"OyYIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAsey ynan)as neje ueibegas yeAuequiadwaw uep ueywnwnbusw bueseyq 'z

‘OWMIg| Jelem Bueh uebunuadey ueyibniaw yepny uediinbuad 'q

SSINISNY 40 TOOHDS
HID NV M

"yejesew njens uenefur} uep 3y uesingad

&

BAB |

PENDAHULUAN

egla eH @

uBJlelqg -l

pod
~+
D
®

Ba&akang Masalah
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Perkembangan dunia saat ini berjalan dengan pesat, sehingga menciptakan suatu
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san yang semakin ketat. Salah satunya termasuk perusahaan yang bergerak di industri
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an=xhususnya industri minuman dalam kemasan. Karena pada zaman modern seperti saat

ng_:su

yaghidup masyarakat juga semakin mengalami perubahan dan sudah banyak sekali
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it yang cenderung memilih sesuatu yang praktis. Oleh karena itu industri minuman
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kemasan saat ini mempunyai prospek yang cerah untuk dikembangkan. Menurut data
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n perindustian Airlangga Hartarto pertumbuhan rata-rata industri minuman ringan
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a taht% 2016 mencapai 6-7% (https://bisnis.tempo.co).
Q
Pétumbuhan tersebut dapat dilihat dari data volume penjualan pada tahun 2012 sebesar

=
46 miffar liter, tahun 2013 sebesar 29,76 miliar liter, tahun 2014 sebesar 32,31 miliar liter,
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padﬁgtahun 2016 sebesar 34,76 miliar liter (https://kumparan.com/wiji-nurhayat). Industri

dalam kemasan, khususnya teh botol di Indonesia juga menampilkan persaingan yang

aw L%p ueuniupdusw edue
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ayar%engit karena banyaknya pilihan dan merek. Teh dalam kemasan yang beredar saat ini
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ugfing

ntaraﬁa yaitu Teh Futami, Ichi Ocha, Fruit Tea, Frestea, Teh Gelas, Teh Kotak, S-tee, Kiyora
-

Tehgucuk Harum”. Teh Pucuk Harum merupakan produk dari salah satu perusahaan yang
=
j%aiét ini gdang mengalami persaingan ketat tersebut yaitu PT Mayora yang merupakan salah
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satu kelznpok bisnis produk konsumen di indonesia yang di dirikan pada tanggal 17 februari

1977.
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Botol S(@) disikapi oleh Teh Pucuk Harum dengan memproduksi teh tidak dalam kemasan dalam

—_

@ol ka&’a melainkan kemasan botol plastik sekali pakai, sehingga tidak memerlukan proses

arikar’&'botol kosong yang merepotkan. Seiringnya waktu Teh Botol mengikuti jejak Teh Pucuk
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“Harun usfuk menggunakan kemasan kotak dan botol. Berikut akan saya tampilkan market share teh
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anZap minum.
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Gambar 1.1

Market Share Teh Kemasan
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%. —e— Teh Botol Sosro —&— Teh Pucuk Harum
- —4—Teh Gelas —e— Ultra Teh Kotak
— (Sumber :www.topbrand-award.com)
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@rdasarkan Market share Teh Pucuk Harum masih rendah pada tahun 2013 yaitu sebesar

1 Q%Qampu menjadi pesaing tangguh bagi Teh Botol Sosro pada tahun 2016 dengan mencapai
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<19

24,8%‘. Bahkan di Jabotabek Teh Pucuk sudah hampir lebih unggul dari Teh Botol Sosro dalam

P

persegase penjualannya.
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Gambar 1.2
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Market Share Teh Kemasan

m Teh Botol Sosro Teh Pucuk Harum 5 Merek lain
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5 2 Pada dasarnya dengan semakin banyaknya pesaing maka semakin banyak pula pilihan
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bagi §Ianggan untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan apa yang menjadi

S
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Sharapafinya. Konsumen saat ini sangat selektif dan smart dalam memilih suatu produk,
A

w ed

s
asehingga mereka akan memperoleh kegunaan atau manfaat yang mereka cari dari sebuah
A

o
rodulg Seperti Teh Pucuk Harum hanya memberikan kepraktisan dalam bentuk botol sekali

%UEDU

p_uesw

(L)
pakai tetapi dalam variasi rasa Teh Pucuk Harum masi tergolong kurang hanya terdapat rasa

w ue

teh biasa. Sedangkan para pesaing Teh Pucuk Harum telah melakukan berbagai inovasi seperti

=
eh rE_a buah, teh hijau, teh melati sehingga konsumen dapat menyesuaikan kebutuhan

ueyinggAus

mereﬁ dalam mengkonsumsi produk tersebut.

