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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dalam era globalisasi, persaingan dagang dalam berbagai sektor
memaksa perusahaan harus selalu membuat terobosan baru. Hal ini perlu
dilakukan agar kelangsungan perusahaan dapat terjamin serta perusahaan
mampu untuk dapat bersaing dalam pasar bebas. Perusahaan yang sudah
merencanakan produk dengan baik, serta telah menentukan harga jualnya
secara tepat, belum menjamin keberhasilanya dalam memasarkan produknya.
Untuk itu, dibutuhkan adanya komunikasi antara perusahaan dan
konsumennya. Salah satu upaya yang dapat digunakan untuk mengenalkan
produk atau jasa perusahaan adalah dengan menggunakan strategi promosi.

Promosi merupakan salah satu upaya keberhasilan dalam
menyampaikan produk atau jasa kepada para calon pelanggan. Karena tidak
sedikit produk dan jasa yang sebaik apapun, ditetapkan harganya, dan
didistribusikan dapat bertahan tanpa promosi. Fungsi utama suatu promosi
dalam perusahaan adalah untuk meyakinkan calon pelanggan bahwa barang
atau jasa yang ditawarkan memiliki keunggulan yang berbeda dibandingkan
dengan produk dan jasa pesaing.

Strategi promosi yang diterapkan oleh perusahaan harus disusun
dengan tepat agar tujuan yang ditetapkan dapat tercapai. Strategi promosi ini
disebut  Bauran  Promosi  (Promotional  Mix), vyang  meliputi
Periklanan(Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Hubungan
Masyarakat (Public Relation), Penjualan Pribadi (Personal Selling),

Pemasaran Langsung (Direct Marketing).



Setelah memperhatikan Bauran promosi diatas, diharapkan perusahaan
dapat mengetahui tingkat kepuasan para konsumen dalam memilih produk
atau jasa yang ditawarkan. Dengan demikian perusahaan akan dapat
mengetahui parameter keberhasilan promosi dalam meningkatkan kepuasan
pada konsumen yang akan mempengaruhi peningkatan volume penjualan
dalam perusahaan, Saat ini banyak bermunculan perusahaan-perusahaan yang
bergerak dibidang jasa pengiriman dan menimbulkan persaingan antara
perusahaan yang bergerak dibidang yang sama. Perusahaan yang bergerak

dibidang yang sama, harus benar-benar mampu bersaing untuk menghindari

kerugian.
Tabel 1.1
Pengiriman PT. Rajasa Dinamika Express
2012 - 2016
No Tahun Jumlah Pengiriman
1 2012 10.754 unit paket
2 2013 15.097 unit paket
3 2014 18.325 unit paket
4 2015 22.329 unit paket
5 2016 27.954 unit paket
Jumlah 94.459 unit paket

Sumber: (PT. Rajasa Dinamik Express)

Dari Tabel 1.1 dapat dilihat dengan jelas bahwa dari tahun 2012
sampai dengan tahun 2016 PT. Rajasa Dinamika Express hanya mengalami
sedikit kemajuan dalam permintaan jasa pengiriman, hal ini dikarenakan
kurangnya promosi yang dilakukan oleh perusahaan, selain itu kendala
terbesarnya adalah kurangnya tenaga kerja yang menyulitkan perusahaan
melakukan promosi, manajer perusahaan masih harus menyelesaikan masalah
perusahaan secara sendiri. Promosi yang dilakukan PT. Rajasa Dinamika

Express hanyalah promosi dari mulut ke mulut yang dilakukan oleh kurir saja,



perusahaan sempat melakukan promosi melalui media cetak namun terhenti
karena kurangnya tenaga kerja yang mampu mengambil alih bagian promosi
yang di lakukan oleh manajer. PT. Rajasa Dinamika Expres memiliki
bangunan yang cukup luas untuk menampung barang titipan dari konsumen
untuk dikirim dan juga mempunyai tata letak ruang yang baik yang dapat
menunjang prestasi kerja karyawannya namun tidak berjalan seiring dengan
promosi yang dilakukannya, ditambah lagi dengan persaingan pasar yang
sangat ketat dalam bidang jasa pengiriman logistik ini.

