BAB I

PERDAHULUAN

Latar Belakang

Perubahan lingkungan yang senantiase terjadi terus-menerue dalam proges
smbangan suaty negars, vang secars langsung maupun fidek langsung alan
wempengariby kehidupan dan tata ckonominys, cars-cars pemesaran dan prilaky
wsig-manusianyt. Perubahan lingkungan yang tercermin jugn pads perubahan
duku konsumen menyebabkan mansjemen pemassran dituntut untuk  selalu
agembangkan kemampuannya dulam mengenal konsumen, apa vang menjadi
stuhan-kebutuhan  mereks  sekwang  dan  juga  memperkirakan  kebutulan
imen di waki yang akan datang Perusahaan harns hidup di dua bagian wakiu

Dalam era plobalisas seperti sekarang i, di mana banyak berdiri
shaun-perusaham yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan manusia baik
a barsng manpun jasa, menvebabkan terjadinys persaingan yvang ketat ontuk
ae memperebutkan pasar, make setisp perusahaan harus selaly waspada dalam
ghadapi pessing-pesainguya. Persaingan merpakan tantangan vang tdak dapal
arkan dari dunia bisnis. Siapa yang kunt pasti akan memenangkan pereaingan
sispa vang lemah pasti skan bancur. Bisnis adalab sebush peperangan seperti
mae dikemukakan oleh lendera] Earl Von Clamsewitz pada tahun 1831 dalam
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Demkian juga vang terjud) pads bienin retail atau vang sering disebut bisnis
seeran dengan berbagal mecam beotuknya merupakan suatu bisnis yang sedang
‘berkembang dan semakin meojamur di Indonesia. Bisnis ini merupakan bidang vansg
‘menarik dan menyenungkan Hal ini dikurennkan sektor ini merupaken peluang bisnis
vang mennliki prospek cerah, lebib-lebih di Indonesin vang jumlsh penduduknya
sangal besar demgan kebutuban yang besar pula. Melihat kondisi tersebut berarti
bisns coeran sangat dibutubken oleh masyarakat delam wmenyediakan keperluan-
Eeperluan yang semakin meningkat. Bisnis eceran atau rotailing i dapat berupa toko
serba ada, toko swalayan, supermarket, superstore, toko gudang, dan lain-lain.

Dengan semakin pesatnya pertumbuhan jumiah perusahaan retail. maia
persaingan di bidung pemasaran eceran semakin ketat, Bagi bisniy oceran yane tiduk
sup untuk mengantisipasi masuknya pendatang bary dengan penampilan vang iebih
menuik, tkoologi yang modern serta manajemen yang lebih baik  kemungkinan
besar akan kalah bersaing Pengelolaan bisnis eceran tidak hanva sekedar membuka
toko dan mempersiapkan barang - barang vang lengkap saja tetapi juga harus melilat
dan mengikuti perkembangin teknologl pemasarannya untuk menarik konsumen

Sebagian besar retail akan berhasil atan gugal tergantumg pada kemampuan
wofuk menarik konsumen karena bisiis retal menjual barang dan jasa yang
berhubungan secara [angsing dengan konsumean. Untuk melakukan hal ini, mereka
Berus memiliki suatu pemahaman yang jelas tentang bagaimana, di mana, apa dan
kupan konsumen skan melakukan pembelion. Para roftailer barus memperhatikan

semua faktor yang mempengarubi para konsumen seperti harga, atmosfir toko, barang



igan, fasilitag, dan customer service. Sclmn itu juga perlv memahami prikelogis,
mhan emosiopal, kebiasasan - kebiasaan, dan motif — motif’ belama para
men. Pepgecer harus dapsl menank minal para konsumennva dengan
warkan daya tarik tersendiri yang lain daripada pesaing — pesaingnya.
Swalavan Sentral  vang merupakan salah satu toko eceran vang cukup
! i Fendal telah berusaba menciptakan keunggulan dalam bersaingnya
bisnis vang sejenis terutama dalam menghadapt pesaing lerdekatnya, yaitu
fain dengan melalukan perlussan bangunan vang semula satu lantai menjadi
b satad aga dapat melayan kebutuban konsumen yang beragam dan meociptakan
m yang lebih nyaman dari sebelumnya dengan tujuan ustuk menank konsamen
g lebil bunyak dan untuk mempertabankan pelanggan tetapnya agar tidak lar ke
pengecer imn Selain ifu juga untuk iebih memberikan lepuasan baer konsumen
berbelanja. Kepuasan yang dirnsskan olch pelanggan merupakan sualy titik
keberhasilan dari suatu perusahaan. Saat ini ewalayan Sentral berkembang
o pesal karena didatangi oleh banyak pembeli.