Jagquins

ghkan ada sekelompok konsumen yang tidak ragu untuk mengeluarkan biaya lebih

al

untulﬁwndapatkan produk yang berkualitas, sehingga Ketatnya persaingan akan membuat
=

pemassavr untuk selalu mengembangkan dan merebut market share. Perusahaan harus bisa

=y
mem:garkan produk atau jasa yang diproduksi kepada konsumen agar dapat bertahan dan

bersaﬂi.g dengan perusahaan lain. Menurut Kotler & Amstrong (dalam Kodu) kualitas produk
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yang merupakan senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi hanya
perus@an dengan kualitas produk paling baik yang akan tumbuh dengan pesat, dan dalam

angk%vvaktu yang panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain.

[Uaky?

SEEatu perusahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya disesuaikan dengan kebutuhan dan
3
giRan konsumen. Keunggulan dari produk akan diketahui oleh konsumen dan akan
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meningpulkan suatu kesadaran akan merek produk tersebut. Seperti pesaingnya Teh Pucuk

as di
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% salah satunya Fruit tea jika konsumen menginginkan untuk mengkonsumsi teh dalam

neje u

x
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asan dengan variasi rasa buah maka dalam benak konsumen akan teringat dan muncul

-Buepu
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kesadatan untuk membeli produk tersebut. Kualitas produk merupakan faktor penentu tingkat

AJey yninias
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kepuasan yang diperoleh konsumen setelah melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu

6u@pun

roduls Pengalaman yang baik atau buruk terhadap produk akan mempengaruhi konsumen untuk

syn e

13eurroju]

B} Iul

melakukan pembelian kembali atau tidak.

K§tler dan Amstrong (dalam fahmi) mendefinisikan Pemasaran adalah suatu proses sosial

jyeousw edu
A

an mghajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan

19

dan inginkan lewat penciptaan dan perutukaran timbal balik produk dan nilai dengan orang lain.

w_uep ueywn

Dari pengertian tersebut nampak bahwa perusahaan berusaha untuk memenuhi apa yang diminta

2Aua

dan cﬁoutuhkan oleh konsumen dan kemudian berusaha mengembangkan produk yang akan

uexing

(- |
memﬁskan konsumen sehingga menjadikan konsumen memiliki banyak alternatif pilihan

w
rodLB'sebeIum mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan. Dalam hal
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ini TﬁPucuk Harum dalam pengembangan produknya tidak terlalu gesit seperti para pesaingnya,
o)

Teh Ficuk hanya mengembangkan produk dengan variasi less sugar saja. Suatu perusahaan
=

agar Qapat mencapai sukses dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk

mencgptakan dan mempertahankan pelanggan. Setiap perusahaan harus berupaya menghasilkan
cakd pertahankan pelanggan. Setiap p haan h berupay ghasilk
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dan menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsumen dengan harga yang pantas.

Perus@an harus mampu memahami kelangsungan hidup perusahaan tersebut sebagai organisasi

l

: Ey ng Kerusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat tergantung pada

§peri|al§1 konsumennya menurut Tjiptono (dalam Indrawijaya).

:g % Ilé_fén merupakan faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan suatu perusahaan.
gAé;alr é)nsumen bersedia menjadi langganan, mereka terlebih dahulu harus dapat mencoba
S 2 @

gatgh rr'::;a eliti barang-barang yang diproduksi oleh perusahaan, akan tetapi mereka tidak akan
éméiak%( an hal tersebut jika kurang yakin terhadap barang itu. Disinilah perlunya mengadakan
gj%n %ang terarah, karena diharapkan dapat memberikan pengaruh positif terhadap
gménlngkatnya penjualan menurut sugiyono (dalam Daud).

% Dgngan Iklan perusahaan dapat mengkomunikasikan produk kepada konsumen.
E'Keu % lan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan bisa membuat
%konsuglen tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli
gsuatu goduk tersebut. Jadi Iklan merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen
g_pemasaan karena dengan Iklan bisa membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap

ueyingafusw ue

JG%LUI"IS

suatu produk bisa berubah fikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut. Perusahaan
mengzmakan Iklan untuk memicu transaksi, sehingga konsumen mau membeli suatu merek
ertenﬁ serta mendorong tenaga penjualan untuk secara agresif menjualnya. Selain itu Iklan
amgf merangsang permintaan akan suatu produk. Dengan Iklan tersebut diharapkan
kons%en mau mencoba produk tersebut dan mendorong konsumen yang sudah ada agar

mem&li produk lebih sering lagi sehingga akan terjadi pembelian ulang dan volume

penjua'an produk suatu perusahaan akan meningkat.
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Konsumen menjadi faktor penentu atas keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan di
dalan@emasarkan produknya. Mengenali secara dini apa yang menjadi kebutuhan dan

arap% konsumen saat ini maupun masa yang akan datang akan mempengaruhi keputusan

6U€Jaé; L

pembeﬂian barang dan jasa. Keputusan pembelian barang dan jasa dapat dipengaruhi dengan
3

adanyét-l klan.

