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1.1Latar Belakang
Perkembangan dunia usaha saat ini telah membavea pedaiku

dunia usaha ke persaingan yang sangat ketat unteperebutkan
konsumen. Berbagai pendekatan dilakukan untuk npatkian simpati
masyarakat baik melalui peningkatan sarana danafaas berfasilitas
teknologi tinggi maupun dengan pengembangan sumdbga manusia.
Persaingan untuk memberikan yang terbaik kepadasukoen telah
menempatkan konsumen sebagai pengambil keputusarakéh banyaknya
perusahaan sejenis yang beroperasi dengan beiragaik atau jasa yang
ditawarkan, membuat masyarakat dapat menentukdrampisesuai dengan
kebutuhannya.

Dengan keadaan tersebut perusahaan tidak dapa hasmusatkan
perhatiannya pada produk yang telah dihasilkan. iNesebaliknya juga
memikirkan bagaimana cara yang akan ditempuh ageduR yang
dihasilkan dapat menarik perhatian konsumen dabdgai macam produk
yang tersedia dipasaran, sehingga akhirnya konsuman membeli
produknya dan menjadi langganan yang loyal.

Setiap orang mendirikan suatu perusahaan, tentogyajuan untuk
memproduksi suatu barang yang kemudian barangbtdrsielak disimpan

begitu saja di dalam gudang, melainkan harus djgphda konsumen. Dari
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hasil penjualan tersebut, produsen memperoleh katkk menjual barang-
barangnya, produsen mungkin melakukan secara Iaggskepada

konsumen, karena jarak antara produsen dan konssaregat jauh, serta
tidak saling mengenal, sehingga penjualan itu dkak secara berantai,
yaitu dari produsen ke pedagang besar kemudianeklagang kecil dan
konsumen. Kegiatan produsen itu tidak berakhir samdpngan terjadinya
transaksi saja, tetapi harus berusaha agar hasilksinya itu memuaskan
konsumen dan mamapu menyaingi hasil-hasil prodyksg lainnya. Maka

produsen bersaing membuat sebaik-baiknya, sesngadeselera pembeli.

Dalam kehidupan sehari-hari konsumen selalu benfzelantuk
mendapatkan kebutuhannya, mulai dari komoditi yaaggat diperlukan
sampai ke barang yang sebetulnya kurang diperluktapi dibeli juga.
Sekarang ini kita tahu bahwa bagi kebanyakan onagig tampil sehat dan
bersih adalah sebuah keharusan. Sehingga tidakkghmarankan jika
banyak perusahaan yang sekarang ini berlomba-lonmbak memenuhi
kebutuhan dan keinginan orang agar dapat tampditbelan sehat, antara
lain dengan menawarkan produk-prododgrsonal care dengan berbagai
macam merek salah satunya yaitu produk Ovale.

Untuk dapat bertahan di dalam pasar yang berubah-ulengan
cepat dan sangat kompetitif, maka perusahaan maenentukan apa yang
akan dijual, berapa banyak dapat menjualnya, dategi apa yang akan
dipakai untuk menarik perhatian pelanggannya. Dataasa globalisasi

sekarang ini, pemasaran sangat penting bagi perasahGlobalisasi
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perekonomian seakan-akan tidak mengenal lagi lbat@s antarnegara
yang menyebabkan semua kegiatan berlaku secartdapaepat. Melalui
pemasaran, hasil produksi dapat diperkenalkan daeli leh konsumen.
Apabila hasil produksinya baik, dapat menimbulkagpuasan di hati
konsumen maka mereka akan menjadi langganan. Laaggmi harus
menjadi titik tengah dari strategi pemasaran sqtrapgusen.

