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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 LATAR BELAKANG MASALAH

Perkembangan zaman dewasa ini, menuntut karyawan tidak memiliki

waktu untuk bersantai dalam menyelesaikan pekerjaannya, mareka dituntut

beraktivitas lebih, sehingga cenderung memilih hal yang praktis dengan makan

direstoran ataupun tempat makan lainnya daripada memasak sendiri

dirumah.Dengan demikian secara tidak langsung kebutuhan dan keinginan

konsumen juga ikut berubah. Fenomena ini dapat ditangkap oleh beberapa orang

yang kemudian mendirikan usaha dibidang penyediaan makan atau restoran.

Perubahan gaya hidup masyarakat yang cenderung konsumtif yang disertai

peningkatan daya beli masyarakat menyebabkan  bergesernya pola konsumsi yang

mengarah kepada peningkatan intensitas masyarakat dalam membeli makanan dan

minuman di restoran.

Perilaku pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena

preferensi dan sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Selain itu konsumen

berasal dari beberapa segmen, sehingga apa yang diinginkan dan dibutuhkan juga

berbeda. Masih terdapat banyak faktor yang berpengaruh terhadap keputusan

pembelian. Produsen perlu memahami perilaku konsumen terhadap produk atau

merek yang ada di pasar, selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk

membuat konsumen tertarik terhadap produk yang dihasilkan.
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Tekanan-tekanan dari faktor-faktor internal dapat saja berupa sikap,

inovasi-inovasi dan keunggulan dalam bersaing melalui perbaikan produk dan

perbaikan sumber daya manusia sedangkan faktor eksternal yaitu kebudayaan,

sosial, pribadi, dan psikologis. Faktor internal dan eksternal merupakan

pendorong yang mengharuskan setiap perusahaan untuk bisa mengadaptasi dan

beradaptasi terhadap setiap perubahan agar dapat tetap eksis, sehingga perubahan

yang terjadi tidak merupakan rintangan atau ancaman, tetapi dapat menjadi

peluang untuk mengembangkan usaha dan memperoleh keuntungan yang besar.

Tidak sedikit penelitian yang telah membuktikan bahwa banyak

perusahaan restoran yang tidak berfungsi dengan baik bila tidak mengetahui siapa

konsumennya, kebutuhan dan keinginan konsumennya. Juga telah terbukti bahwa

perusahaan restoran yang dapat mengenali siapa konsumennya, kebutuhan dan

keinginan konsumen yang baik, selalu sukses dan menghasilkan produk yang

dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Berkaitan dengan upaya

untuk meningkatkan kualitas pelayanan dan kepuasan konsumennya, maka

manajemen restoran harus memahami perilaku konsumennya yaitu dari faktor

budaya, sosial, pribadi dan psikologis dari konsumennya. Pemahaman terhadap

perilaku konsumen dapat digunakan sebagai acuan untuk mengembangkan

strategi pemasaran yang efektif bagi pihak pengelolan restoran.

Agar pelanggan merasa puas dengan produk atau jasa yang dijual oleh

perusahaan, diperlukan langkah-langkah pemasaran yang efektif, salah satunya

dengan memahami dan mengetahui perilaku konsumen yang diukur melalui

aktivitas, minat dan pendapat konsumen. Memahami perilaku konsumen dan
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mengenali pelanggan bukan merupakan masalah sederhana. Para pelanggan

mungkin menyatakan kebutuhan dan keinginan mereka namun bertindak

sebaliknya dalam melakukan keputusan pembelian. Para pelanggan tersebut tidak

memahami motivasi mereka lebih dalam. Mereka lebih menanggapi pengaruh

yang mengubah pikiran mereka pada menit-menit terakhir proses pembelian.

Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan beraneka ragam

perilakunya maka produsen harus benar-benar tanggap untuk melakukan

pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginannya. Jadi pada dasarnya

pengusaha mempunyai kewajiban untuk memenuhi dan memuaskan konsumen

melalui produk yang ditawarkan.

Mie Jogja Pak Karso merupakan salah satu warung makan yang mengikuti

model warung modern dengan dapur tidak di belakang melainkan dengan konsep

Open kitchen. Setiap pengunjung yang datang akan melewati dapur terlebih

dahulu, ini akan menjamin terjaganya kebersihan dapur pada warung makan

ini.Tantangan makanan di Pekanbaru pada saat ini adalah selalu bercita rasa

pedas, demikian pula dengan mie-nya. Mie yang di jual di kaki lima umumnya

juga pedas dengan bumbu khas Minang. Karena itu keberadaan Mie Jogja Pak

Karso seperti penghibur tersendiri bagi para konsumen. Walaupun demikian pihak

Mie Jogja Pak karso tetap menggunakan strategi pemasarannya untuk menarik

konsumennya agar tetap loyal.