W
Sefain Iklan, harga merupakan sebuah atribut diantara beberapa atribut lain dalam
(9]

Husw

p
b

ueibegas diyn
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gaﬁbilan keputusan Pembelian. Hal ini akan mengakibatkan terjadinya persaingan harga dari

neje

a@u merek yang tersedia di pasar, sehingga konsumen yang sensitif terhadap perubahan

pugilﬁu

sig

ga Eenderung akan beralih ke merek lain yang lebih murah. Namun konsumen yang loyal

% undnjes
Lue

6u§@ur}

adap merek yang disukainya mungkin tidak akan beralih ke merek yang lain. Konsumen

efie
;uggeps

ER

= em|I§1 suatu produk karena ingin merasakan nilai dan manfaat dari produk tersebut, karena

ul
je

n_’?édany%-kesempatan memiliki produk tersebut dengan harga yang lebih murah dari biasanya,

%karenaﬁiada kesempatan untuk mendapatkan hadiah dari pembelian produk tersebut, akan
%’mempghgaruhi keputusan pembelian konsumen.

g_ Kgnsumen membandingkan harga dari berbagai alternatif yang tersedia, kemudian
gmemutuskan mengalokasi dana pada produk tertentu. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa

hargawang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi menurut Tjiptono (dalam zuhelmi dan

ueyingadua

aIberﬁPenyesualan khusus terhadap harga dapat dilakukan dengan penetapan harga berdasarkan

w
omtgfasi yang tepat dari mutu dan jasa yang baik dengan harga yang pantas.

1J9(;%II"IS

%_rta merancang ulang merek yang sudah ada untuk menawarkan produk yang lebih
o)
bermiu dan memiliki nilai merek di mata konsumen pada tingkat harga tertentu atau produk

berml:::h sama dengan harga yang lebih murah. Dari fenomena ini konsumen mendapatkan nilai

Iebihaengan memperoleh produk dengan harga yang ekonomis disertai dengan manfaat yang
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besar. Berdasarkan dari bahasan tersebut dapat dikatakan bahwa harga yang dipatok secara

rasior‘ @h) dan sepadan dengan manfaat produk diberikan dapat mempengaruhi keputusan

l

mb&lan konsumen terhadap suatu produk.

D

Oﬂbh karena itu peneliti tertarik untuk meneliti seberapa besar pengaruh kualitas produk,

_w

Buaw 6ue.|e|
H

h&g xdan Iklan penjualan terhadap keputusan pembelian, untuk itu terdapat penelitian

%dlg

ahﬁu dari Kudo (2013) yang menunjukkan hasil penelitiannya bahwa harga, dan kualitas

ueibeqgas diin

duls

sty)

secara simultan maupun parsial berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan

o)
ngunia
%m

neje

ge
g 16u

-Quepu

Dun
1104uj Jep si S'ﬂsm

betian. Fahmi (2016) sependapat karena hasil penelitian menunjukkan adanya pengaruh

iti2signifikan harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Sementara

p

AJey yninias

bu

G

|

hawan (2017) juga berpendapat bahwa hasil penelitian menunjukan terdapat produk, harga,

klan -=dan citra berpengaruh signifikan secara positif terhadap Keputusan Pembelian.

lursiny e
jewl

d

endagat Zulhelmi dan Albert (2016) dalam penelitiannya produk, harga, Iklan, tempat secara

awl edu

S|mult§n berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
=

Hgmpir semua penelitian terdahulu menyatakan adanya pengaruh positif kualitas produk,
9]

harga,“dan Iklan penjualan terhadap keputusan pembelian. tetapi seperti yang diketahui pada

p ueyWwnuedU

data market share bahwa Teh Pucuk Harum masi belum bisa memenangkan persaingan. Oleh

karenaltu belum optimalnya minat beli Konsumen ini disebabkan oleh kualitas produk, harga

dan Iﬁan yang belum sesuai dengan harapan konsumen. Maka dari itu penulis tertarik untuk

2Auauw _ue

uexing

=]
eneg'l tentang seberapa besar pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian

JG%LUI"IS

yang allakukan konsumen. Oleh karena itu, diambil judul penelitian “Pengaruh Kualitas

ProdliI Harga, dan Iklan Terhadap Keputusan Pembelian Teh Pucuk HARUM”.
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._ldentifikasi Masalah
. o

B_grdasarkan latar belakang yang telah dibahas sebelumnya, dapat diambil permasalahan

m -
aggberlkut:

L

jox

SE

7 1eH

) §I)I |£>|I|

kah terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian pada produk

Pucuk Harum ?