Perusahaan-perusahaan sukses memberikan fokuskyahglan
komitmen yang besar pada pemasaran. Pemasaranrnrmbdeusaha
menarik pelanggan baru dan menjanjikan nilai soperidan
mempertahankan pelanggan yang sudah ada denganenicanikepuasan.
Pemasaran yang baik sangat penting bagi suksesyaasorganisasi.
(Kotler&Amstrong 2001:38)

Dengan melihat pentingnya pemasaran maka Kotler02(2)
menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu prosabysogj didalamnya
individu dan kelompok mendapatkan apa yang merekhkan dan
inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan séedr@as menukarkan
produk yang bernilai dengan pihak lain. Menurut |&ot(2002:xix),
pemasaran itu bukan hanya sekedar departemen paamsapemasaran
adalah proses yang penuh wawasan dan teratur umarkikirkan dan
merencanakan pasar.

Perusahaan melakukan pemasaran adalah dengan &agaim
perusahaan  merencanakan, menentukan harga, promdan

mendistribusikan barang — barang yang dapat meranaks&butuhan dan
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keinginan konsumen, serta mencapai pasar sasarapn rganjadi tujuan
perusahaanSelain perusahaan harus melakukan upaya untuk asia
kebutuhan dan keinginan supaya dapat mempertahaek@amggan setianya,
maka yang dapat dilakukan yaitu dengan meningkathkatu dan kualitas
produk, menjaga hubungan yang baik atau komuni#f@sgan pelanggan,
mendengar, menampung saran atau keluhan dari gelangtaupun sekali —
kali memberi hadiah langsung atau diskon khususd@pelanggan yang
membeli dalam jumlah banyak

Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran alataliuhan
manusia. Kebutuhan manusia adalah pernyataan e@sgan kekurangan.
Kebutuhan tidak diciptakan oleh pemasar, tetapi upedtan bagian
mendasar dari dalam diri manusia. Keinginan ad&ktutuhan manusia
yang dibentuk oleh budaya dan kepribadian seseoidagusia memiliki
keinginan yang hampir tidak terbatas tetapi hanyamitki sumber daya
yang terbatas. Jadi mereka memilih produk yang neembilai dan
kepuasan terbesar dari uang mereka. Ketika didukale daya beli,
keinginan menjadi permintaan. Konsumen memandamglugr sebagai
kumpulan manfaat dan dan memilih produk yang membanfaat terbaik
dari uang mereka.

Pemasaran merupakan salah satu ilmu ekonomi ydaly tema
berkembang, dan sampai pada saat sekarang ini peEmasangat
mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan urgakbbirtahan di dalam

pangsa pasar.oleh karena itu perusahaan harusukatekauran pemasaran
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yang juga mempunyai pengaruh untuk menentukan étigaknya dalam
memasarkan produknya. Apabila bauran pemasaran wy#dagsanakan
perusahaan tersebut mampu memasarkan produknyardéragk, hal ini
akan berpengaruh terhadap tujuan perusahaan. Bapemnasaran
(marketing mix) adalah alat pemasaran yang digunakan perusahaak un
mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasargndikenal dengan
empat P yaitu produkproduct), harga (price), distribusi (place), dan
promosi (promotion). (Kotler 2005:17). Penetapan strategi bauran
pemasaran merupakan strategi di dalam melayanr gasg dihadapi oleh
perusahaan sehingga bila diimplementasikan derggzat fkan membantu
perusahaan dalam menghadapi persaingan.

Bauran pemasaran adalah kombinasi dari variabethelr
pemasaran yang dapat dikendalikan oleh manajerkuntenjalankan
strategi pemasaran dalam upaya mencapai tujuasgiexan di dalam pasar
sasaran tertentu. (Boyd, Walker, Larreche 2000:21).