Konsumen adalah sebuah inti dari sebuah bisnis dan keuntungan
adalah pencapaian yang didapat, karena berhasil menarik konsumen. kepuasan
konsumen adalah kunci dari sifat berkelanjutan konsumen dalam membeli
jasa, dalam penelitian ini adalah jasa pengiriman barang RDX, yaitu jasa
pengiriman paket dengan banyak pilihan layanan, sesuai kebutuhan.Jika
seorang manajer berhasil mengelola dengan baik dan mempertahankan
kepuasan konsumen diimbangi dengan pertanggungjawaban yang baik, maka
konsumen yang ditargetkan akan dengan mudah didapatkan, konsumen akan
bertambah karena adanya promosi mulut ke mulut yang dilakukan oleh
konsumen yang puas dengan layanan ini. Dengan tidak mengenyampingkan
beberapa permasalahan yang mungkin muncul dalam situasi tidak terduga.

Sedangkan persepsi konsumen menurut Philip Kotler dan Kevin
Lane Keller (2013 : 45) persepsi tidak hanya tergantung pada rangsangan
dalam bentuk fisik, tetapi juga tergantung pada rangsangan yang ada
disekitarnya dan kondisi yang ada pada seseorang, dan persepsi lebih penting
dibandingkan realitas dalam pemasaran, karena persepsi yang dapat

mempengaruhi dalam berprilaku, selain itu orang bisa mempunyai persepsi



yang berbeda atas objek yang sama. Dari defenisi diatas kita mengetahui
bahwa seseorang termotivasi untuk membeli adalah dipengaruhi oleh
persepsinya terhadap situasi yang dihadapinya sedangkan apa yang
dipersepsikan seseorang dapat cukup berbeda dari kenyataan yang objektif.
Individu-individu mungkin memandang pada suatu benda yang sama tetapi
mempersepsikan secara berbeda.

Informasi ini dapat diartikan sebagai segala sesuatu yang masuk dan
menciptakan sensasi terhadap seseorang, dapat berupa produk, kemasan,
merek, dan iklan. Tindakan seseorang sesungguhnya dipengaruhi oleh
persepsinya terhadap situasi saat itu. Namun persepsi tiap-tiap orang tidak
harus sama, walaupun berada dalam situasi yang sama. Hal ini terjadi karena
stimulus yang diterima, kondisi lingkungan sekitar dan kondisi masing-masing
individu. Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi persepsi masyarakat
(Astuti, 2007), yaitu: Faktor pendidikan. Tingkat pendidikan formal dan non
formal yang dimiliki seseorang mempengaruhi persepsi. Melalui pendidikan
akan dapat meningkatkan komunikasi, keluasan pandangan dan
memungkinkan perubahan gaya hidup. Faktor komunikasi. Komunikasi
dapat terjadi secara verbal maupun non verbal, artinya komunikasi dapat
melalui interkasi langsung (tatap muka), tetapi dapat pula secara tidak
langsung melalui simbol-simbol, seperti media cetak, radio, televisi, observasi
lapangan, dan lain-lain. Faktor sosial ekonomi. Seseorang yang memiliki
status sosial ekonomi lebih itnggi akan mempunyai kesempatan dan mobilitas
tinggi sehingga memungkinkan untuk memperoleh pengetahuan dan
cakrawala berpikir yang lebih luas. Kepemimpinan. Pemimpin adalah

seseorang yang berpengaruh secara aktual mempunyai kecakapan mengatur



kepentingan umum, memberi contoh yang baik dan bermanfaat, berlaku jujur
dan berkorban harta. Pada umumnya pengelompokkan di pedesaan
menunjukkan konsentrasi dan pengawasan tentang pemimpin.

Dari amatan yang dilakukan, PT. RAJASA DINAMIKA EXPRESS
banyak mempunyai konsumen dari berbagai perusahaan yang barada di Riau
dan luar Riau sendiri, ada juga konsumen yang melakukan pengiriman barang
secara individu namun hanya beberapa persen saja dan lebih banyak
perusahaan yang melakukan pengiriman barang melalui PT. Rajasa Dinamika
Express.

Dari latar belakang diatas, maka penulis mengambil judul
“PENGARUH BAURAN PROMOSI TERHADAP PERSEPSI
KONSUMEN MENGGUNAKAN JASA PENGIRIMAN BARANG PT.
RAJASA DINAMIKA EXPRESS”.