Dalam memasarkan produk pihak manajemen telah melakukan berbagai

kebijakan yang dipakai agar dapat merangsang konsumen untuk membeli

sehingga volume penjualan dapat ditingkatkan. Berikut ini merupakan tabel data



4

jumlah pelanggan konsumen perbulan  pada Mie Jogja Pak Karso dalam tahun

2013 :

Tabel 1.1 JumlahKonsumenMieJogja Pak  Karso
Tahun 2013

No Bulan JumlahKonsumen
(orang)

1 Januari 820
2 Februari 823
3 Maret 860
4 April 853
5 Mei 875
6 Juni 1077
7 Juli 1058
8 Agustus 1000
9 September 1006
10 Oktober 1102
11 November 1280
12 Desember 1360

Jumlah pelanggan 12096
Sumber : Mie Jogja Pak Karso Pekanbaru,2013

Berdasarkan tabel 1.1 dapat dijelaskan bahwa dalam pengitungan

konsumennya pihak Mie Jogja Pak Karso menghitung berdasarkan jumlah faktur

atau bon yang diterimanya dalam perbukan. Dari data diatas dapat disimpulkan

bahwa jumlah konsumen Mie Jogja Pak Karso mengalami fluktuasi setiap

bulannya, umumnya kenaikan jumlah konsumen terjadi pada saat libur yaitu

seperti pada bulan Juni yang mengalami peningkatan menjadi 1077 konsumen,

yang pada nulan Mei jumlah konsumennya  875 mengalami peningkatan 202

orang, hal ini dikarenakan pada bulan Juni merupakan masa liburan sekolah.

Peningkatan jumlah konsumen juga terjadi pada bulan Juli hal ini dikarenakan
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pada bulan Juli merupakan bulan Ramadhan. Pada bulan Ramadhan masyarakat

cenderung memilih buka puasa direstoran, dan biasanya pada bulan Ramadhan

banyak yang melakukan kegiatan buka bersama. Oleh karena ini pengetahuan

tentang perilaku konsumen dalam melakukan pembelian dan juga keinginan

konsumen sangat dibutuhkan bagi pemasar dan penting untuk kelangsungan hidup

serta perkembangan perusahaan. Selain itu perilaku konsumen berpegaruh dalam

keputusan pembelian, sehingga perilaku pmbelian berpengaruh pada peningkatan

jumlah konsumen dan otomatis menikkan jumlah pendapatan suatu perusahaan.

Berkaitan dengan hal itu penulis tertarik untuk melakukan penelitian

dengan  judul PENGARUH PERILAKU KONSUMEN TERHADAP

KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA MIE JOGJA PAK KARSO DI

PEKANBARU.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka dapat

dirumuskan permasalahan penelitian sebagai berikut :

1. Apakah faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis berpengaruh

terhadap keputusan pembelian pada Mie Jogja Pak Karso di Pekanbaru ?

2. Faktor apakah yang paling dominan berpengaruh dalam keputusan

pembelian pada Mie Jogja Pak Karso di Pekanbaru ?
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan

a. Untuk mengetahui apakah faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan

psikologis memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian pada

Mie Jogja Pak Karso di Pekanbaru.

b. Untuk mengetahui faktor apa yang paling dominan berpengaruh

dalam  keputusan pembelian pada Mie Jogja Pak Karso di

Pekanbaru.

1.3.2 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut :

a) Bagi Peneliti

Penelitian ini diharapkan berguna untuk menambah wawasan,

pengetahuan mengenai perilaku konsumen terutama dalam proses

pengambilan keputusan pembelian.

b) Bagi Peneliti Selanjutnya

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan

memperdalam ilmu pengetahuan serta dapat digunakan sebagai

pembanding bagi pembaca yang ingin melaksanakan penelitian

dibidang pemasaran khususnya tentang perilaku konsumen.

c) Bagi Pihak Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan perrtimbangan

bagi perusahaan dalam mengambil kebijakan manajemen

khususnya yang berkaitan dengan konsumen, sehingga dapat
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menerapkan strategi yang efektif untuk meningkatkan jumlah

konsumen dimassa yang akan datang.

1.4 Sistematika Penulisan

Dalam penulisan skripsi ini penulis membagi 6 bab, dimana pembahasan

masing-masing bab adalah sebagai berikut:

BAB I : PENDAHULUAN

Merupakan bab pendahulan yang akan menguraikan mengenai

latar belakang   masalah, rumusan masalah, tujuan dan manfaat

penelitian serta sitematika penulisan.

BAB II : TELAAH PUSTAKA

Bab ini menguraikan tentang landasan teori yang ada hubungannya

dengan penelitian, hipotesis, kerangka berfikir, variabel penelitian,

pandangan islam, penelitian terdahulu.

BAB III : METODE PENELITIAN

Merupakan bab metode penelitian yang berisikan mengenai lokasi

dan waktu penelitian, populasi dan sampel, jenis dan sumber data,

teknik pengumpulan data, pengukuran variabel, dan teknik analisis

data.

BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Dalam bab ini berisikan tentang sejarah singkat perusahaan,

struktur organisasi dan aktivitas perusahaan.
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BAB V : HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini membahas tentang deskripsi hasil penelitian

berdasarkan data-data yang telah dikumpulkan dan pembahasan

hasil penelitian yang telah dilakukan.

BAB VI : PENUTUP

Dalam bab ini merupakan bab penutup yang berisi kesimpulan

hasil penelitian, keterbatasan dan saran-saran bagi penelitian,

keterbatasan dan saran-saran bagi peneliti selanjutnya.

DAFTAR PUSTAKA