Menurut Kotler (1997:82), alat bauran pemasarangyaaling
mendasar adalah produk yang merupakan penawarawjbdrperusahaan
kepada pasar yang mencakup kualitas, rancanganukbemerek, dan
kemasan produk. Produk meliputi lebih dari sekddmang berwujud yakni
meliputi objek secara fisik, jasa, orang, tempeganisaisi, ide, atau bauran
dari semua bentuk. Apabila seseorang membutuhkadukr maka
terbayang lebih dahulu ialah manfaat produk, seteldgu baru

mempertimbangkan faktor-faktor lain di luar manfaat
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Alat bauran pemasaran yang penting adalah hangdaluuang yang
pelanggan bayar untuk produk tertentu. Di dalaoni #konomi, pengertian
harga, nilai, dan utility merupaan konsep yangngalberhubungan. Yang
dimaksud utility adalah suatu atribut yang melgkada suatu barang, yang
memungkinkan barang tersebut, dapat memenuhi Ked@utupeeds),
keinginan (ants), dan memuaskan konsumersat(sfaction). Nilai
merupakan nilai suatu produk yang ditukarkan dengadluk lain. Suatu
perusahaan harus menetapkan harga untuk pertamkekikh perusahaan
tersebut mengembangkan atau memperoleh suatu prbduk ketika
perusahaan memperkenalkan produknya ke daerah Parusahaan harus
memutuskan dimana akan memposisikan produknya $emidan kualitas
dan harga.

Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasangnflgksibel
dan menghasilkan pendapatan; semua elemen laim delaran pemasaran
hanya mewakili harga. Walaupun demikian banyak smraan tidak
menangani penetapan harganya dengan baik. Kepupessiapan harga
dan persaingan adalah masalah utama bagi pemasaran.

Salah satu strategi yang berperan penting adalbljakan harga,
dimana dengan penetepan harga yang tepat sesgmindimget marketnya,
diharapkan tingkat penjualan produk perusahaan tdapgmingkat dan
bersaing dengan produk lain yang sejenis. Konsuroenderung membuat
keputusan pembelian hanya didasarkan pada hargadaaj menganggap

perbandingan non harga antar merek sebagai segaatutidak penting.
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Oleh karena itu, sangat penting bagi pemasar mekawakupon atau
potongan harga kepada konsumen untuk mempengasuriigdian.

Pemilihan saluran distribusi juga ikut berperanadalmemperluas
pasar sasaran atau target market dikarenakan senta#s jaringan
distribusi semakin banyak pula konsumen yang dagiasih oleh
perusahaan. Distribusi, merupakan alat bauran pearaslainnya yang
termasuk berbagai kegiatan yang dilakukan perusahsuk membuat
produk dapat diperoleh dan tersedia bagi pelanggaaran. Sebagian besar
produsen tidak langsung menjual barang mereka kel akhir. Menurut
Alma (2004:49) tanpa saluran distribusi yang efektiaka sulit bagi
masyarakat untuk memperoleh barang yang merekaukwis Saluran
pemasaran ini sangat penting bagi produsen, kgvemdusen tidak akan
sanggup menyalurkan hasil produksinya sampai kgatankonsumen.
Produsen tidak mungkin melaksanakan sendiri pers@lu hasil
produksinya, karena tidak efisien, modal inveskesar, pengawasan lebih
sulit, dan sebagainya.

Sebagaimana kita ketahui bahwa produk ataupun jeesag
dihasilkan oleh perusahaan tidak mungkin dapat arersendiri pembeli
ataupun peminatnya. Oleh karena itu, dalam kegia¢amasaran produk atau
jasanya produsen membutuhkan konsumen mengenaikpabau jasa yang
dihasilkannya. Salah satu cara yang digunakan pssduwalam bidang
pemasaran untuk tujuan meningkatkan hasil proditk yaelalui kegiatan

promosi. Promosi adalah salah satu faktor yangldigen bagi keberhasilan
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dan strategi pemasaran yang diterapkan suatu p@asderutama pada saat
ini ketika era informasi berkembang pesat, makanps) merupakan salah
satu senjata ampuh bagi perusahaan dalam mengekabandan
mempertahankan usaha. Suatu produk tidak akani ddabkan dikenal
apabila konsumen tidak mengetahui kegunaannya,ggelsnnya, dimana
produk dapat diperoleh dan berapa harganya. Undléghi konsumen yang
menjadi sasaran produk atau jasa perusahaan pleeltukdn informasi yang
jelas.

