat
dalam bisnis warnet tersebut. Sama halnya sepetg ydirasakan oleh
Dolphine_Net. Dolphine_Net mempunyai empat pesayagu Pendopo, Squid

Net, Shima Net, dan Raja Net. Dolphine_Net dan pasaingnya memiliki target
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pasar utama yang sama, yaitu mahasiswa IMT. Namalphine_Net memang
memiliki salah satu keunggulan dibandingkan dengara pesaingnya, yaitu
letaknya yang paling dekat dengan IMT dibandingkdengan letak para
pesaingan. Walaupun demikian, dalam latar belakaasalah (tabel 1.1) terlihat
bahwa volume penjualan Dolphine_Net selalu mengalfloktuasi setiap

bulannya. Walaupun ada volume penjualan yang sdimggi pada bulan Oktober
2008, namun volume penjualan setiap bulannya beluemcapai target dari
pemilik. Target pemilik mencapai Rp 12.000.000,80a% bulannya.

Oleh karena volume penjualan Dolphine_Net selalungalami fluktuasi
dan juga untuk bertahan dalam persaingan, DolpNetterus melakukan upaya
untuk meningkatkan volume penjualannya sesuai demgget pemilik. Salah
satunya dengan cara melakukan promosi penjualagadememberikan paket
hemat berinternet, pemberian air mineral, dan peare kupon yang
diselenggarakan sejak bulan Agustus 2008. Paketatheersebut dilakukan
dengan membuat tarif yang lebih murah jika konsumemggunakan salah satu
pilihan yang ada sesuai dengan ketentuan. Pembarianineral dilakukan jika
konsumen menggunakan internet mencapai nominal .B@O®0 atau dua jam
(dengan catatan tidak menggunakan paket hematangkan pemberian kupon
dilakukan jika konsumen mencapai nominal minimal R00,00 dan jika
nominal kupon sudah mencapai Rp 70.000,00 maka ukoms dapat
menukarkannya dengan satu jam menggunakan intgrats di Dolphine_Net.

Namun kurangnya publikasi membuat konsumen tidakyaari adanya tawaran
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tersebut, sehingga memperoleh umpan balik yangngusagnifikan terhadap
kenaikan jumlah volume penjualan yang sesuai detagget pemilik.

Paket hemat, pemberian air mineral, dan pemberigpork berinternet
tersebut masih diterapkan hingga saat ini. Namulinbetercapainya target
volume penjualan pemilik, Dolphine_Net merencanakariuk memperbaiki
bentuk promosi yang kurang mendapatkan respon kosutersebut. Oleh
karena itu, Dolphine_Net perlu melakukan surveyesgtiara untuk menjadi input
dalam rangka mengetahui sikap konsumen dalam mnegmyikentuk promosi
penjualan tersebut.

Berdasarkan uraian tersebut maka penulis mencobagidentifikasi
masalah yang akan diteliti dan dibahas sehinggatdsgguna bagi Dolphine_Net
jika dilakukan perbaikan promosi penjualan dimasegy akan datang, yakni
sebagai berikutBagaimanakah sikap konsumen terhadap promosi penjalan
Dolphine_Net di Bandung”. Dengan meneliti sikap konsumen terhadap
promosi penjualan Dolphine_Net di Bandung, penubsrharap bahwa
Dolphine_Net dapat mengetahui respon konsumen dpatdnembuat promosi
penjualan yang lebih baik atau harus membuat propgsgualan yang baru untuk
terus bertahan, bahkan memenangkan persaingan ketag dengan empat
pesaingnya.

Berdasarkan identifikasi masalah tersebut, makaul@erertarik untuk
membuat penelitian yang berjudulSikap Konsumen terhadap Promosi

Penjualan Dolphine_Net di Bandung’
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1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan identifikasi masalah yang telah digaparpada bagian
sebelumnya, dapat dirumuskan tujuan penelitianadalah menganalisis sikap

konsumen terhadap promosi penjualan Dolphine_NBaddung.

1.4 Kegunaan Penelitian
Beberapa kegunaan yang diperoleh dari penelitiamgerai sikap
konsumen terhadap promosi penjualan Dolphine_Neaddung :
1. Bagi perusahaan.
Diharapkan dapat membantu perusahaan untuk digonsébagai bahan
perbandingan, pertimbangan dan menentukan langkajkdh selanjutnya,
sehingga diharapkan dapat memperbaiki promosi yaagih diterapkan
sampai saat ini.
2. Bagi pihak lain.
Sebagai sumbangan pusataka dan bahan tambahantaberge tentang

sikap konsumen terhadap promosi penjualan DolpNeedi Bandung.
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