Dulihat darn labur belakang tersebut di stas, muka Penubs tedank  untuk
an penelitan desgan judul * ANALISIS FAETOR-FAETOR YANG

FENGARUHI KONSUMEN BERBELANIA DI SWALAYAN SENTRAL



]_l . Perumusan Maszlah

Perlu diketahmi bshwa swalayan Sentral bersaing ketat dengan swalayan
Sama-Sama vang berdin lebth dahulu. Namun sekarang ini ternvata swalavan Sentral
P laku dibandingkan dengan swalayan Sama-Sama Sehubungan dengan hal
Sersebut maks dulam penelition ind perumusan masalalmya adalah sebagai beriloat -

% Faktor - fakdor apa smaksh ymg mempengarsh konsumen berbelanja di
swalavan Sentral Kendal 7

Faktor manaksh yang paling berpengaruh bagi konsumen dalam berbelamja di

swalavan Sentral Kendal ?

1.3 Pembatasan Masalah

Dengan banyakoya faktor yang mempengaruhi konsumen dalam memutuskan
Berbelanja di suatn toko pengecer, maka dalam penelitian ini Penulis hanya
1 pada faktor lokasi, harga, kelenglapan produk, pelayanan, suasans toko,

& protiosi.

)
Tujuan Penelitian

Dalam mengadakan suatn penelitian pasti memilild suatu tujuan, demikian
Penulis dalam meneliti masalah tersabut juga mempunval tujuan sebagal berkul:
Untuk mengetahui faktor - faktor yang mempengaruhi kansumen berbelaga i
swalayan Sentral Kendal.

% Untuk mengetahin faktor vang paling mempengaruhi konsumen berbelanja di

swalavan Sentral Kendal.



15 Regunaan Penclitian
Fegunaan dari penelitian in1 adalah -
& Baw Perusalwan
Sebagui bahun masukan bagl pernsshaean sehingga dapat digunakan
sebagai dasar pengambilan keputusan .
B Bagi Penulis

Merupakan tambahan pengsiabuan dan pmgafulman gerin  WaWasan

berdusarkan penelitian vang menyelaraskan pengetahuan teoritis yang Penubis

perolel.




	001(4).pdf
	002(3).pdf
	003(3).pdf
	004(3).pdf
	005(3).pdf
	006(3).pdf
	007(3).pdf
	008(3).pdf
	009(3).pdf
	010(3).pdf
	011(3).pdf
	012(3).pdf
	013(3).pdf
	014(3).pdf
	015(3).pdf
	016(3).pdf
	017(3).pdf
	018(3).pdf
	019(3).pdf
	020(3).pdf
	021(3).pdf
	022(3).pdf
	023(3).pdf
	024(3).pdf
	025(3).pdf
	026(3).pdf
	027(3).pdf
	028(3).pdf
	029(3).pdf
	030(3).pdf
	031(3).pdf
	032(3).pdf
	033(3).pdf
	034(3).pdf
	035(3).pdf
	036(3).pdf
	037(3).pdf
	038(3).pdf
	039(3).pdf
	040(3).pdf
	041(3).pdf
	042(3).pdf
	043(3).pdf
	044(3).pdf
	045(3).pdf
	046(3).pdf
	047(3).pdf
	048(3).pdf
	049(3).pdf
	050(3).pdf
	051(1).pdf
	052(1).pdf
	053(1).pdf
	054(1).pdf
	055(1).pdf
	056.pdf
	057.pdf
	058.pdf
	059.pdf
	060.pdf
	061.pdf
	062.pdf
	063.pdf
	064.pdf
	065.pdf
	066.pdf
	067.pdf
	068.pdf
	069.pdf
	070.pdf
	071.pdf
	072.pdf
	073.pdf
	074.pdf
	075.pdf
	076.pdf
	077.pdf
	078.pdf
	079.pdf
	080.pdf
	081.pdf
	082.pdf
	083.pdf
	084.pdf