Promosi merupakan alat bauran pemasaran yang rmetipmua
kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk mengkdasikan,
mempromosikan, produknya kepada pasar sasararu kegiitan promosi
jika dilaksanakan dengan baik maka dapat mempehgatansumen
mengenai dimana dan bagaimana konsumen membelarmgakdapatannya.
Promosi dapat membawa keuntungan bagi produsen kd@sumen.
Keuntungan bagi konsumen adalah konsumen dapat aneng
pengeluarannya menjadi lebih baik. Kerugian bagnskonen adalah
konsumen dibujuk untuk membeli barang yang belumutdibutuhkannya.
Keuntungan bagi produsen adalah promosi dapat mieatikan penjualan
dan menstabilkan produksi serta menciptakan céiaterhadap merek.

Titik tolak untuk memahami perilaku pembeli adalahodel
rangsangan dan tanggapan. Rangsangan pemasaraduk(prbarga,
distribusi, promosi) dan lingkungan mulai memask&sadaran pembeli.

Karakteristik pembeli dan proses pengambilan kegartumenimbulkan
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keputusan pembelian tertentu. (Kotler 2002:183). tukin meraih
keberhasilan, pemasar harus melihat lebih jauh &eam-macam faktor
yang mempengaruhi pembeli dan mengembangkan peraahamangenai
bagaimana konsumen melakukan keputusan pembelate(R002:203).

Penilaian konsumen terhadap manfaat produk ataudgs kapasitas
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan tertententekan nilai yang
akan dikaitkan kepada konsumen. Setelah melakukarbapdingan,
konsumen memilih produk, merek atau pemasok aliéry@ng dianggap
memberikan manfaat yang paling memuaskan kebutulBamyd, Walker,
Larreche 2000:8)

Menurut Boyd, Walker, Larreche (2000:120), pengdambi
keputusan konsumen pada dasarnya merupakan pEsesghan masalah.
Kebanyakan konsumen, baik konsumen indvidu maupurbpli organisasi,
melalui proses mental yang hamper sama dalam mekartuproduk dan
merek apa yang akan konsumen beli. Walaupun nga&tdi Hahwa berbagai
konsumen akhirnya memilih untuk membeli barang#grgang berbeda
disebabkan oleh perbedaan karakterisik pribadiukétan, manfaat yang
dicari, sikap, nilai, dan gaya hidup) dan pengasakial (perbedaan kelas
sosial, atau kondisi keluarga).

Keberhasilan pemasaran suatu perusahaan tidak ftmia dari
seberapa banyak konsumen yang berhasil dipercdehym juga bagaimana
cara mempertahankan konsumen tersebut. Dalam pematigenal bahwa

setelah konsumen melakukan keputusan pembelian, padses yang
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dinamakan tingkah laku pasca pembelian yang didasarasa puas dan
tidak puas. Rasa puas dan tidak puas konsumenaten@da hubungan
antara harapan konsumen dengan prestasi yangnaitetari produk atau
jasa. Bila produk atau jasa tidak memenuhi hardmasumen, konsumen
merasa tidak puas, sehingga dimasa yang akan dedasgmen tidak akan
melakukan pembelian ulang. Di lain pihak apabildusé produk/jasa
melebihi harapan konsumen, konsumen akan merasa gaa akan
melakukan pembelian ulang.

Selain itu pada abad millennium seperti sekaramgspdaan dituntut
bersaing secara kompetitif dalam hal menciptakapu&san konsumen
terutama pasca pembelian yang pada akhirnya akambemguk loyalitas
terhadap suatu produk atau secara spesifik diggdanhggan, salah satunya
adalah dengan perang antar produk melalui penerapategi bauran
pemasarar(marketing mix) yang gencar, yang terdiri dari produk, harga,
tempat, dan promosi. Selain itu dengan adanya gade selera dan
keinginan setiap konsumen, maka pihak perusahaamtal untuk membuat
strategimarketing mix yang disesuaikan dengan selera dan keinginan dari
target pasarnya.