1.2 Rumusan Masalah

Banyak perusahaan yang ingin meningkatkan keuntungan, terutama
pada perusahaan yang bergerak dibidang jasa pengiriman. Tetapi disamping
meningkatkan keuntungan, perusahaan juga menginginkan kepercayaan
konsumen terhadap perusahaan dapat ditingkatkan atau setidaknya dapat
terjaga. Sehingga dibutuhkan suatu pemikiran dimana dapat meningkatkan
keuntungan untuk mempengaruhi kerpercayaan konsumennya agar dapat
meningkatkan volume penjualan. Tetapi banyak perusahaan yang belum
mengerti bahkan belum tahu akan pentingnya strategi promosi. Berdasarkan

uraian tersebut, permasalah yang dapat diambil adalah:



1 Apakahadvertising berpengaruh secara parsial terhadap persepsi
konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru?

2 Apakahsales promotion berpengaruh secara parsial terhadap persepsi
konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru?

3 Apakahpublic relation berpengaruh secara parsial terhadap persepsi
konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru?

4 Apakah personal selling berpengaruh secara parsial terhadap persepsi
konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru?

5 Apakahdirect marketing berpengaruh secara parsial terhadap persepsi

konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan penulisan laporan Tugas Akhir ini adalah :

1 Untuk mengetahui pengaruh advertising terhadap persepsi konsumen pada
Rajasa Dinamika Express Pekanbaru.

2 Untuk mengetahui pengaruhsales promotion berpengaruh terhadap
persepsi konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru.

3 Untuk mengetahui pengaruh public relation berpengaruh terhadap persepsi
konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru.

4 Untuk mengetahui pengaruh personal selling berpengaruh terhadap
persepsi konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru.

5 Untuk mengetahui pengaruh direct marketing berpengaruh terhadap

persepsi konsumen pada Rajasa Dinamika Express Pekanbaru.



1.4 Manfaat Penelitian

Selain mempunyai tujuan penelitian, penelitian ini juga mempunyai

manfaat penelitian. Dalam penelitian ini mempunyai manfaat penelitian antara

lain :

1. Bagi

penulis dapat menambah pengetahuan sebagai bekal dalam

menerapkan ilmu yang telah diperoleh selama dibangku perkulihan dalam

dunia kerja sebenarnya

2. Bagi Akademik. Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menambah

informasi dan referensi bacaan bagi semua pihak yang membutuhkan

3. Bagi perusahaan.Diharapkan hasil penelitian ini dapat memberikan

informasi yang berharga bagi perusahaan terutama dalam pengelolaan

manajemen pemasaran dan segala kebijakan yang berkaitan langsung

dengan aspek-aspek pemasaran yang lebih baik

1.5 Sitematika Penulisan

Penulisan skripsi ini terbagi atas lima bab yang secara umum dapat

diuraikan sebagaiberikut :
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PENDAHULUAN
Bab ini berisi tentang latar belakang pemilihan judul, perumusan
masalah, tujuanpenelitian dan manfaat penelitian, serta

sistematika penulisan.

: TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini berisi tentang teori-teori serta pendapat para ahli yang
merupakan dasardalam melakukan penilaian atas permasalahan

yang dibahas  yaitu:  penelitianterdahulu,  pengertian
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pemasaranbauran pemasaran, promosi, bauran promosi,volume
penjualan kerangka berfikir,model hipotesis.

METODOLOGI PENELITIAN

Bab ini menguraikan tentang rancangan penelitian, data yang
digunakan, teknikpengumpulan data serta metode analisis.
GAMBARAN UMUM

Merupakan gambaran umum perusahaan yang meliputi sejarah
singkat, visi dan misi perusahaan, dan struktur organisasi.
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Merupakan bab hasil penelitian dan pembahasan tentang
pengaruh fasilitas kerja dan gaji terhadap kepuasan kerja
KESIMPULAN DAN SARAN

Merupakan bab yang membahas mengenai kesimpulan terhadap
pengaruh fasilitas kerja dan gaji yang dapat diambil oleh penulis

dan saran yang diberikan penulis untuk perusahaan.



