BAB1L

PENDAHULUAN

tar Belakand _Masnls\h

sa ini pcrkembang

dengan pesatny

A, La
Dewd

tcrlcbih-lcbih diwamai

Kemampuan pcrusahaan dalam

eksis ditengah pers

tetap
masaran. Dalam nt

fungsi pokok pe
men;.g,ctahui teriebilt

harus
ga produ‘k yang di

konsumen, sehing

! konsumen.

Salah satu akibat gunculny?d

yang sudah ad

perusahaan
yang semakin etat. Hal ferscbut
menghasilkan produk yang sam

ada, sebagai' konsekued

merebutkan pasar.

&ehubungan dengan

usahanya gangal dip‘e

pemasaran merupakar faktor P

kebutuhan konsumer. Dalam

ancaman—anc

an ekonorrii duni

memproduksi semaki

pingan, maka pers

claksanakat pema

dahuly apa yane

tawarkan akan seS

a adalab persaingan

a atau produk pengd

Zsiny® adalah 5&
hal tersebut diatas, fiap

chatikan akan perlun

enting dalam sikius

amarn, perusahaan har

a semakin fidak menenttt

a perkcmbangan teknologl dan
n besar, AEAT pemsahaan
sahaan harus ,diperhatikan galah safu N
saran yang taik produsen |

Kkebutuhan dan keinginan

uai dengan. permintaan

menjadi

pcrusahaan baru wmaupun pertuasan dari

anfara perusahaan-perusahaan

dikarenakan perusahaﬂn tersebut

anti dari produk yan

ma bersaing gemakin ketat dalam

perusahaan Jalam kegiatan

ya pemasaratl, karena pada dasarnya

yang diberikan dengan
peluang-peluang dan memantat

ghungan pemasaran-

mencari

us memutai dengan lin

T



Lingkungan pemasaran terdiri atas semua pelaku dan kekuatan yang
mempunyai kemampuan perusahaan yang bersangkutan. Untuk melayani pasar
sasarannya secara efektif. Oleh karena itu, uniuk dapat memberi kepuasan pada
konsumen, perusahaan harus dapat melihat dan memahami dinamika yang
terjadi pada fwnsumen. Pada perusahaan yang ingin berkembang periu
diperhatikan adanya atribut-atribut produk yang sesuai dengan selera
konsumen. Atribut-atribut yang dominan pada produk yailu cita rasa dan
kemasan.

Adanya perbedaan selers antara konsumen membuat perusahaan
berlomba-lomba untuk menciptakan produk yang dapat memuaskan keinginan
konsumen yang bermacam-macam tersebut, yang tentunya disesuaikan dengan
daya beli para konsumen. Dalam memasarkan produk, perusahaan pasti
menghadapi persaingan yang ketat dengan semakin banyak produk sejenis,
sehingga harus mencari suatu strategt pemasaran yang tepal dan untuk
mempertahankan dan menyakinkan market share dari produk yang dihasilican,
Keadaan tersebut yang dialami oleh produsen sepeda motor karena dewasa ini
banyak sckali bermunculan produk sepeda motor dengan berbagi merck.
Konsumen sebapai perakai produk 'mcnjadi lebih selektif dalam memilih
produk. Konsumen-" bisa lebih bebas memilih produk, dan membandingkan
atribut dari setiap produk sepeda motor yang ada.

Pemasaran merupakan salab satu fungsi yang penting diperusahaan,

walaupun bukan yang terpenting. Salah satu tugas kegiatan pemasaran
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tersedia membeli produk yang dihasilkan perusahaan. Unluk itu manajemen
periu mempelajari masalah-masalah yang berkaitan dengan perilaku konsumen-
Menﬁrut Kotler (1988:23 1) rangsangat pemasaran masuk melalui kotak
hitam pembeli. Dalam kontdk hitam pembeli mengandung dua komponen,
yaitu: reaksi terhadap rangsangan yang dipengacuhi oleh cirri-ciri pembeli dan
proses keputusan membeli. Setelah melewati kotak  hitam menghasiikan
seperangkat jawaban (tanggapan) pembell yang berupa; pemilihan produk,
merk, penjual, penentuan wakly pembelian dan jumlah yang dibeli. Pada tahun
pengolahan ini sangat penting bagi pemasar agar supaya rangsangan yang
diberikan menghasitkan tanggapan yang diharapkan, misal konsumen berminat
untuk membeli sepeda motor, jenis bebek, merk Honda atau Yamaha di Toko
Utama Motor. Dengan keyakinan pemiliban jenis kendaraan, merek kendaraan
dan toko penjual kendaraan merupakan keputusan yang tepat bagd pembeli.
Hasil berupa tindakan seperti tersebut di atas sangat diharapkan oleb
pemasar dan dipengaruhi olch beberapa factor: (1) kebudayaan, terdiri dari:
budaya, sub budaya dan kelas sosial, (2) sosial, terdiri dari: kelcjmpok.refercnsi,
keluarga, peran dan status, (3) pribadi terdiri dari: usia dan tahap daur hidup,
pekerjaan, situasi ekonomi, 5aya hidup, kepribadian dan konsep diri dan G
psikologis, terdiri dari: motivasi, persepsi, belajar, kepercayaan dan stkap.
Pengaruh kelompok reforensi dalam penelitian {qi mengacu pada tipe
pengaruhnya (tipe of influence), dibagi menjadi  1iga, yaitu pengaruh

informaliona!. pengaruh volue expressive dan pengaruh utilitarian,



Bagi seseorang, apabila suatn kelompok referensi dinilai semakin
penting maka kelompok referensi itu akan semakin berpengaruh dalam
mcmbentuk sikap dan perilakunya, hal imi jupa terkait dalam hal pembelian
produk. Kelompok dimungkinkan berperan sebagai sumber informasi yang
dapat digunakan untuk memperoleh informasi mengenai produk, terutama jika

produk tersebut mempunyai atribut yang komplek.

B. Perumusan Masalah Penelitian

Mengingat pentingn_ya bahwa seorang konsumen terpenuhi kebutuhan
sesual dengan yang diinginkan maka seorang manajer pemasaran perlu
mengetahui potensi dan keterbatasannya. Untuk itu perusahaan harus dapat
membagi konsumennya tersebut didalam berbagai jenis kelompok menurut
kenentingnnya masing-masing, Permasatahan dalam penelitian ini adalah:
Apakah ada pengaruh yang positif dan signifikan tipe kelompok referensi
informational influence, kelompok referensi vallue-expressive influence, dan

tipe kelompok referensi wtilitarian tethadap keputusan pembelian sepeda motor?

C. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini dimaksudkan untuk memberikan arah dan

pedoman suatu penelitian yany jelas, sehingga tidak menyimpang dar
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Untuk mengetahui apakah ada penparth yang positif dan  signifikan
informational, value-expressive, wutilitarian terhadap keputusan pembelian

sepeda motor.

D. Manfaat penelitian

1. Bagi Mahasiswa

Sebagai salah satu wujud untuk menerapkan ilmu yang diperoleh selama
kuliah diprogram studi Manajemen Universitas Muhamadiyah Yogyakarta,

2. Bagi Perusahaan |
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai informasi dan
masukan dalam menentukan kebijaksanaan perusahaan.

3. Bagi Pihak Lain
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