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah ikbura
sebelumnya, maka peneliti mengambil jutiihalisis Pengaruh Produk,
Harga, Distribusi, dan Promosi terhadap Keputusan Bmbelian

Konsumen pada Produk Ovale”.
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1.2 Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkdoelsmnya,

peneliti mengidentifikasikan permasalahan sebaglkt:

Apakah terdapat pengaruh produk terhadap keputysanbelian
produk Ovale?
Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusambghian
produk Ovale?
Apakah terdapat pengaruh distribusi terhadap kepntypembelian
produk Ovale?
Apakah terdapat pengaruh promosi terhadap keputpsambelian

produk Ovale?

1.3Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud penelitian ini adalah untuk mengumpulkanadatan

informasi sebagai bahan untuk penyusunan skripsa gunemenuhi salah

satu prasyarat kelulusan Tingkat Strata-1 (S1) EakiEkonomi Jurusan

Manajemen Universitas Kristen Maranatha Bandunga@eumum tujuan

dari penelitian ini adalah mengetahui dan mengsisal

Pengaruh produk terhadap keputusan pembelian p©@dale
Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pftodhlle
Pengaruh distribusi terhadap keputusan pembelradug Ovale

Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelianulp@dale
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1.4Kegunaan Penelitian
Dengan dilakukannya penelitian ini maka diharapkesil dari
penelitian ini berguna bagi:

1. Perkembangan ilmu
Diharapkan hasil penelitian ini dapat membantu @etkangan ilmu,
dan memperluas wawasan khususnya mengenai peraaaranb
pemasaran terhadap keputusan pembelian konsumea gaatu
produk.

2. Peneliti
Diharapkan dapat menambah wawasan berpikir darafsmngn dalam
menganalisa suatu masalah dengan menggunakane@oryang telah
peneliti dapat selama kuliah dengan praktek nyataadkerja yang
tentunya diharapkan dapat meningkatkan pengetalaanwawasan
yang dimiliki oleh peneliti.

3. Perusahaan
Diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan infordasm
merancang bauran pemasaran, khususnya produk @saatp akan
ditawarkan kepada konsumen sehingga minat belilkoas terhadap
produk tersebut bisa meningkat.

4. Pihak lain
Hasil studi ini diharapkan dapat menjadi masukamgylerguna bagi

pihak-pihak  berkepentingan untuk  mengetahui  pentiag
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perancangan bauran pemasaran dalam mencapai fpgrasahaan,

bahan referensi bila diperlukan serta bahan perbgad.

1.5Ruang Lingkup Penelitian

Penelitian ini menguji pengaruh bauran pemasémanketing mix)
yang meliputi produk(product), harga (price), distribusi (place), dan
promosi(promotion) terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk
personal care.

Produk yang digunakan dalam penelitian ini adaladratg
kebutuhan sehari-hari khususnya progeksonal care. Merek produk yang
digunakan adalah Ovale karena sakarang ini banyaigoyang peduli akan
kebersihan dan kesehatan perawatan diri sehinggasgie®an berusaha
memenuhi kebutuhan dengan memproduksi Ovale.

Penelitian dilakukan di kota Bandung karena merapasalah satu
kota besar dimana sebagian besar penduduknya mgepuaimat beli yang
cukup baik khususnya di sejumlah pasar modern K(pasealayan,
superrmarket, hypermarket, dll) karena penelitiangydilakukan memiliki
kriteria pernah membeli dan menggunakan produk @©vBEnelitian ini
menggunakan metode survey dengan kuesioner yaaqpiskan kepada

responden untuk diisi.
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1.6 Kerangka Pemikiran

Pemasaran

\ 4

Bauran Pemasaran

A 4

A 4

Produl

Harge

Distribus

t

T

A 4

f

Promosi

T

\ 4

Perilaku konsumen

A 4

Keputusan Pembelian
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