Bu

akah terdapat pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian pada produk Teh Pucuk

&g
=
3
)

akah terdapat pengaruh Iklan terhadap keputusan pembelian pada produk Teh Pucuk

%IUS!

buepufi2buepun 16D punIg e1d
I

I
& ue
=
3
D

>
oy

a pengaruh Cuaca terhadap keputusan pembelian pada produk Teh Pucuk Harum ?

n

aimana Iklan penjualan Teh Pucuk Harum?

o1
vy)
IYBE|

w
Bl

aimana kualitas produk Teh Pucuk Harum?

uel

7. Apakah terdapat pengaruh Diskon terhadap keputusan pembelian pada Teh Pucuk Harum?
(L)

8. Apakah terdapat pengaruh Produk terhadap keputusan Pembelian Teh Pucuk Harum?

Ausw uep ueywnjueouaw eduey 1ul sijny eAley ynan)as neje uelbeqas dipnbuswl buede)iqg

5
7]

Bategn Masalah
[ =

ri beberapa masalah yang telah teridentifikasi di atas, maka peneliti membatasi

@
penelitian pada masalah-masalah sebagai berikut :
7]

Jaquins uexings

‘uelode) ueunsn/%ad ‘yerun

1. /ﬂaakah terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian pada produk
=
Beh Pucuk Harum?
)

2. @akah terdapat pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian pada produk Teh Pucuk

[V}
HArum?
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3. Apakah terdapat pengaruh Iklan terhadap keputusan pembelian pada produk Teh Pucuk

Hiayum ?

T
B#gaimana Iklan Teh Pucuk Harum?

4.
2)
©
5. Bagaimana kualitas produk Teh Pucuk Harum?
z 2
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Eéata%n penelitian
%L Dglam melakukan penelitian ini penulis membatasi ruang lingkup penelitian sebagai
biérikgt:
2 ®
o n
4. @bjek yang diteliti adalah Teh Pucuk Harum
S o
g. §ijek penelitian adalah para konsumen yang pernah mengkonsumsi Teh Pucuk Harum
« =
=h
3. F§3ne|itian dilakukan periode november 2017
Q
4. Benelitian dilakukan di wilayah jakarta
A
5. I%nelitian dilakukan dengan menyebar kuisioner pada 110 konsumen yang pernah

=
engkonsumsi Teh Pucuk Harum
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Rumusan Masalah

ardasarkan latar belakang masalah, identifikasi masalah, dan batasan masalah yang

¥

=)
telalﬁijabarkan oleh peneliti, maka rumusan masalah dari penelitian ini adalah “Bagaimana

w
Pengfuh Kualitas Produk, Harga, dan lklan terhadap Keputusan Pembelian Teh Pucuk

. Har

Lﬁ] di Jakarta”.
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Tujuan Penelitian
L@Jk dapat melaksanakan penelitian dengan baik maka penelitian harus mempunyai

tu1ua|§’; adapun tujuan penulis adalah sebagai berikut:

%d!

tuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

(-

uk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian

-
] 1a1 Fiw B

uk mengetahui pengaruh Iklan terhadap keputusan pembelian

uk mengetahui seberapa menarik Iklan Teh Pucuk Harum

%J!JS

tuk mengetahui seberapa baik kualitas produk Teh Pucuk Harum
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anfaat penelitian
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lalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada berbagai pihak
yakm:sebagal berikut:
a. B§gi Perusahaan

Hasil dari penelitian ini akan memberi masukan untuk perusahaan tentang faktor

219 uerny

g mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. Faktor yang mempunyai

pengaruh signifikan dapat menjadi bahan acuan bagi perusahaan untuk menentukan

€U

ateginya dalam menghadapai persaingan yang ketat.

b. gi Pihak Lain

®

Dapat berguna sebagai dasar penelitian yang sejenis di masa yang akan datang
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(gp dapat dijadikan sumber pustaka yang dapat menambah wacana baru dalam penelitian

Q
sﬂenis.
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