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I.1 Latar Belakang Masalah

Sejalan dengan perkembangan ekonomi, teknologi dan sosial budaya sebagai
akibat dari arus perubahan global yang mendorong perubahan besar bagi seluruh
aspek perilaku konsumen dan pemenuhan kebutuhan yang terus berkembang.
Dewasa ini telah bermunculan berbagai macam klinik maupun salon yang
menawarkan perawatan kecantikan mulai dari ujung kaki sampai ujung rambut.
Kebutuhan manusia tidak terbatas baik dalam kebutuhan jasmani maupun
kebutuhan rohani. Dalam hal menjaga penampilan dapat dilakukan dengan praktis
dan cepat, baik pria maupun wanita yaitu dengan langsung mendatangi salon
kecantikan yang siap memberikan kepuasan pada pelanggan.

Pada saat ini tidak hanya salon wanita yang hanya berkembang pesat. Salon
untuk priapun mulai berkembang dimana-mana, mulai dari kelas pinggir jalan
sampai elit yang biasanya menjadi fasilitas tambahan hotel-hotel berbintang. Pria
berdandan, keluar masuk salon dan pusat kebugaran tidak lagi aneh di kota
metropolitan. Istilah bagi pria seperti ini disebut dengan pria metroseksual.

Salon yang baik harus memperhatikan layanan yang dibutuhkan, penentuan
harga sesuai dengan target pasarnya, lokasi yang mudah untuk dicari serta fasilitas
lainnya yang dapat menimbulkan persepsi yang baik bagi konsumen sehingga

salon tersebut memiliki keunggulan tersendiri dibandingkan dengan salon lainnya.



Layanan merupakan tindakan atau kinerja yang tidak berwujud yang tidak
dapat dimiliki tetapi hanya dapat dirasakan setelah menerima layanan yang
diberikan oleh salon-salon tersebut. Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen adalah
hasil penilaian konsumen terhadap apa yang di harapkannya. Harapan tersebut
dibandingkan dengan persepsi konsumen terhadap kenyataan dan harapan yang
mereka terima atau peroleh dari salon. Jika kenyataan kurang dari yang di
harapkan, maka layanan dikatakan tidak bermutu. Apabila kenyataan sama dengan
harapan maka layanan tersebut memuaskan. Maka dari itu, pemimpin perusahaan
harus berusaha melakukan pengukuran tingkat kepuasan yang dirasakan
konsumen.

Adapun beberapa hal yang mempengaruhi keputusan konsumen sebelum
memutuskan untuk melakukan pembelian jasa pada salon yang akan ia pilih yang
pertama adalah motivasi. Motivasi ini timbul karena adanya kebutuhan, keinginan
maupun harapan yang tidak terpenuhi dalam diri konsumen, sehingga
menimbulkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian jasa pada salon
tertentu. Kedua adalah gaya hidup, gaya hidup merupakan pola hidup seseorang
dimana terdapat titik temu antara kebutuhan ekspresi diri dengan harapan suatu
kelompok tertentu yang diekspresikan dalam aktivitas, minat dan opininya. Gaya
hidup terkait dengan bagaimana seseorang hidup, bagaimana menggunakan
uangnya dan bagaimana mengalokasikan waktu mereka untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginannya.



Tabel 1.1
Jumlah Konsumen Salon Mahkota dari Tahun 2011 s/d 2015
Persentase
Pertumbuhan jumlah
NO Tahun Jumlah Konsumen (orang) Konsumen (%)
il 2011 1985 -
2 2012 2074 4,48 %
S 2013 2142 3,28 %
4 2014 2100 (1, 96) %
5 2015 2173 3,48 %

Sumber : Salon mahkota pekanbaru, 2016

Berdasarkan tabel diatas dapat di jelaskan bahwa jumlah konsumen pada

salon mahkota pekanbaru tahun 2011 adalah 1985 orang, pada tahun 2012 jumlah

konsumen meningkat sebanyak 4,48 %, pada tahun 2013 jumlah konsumen pada

salon natural kembali meningkat 3,28 %, pada tahun 2014 jumlah konsumen

mengalami penurunan konsumen dari 2142 menjadi 2100 atau berkurang

sebanyak 1,96 %, dan pada tahun 2015 jumlah konsumen pada salon mahkota

kembali mengalami peningkatan konsumen menjadi 2173 atau bertambah

sebanyak 3,48 %.
Tabel 1.2
Produk-produk yang ditawarkan Salon Mahkota Pekanbaru
No Jenis Produk Harga
1 | Gunting Rambut Rp. 10.000
2 | Pewarna Rp. 100.000 s/d
Rp.300.000
3 | Cuci + Blow + Vitamin Rp. 20.000
4 | Catok + Vitamin Rp. 20.000




5 | Catok Variasi Rp. 30.000

6 | Reebonding Rp. 100.000 s/d Rp. 300.000
7 | Smoothing Rp. 150.000 s/d Rp. 350.000
8 | Keriting Rp.100.000 s/d Rp. 300.000
9 | Cat Henna Rp.50.000 s/d Rp. 80.000
10 | Make Up Rp. 50.000

