
BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Persaingandalamduniabisnis  di Indonesia adalahhal yang 

wajardantidakdapat di hindarilagi, halinimemacuparapengusaha di 

bidanginiuntukmemaksimalkandalammempertahankanataumeningkatkanper

usahaan agar dapatbersaingdenganperusahaanlainnya. 

Pemasarantidakhanyamenciptakanproduk yang baik, menetapkanharga yang 

menarik, danmembuatproduktesediabagipelanggan, 

perusahaanjugaperlumengkomunikasikanprodukkepadaparakonsumennya.D

alamupayamemberikankepuasankonsumen, 

sertauntukmenghasilkantanggapan yang 

efektifdansesuaidengankeinginankonsumen, 

makaperusahaanperlumenentukansuatustrategikebijakan yang 

tepatdanterpadu.

Bisnisritel di Indonesia saatinisangatberkembang seiring dengan 

semakin membaiknya daya beli masyarakat Indonesia pasca krisis ekonomi 

yang melanda Indonesia pada tahun 1997. Hal tersebut ditandai semakin 

banyaknya investasi yang ditunjukkan pada jenis bidang usaha ritelseperti 

Alfamart, Ramayana, Indomaret yang saat ini semakin gencar membuka 

cabang dibanyak kota.

Jumlahpenduduk Indonesia yang 

besarmenjadikanpasarsangatpotensialbagiperusahaan-perusahaan yang 
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memasarkanproduk-produkmereka. Perusahaan-

perusahaanasingmaupundalamnegeriberusahamendirikanbisnisdanmencipta

kanjenis-jenisproduk yang nantinyaakandigemariolehkonsumen di 

Indonesia. Carrefour dan Giant adalah beberapa diantara perusahaan asing 

yang ikut meramaikan persaingan di pasar ritel Indonesia.

Banyaknyaperusahaaninginmenjadipemenangdalampersainganbisnis 

yang ketat,menimbulkan berbagai macam strategi diterapkan demi memikat 

pengunjung,mulai dari memberi iming-iming hadiah, memotong harga 

“gila-gilaan” hingga memasang iklan secara rutin diberbagai media massa. 

Perusahaan 

bisamenjadipemenangdalampersainganbisnisnya,apabilaperusahaanmampu

menjaringkonsumensebanyak-

banyaknya.Jikaperusahaanbisamenjaringkonsumensebanyak-

banyaknyatentuperusahaantersebutbisamendapatkanlaba yang besar 

pula. Untukmemenangkanpersainganpasartersebut, 

perusahaanharusmempersiapkanstrategipemasaran yang 

tepatdanterarahuntukproduknya, sepertimenciptakanbarangyang berkualitas 

baik, merek terpercaya, kemasan yang unik, sertapromosi yang menarik, 

sehinggadapatbersaingdipasaran.

Promosimerupakansalahsatucara yang dilakukanolehperusahaan, 

menurutKotler&Amstrong (2004:79) 

menyatakanbahwapromosiadalahaktivitasmengkomunikasikankeunggulanpr



oduksertamembujukpelanggansasaranuntukmembeli. Adapunalat-

alatpromosiyang di 

gunakanpadabauranpromosiadaempat(SwasthadanIrawan, 2005:350), 

yaituPeriklanan, Publisitas, 

PromosiPenjualan.Peranpromosidilakukanuntukberkomunikasidanmempeng

aruhicalonkonsumen agar dapatmenerimaproduk yang 

ditawarkanolehperusahaan, 

padahakikatnyapromosimerupakansuatuusahadaripemasardalammenginform

asikandanmempengaruhi orang ataupihak lain 

sehinggatertarikuntukmelakukantransaksiataupertukaranprodukbarang/jasa 

yang dipasarkannya, olehkarenaitubetapapun bermanfaat suatu produk, jika 

tidak dikenal konsumen, maka produk tersebut tidak akan dibeli.Perusahaan 

harus berusaha menciptakan 

permintaankemudianmemeliharadanmengembangkanproduk. Jika konsumen 

merasa puas dengan promosi yang dilakukan perusahaan, tidak menutup 

kemungkinan perusahaan akan mendapatkan keuntungan yang lebih dari apa 

yang telah ditargetkan sebelumnya.

Berdasarkan pandangan yang dikemukakan oleh Kotler dalam Buchari 

Alma (2004:54) menyimpulkan bahwa perdagangan eceran adalah suatu 

kegiatan menjual barang dan jasa kepada konsumen akhir. Ini merupakan 

mata rantai terakhir dalam penyaluran barang dan jasa. Penghasilan utama 

ritel ini adalah menjual secara eceran ke konsumen akhir.



Perusahaan ritel modern di Indonesia tersegmentasi menjadi tiga jenis 

yaitu Hypermarket, Supermarket dan Minimarket (www.swa.co.id). 

Alfamart merupakan perusahaan nasional yang bergerak dalam bidang 

perdagangan umum dan jasa eceran yang menyediakan kebutuhan pokok 

dan sehari-hari (www.alfamartku.com). Dari segiharga yang ditawarkan, 

Alfamartmemilikiselisihharga yang lebihtinggidibandingkandenganproduk 

yang dijual di swalayanlokal di daerah Kamal, 

meskipundemikianAlfamarttetaplahramaidikunjungikonsumenuntukberbela

nja, karenauntukbersaingdenganperusahaanritel yang ada di daerah Kamal, 

Alfamartcukupgencarmelakukanpromosisepertimemberikanbrosurscaralang

sungpadakonsumen, yang di antarkankesetiaprumah di sekitarAlfamart  

yang 

berisidaftarhargaprodukdaninformasitentangprodukdenganpotonaganharga, 

selainitubagikonsumen yang manjadi member di 

Alfamartdimanakonsumenmendapatpotonganhargadalamsetiappembelianpr

oduk di Alfamart yang berkesempatanmendapatkanhadiahlangsung, 

danpadaseasontertentuspertiImlek, TahunBaru, IdulFitri, 

danharibesarlainnyaAlfamartmemberikanpotonganhargapadaproduk-

produktertentudantentunyasangatmemanjakankonsumennya.

Dalammenarikkonsumen yang banyaktidaklahmudahkarena di Kamal 

itusendiriterdapatbanyakpesaing, sepertiIndomaretdanswalayan 

local,sehinggakalauperusahaantidakdapatmenangulangimasalahinidenganme

nggunakansuatustrategipemasaran yang 



baikmakaperusahaanakankehilanganbanyakkonsumen yang 

dapatmenurunkanomsetperusahaandanefeknyaperusahaanakanmengalamike

rugian.Seiringdenganpermasalahan di 

ataspenulistertarikuntukmenelitipermasalahandenganjudul“PENGARUH 

BAURAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

KONSUMEN (STUDI PADA TOKO ALFAMART Di KECAMATAN 

KAMAL KABUPATEN BANGKALAN).

1.2 RumusanMasalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, 

makadapatdirumuskanpermasalahandaripenelitianini, sebagai berikut:

1. Apakahbauranpromosi yang terdiridariperiklanan, promosipenjualan, 

danpublisitasberpengaruhterhadapKeputusanpembeliankonsumen di 

tokoAlfamartKamal ?

2. Bauranpromosimanakah (periklanan, promosipenjualan, danpublisitas) 

yang mempunyaipengaruhdominanterhadap keputusan 

pembeliankonsumen di toko Alfamart Kamal?

1.3 TujuanPenelitian

Tujuanpenulismelakukanpenelitianiniadalahsebagaiberikut:

1. Untukmengetahuidanmenganalisispengaruhbauranpromosi yang 

terdiridariperiklanan, promosipenjualan, 



danpublisitasterhadapkeputusanpembeliankonsumen di tokoAlfamart 

Kamal.

2. UntukmengetahuidanmenganalisisBauranpromosimana(periklanan, 

promosipenjualan, danpublisitas) yang 

mempunyaipengaruhdominanterhadap keputusan pembeliankonsumen di

toko Alfamart Kamal.

1.4 ManfaatPenelitian

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi:

1. Perusahaan

Dari hasil penelitian ini penulis berharap dapat memberikan sumbangan 

dan bahan masukan yang bermanfaat bagi 

perusahaanbahwabauranpromosi yang 

diterapkandapatberpengaruhterhadapkeputusanpembeliankonsumen.

2. Peneliti

Menambahwawasandanilmupengetahuanmengenaiseberapabesarpengaruh

promositerhadapkeputusanpembeliankonsumen, yang telah didapat pada 

masa perkuliahan, sehingga penulis dapat membandingkan teori-teori 

tersebut dengan penerapan yang sebenarnya dilingkungan dunia usaha 

yang nyata.