11 | Sanggul Rp. 50.000

12 | Manicure & Padicure Rp. 90.000

13 | Refleksi Rp. 50.000

14 | Ratus Rp. 50.000

15 | Lulur Susu Rp. 70.000

16 | Lulur Kopi Rp. 80.000

17 | Lulur Penganten Rp. 100.000

18 | Lulur Kocok Tradisional Rp.150.000

19 | Cabut Alis Rp. 5.000

20 | Penumbuhan Alis Rp. 25.000

21 | Totok Wajah Rp. 35.000

22 | Lentik Bulu Mata Rp. 35.000

23 | Terapi Telinga Rp. 40.000

24 | Peremajaan Rp.50.000

25 | Masker Lumpur Rp. 25.000

26 | Masker Emas Rp. 70.000

27 | Maker Topeng Rp. 50.000

28 | Facial Sariayu Rp.25.000




29 | Facial Latulipe Rp.30.000
30 | Facial Biokos Rp.35.000
31 | Facial Ristra Rp.40.000
32 | Facial Wardah Rp.50.000
33 | Bleaching Badan Naturale Rp.50.000
34 | Bleaching Badan Naturale Rp.120.000
35 | Gunting + Creambath + Facial Rp.50.000
36 | Masker + Totok +Refleksi Rp.100.000
37 | Creambath + Facial + Lulur + Bleaching Rp.150.000
38 | Sari Buah + Massage Punggung + Vitamin | Rp. 20.000
39 | Makarizo + Massage Punggung +Vitamin | Rp. 30.000
40 | Loreal + Massage Punggung + Vitamin Rp.50.000

Sumber : Salon mahkota pekanbaru, 2017

yang tidak terpenuhi, serta tuntutan gaya hidup yang semakin meningkat seiring
dengan perkembangan zaman, maka penulis tertarik mengadakan penelitian

dengan judul : “Pengaruh Motivasi dan Gaya Hidup Konsumen Terhadap

Motivasi yang timbul karena adanya kebutuhan, keinginan maupun harapan

Keputusan Pembelian Jasa Pada Salon Mahkota Pekanbaru”.

1.2 Perumusan Masalah

dalam penelitian ini adalah :

Berdasarkan pada latar belakang di atas, permasalahan yang dirumuskan




1. Apakah motivasi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian jasa pada salon MahkotaPekanbaru ?

2. Apakah gaya hidup berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian jasa pada salon MahkotaPekanbaru ?

3. Apakah motivasi dan gaya hidup berpengaruh secara simultan terhadap

keputusan pembelian jasa pada salon MahkotaPekanbaru ?

1.3 Tujuan Penelitian

Adapun yang menjadi tujuan penulisan adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui apakah motivasi berpengaruh secara parsial terhadap
keputusan pembelian jasa pada salon Mahkota Pekanbaru.
2. Untuk mengetahui apakah gaya hidup berpengaruh secara parsial terhadap
keputusan pembelian jasa pada salon Mahkota Pekanbaru.
3. Untuk mengetahui apakah motivasi dan gaya hidup berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian jasa pada salon Mahkota

Pekanbaru.

1.4 Manfaat Penulisan

Adapun yang menjadi manfaat penelitian sebagai berikut :
1. Bagi Penulis
Penelitian ini sebagai suatu pengetahuan dan pengalaman serta sekaligus
pengaplikasian pengetahuan yang diperoleh selama kuliah melalui

pengkajian dalam karya ilmiah ini.



2. Bagi Salon Mahkota
Sebagai masukan serta sebagai motivasi bagi Salon Mahkota Pekanbaru
dalam proses meningkatkan pelayanan dan mengimplementasikan strategi
pemasaran untuk menghadapi jumlah persaingan yang semakin banyak.

3. Bagi Universitas
Sebagai bahan reverensi untuk penelitian selanjutnya dibidang manajemen
pemasaran dan dapat digunakan untuk menambah wawasan dan

pengetahuan mahasiswa lainnya.
1.5 Sistematika Penulisan
Adapun sistematika penulisannya adalah sebagai berikut :
BAB 1 : PENDAHULUAN

Bab ini berisi tentang latar belakang pemilihan judul, rumusan masalah,

tujuan penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan.
BAB Il : LANDASAN TEORITIS

Bab ini berisi tentang teori-teori dan pendapat para ahli atau pakar

mengenai hal-hal yang berhubungan dengan penelitian.
BAB Ill : METODOLOGI PENELITIAN

Dalam bab ini penulis akan menguraikan tentang metode penelitian,
yaitu: lokasi penelitian, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan

data, dan analisis data.



BAB IV : GAMBARAN UMUM TEMPAT PENELITIAN

BAB V

BAB VI

Dalam bab ini berisikan gambaran umum perusahaan, sejarah singkat

perusahaan, maksud dan tujuan pendirian, dan struktur organisasi.

: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini akan membahas dan menguraikan mengenai hasil dari

penelitian yang dilakukan.

: KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari hasil penelitian yang
telah dilakukan dan saran yang penulis berikan kepada pihak

perusahaan.



