BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Dunia usaha di Indonesia telah memasuki persaingan yang sangat ketat.
Persaingan ini muncul seiring dengan pesatnya perkembangan teknologi dan

peningkatan tarif hidup masyarakat yang sangat berpengaruh terhadap tingkat

kebutuhan manusia yang semakin beragam. uk memenangkan persaingan dan

mempertahankan _ ahaan  dituntut  untuk
mengembangkan strategi pema atu strategi pemasaran yang
selalu menjadi fenomena yang adalah Word of Mouth atau
biasa disebut dengan promosi berapa pemasaran mempunyai
pandangan skeptis dan memandang re psi semacam ini, karena seringkali

promosi ini membutuhkan opinion leader yang sulit ditemui. Selain itu Word of

Mouth cenderung sulit dikontrol. Padahal Word o Mouth bisa adl lebih efektif
dibandm G telah

meningkat dan bertumbuh sebesar satu setengah kali secara rata-rata sejak tahun
1977.

Strategi Word of Mouth merupakan strategi yang paling ampuh dalam
melakukan promosi untuk saat ini. Karena konsumen cenderung lebih mempercayai
rekomendasi langsung dari mulut ke mulut ketimbang mereka harus mempercayai

iklan. Terlebih lagi orang merekomedasikan adalah orang yang mereka kenal, Word
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of Mouth akan menjadi sangat berfungsi dalam strategi pemasaran. Konsumen adalah
yang paling penting dari semua kegiatan pemasaran. Oleh karena itu, pemasar perlu
memahami bagaimana konsumen akan menghargai produk mereka. Pemasar perlu
memahami trend dan perilaku konsumen mereka untuk promosi yang efektif.

Promosi paling efektif justru melalui Word of Mouth atau genthok tular.
Pelanggan yang terpuas akan menjadi juru bicara produk anda secara lebih efektif dan
menyakinkan ketimbang iklan jenis manapun (Kertajaya, 2014). Kepuasan semacam

itu mustahil terjadi tanpa pelayanan yang prima. Word of Mouth adalah pengaruh

personal yang berkaitan erat de; al dan penuh resiko (Kotler,

2012). Harapan kemungkinan berkurang dengan bertanya
atau meminta rekomendasi da jukkan bahwa orang lebih
percaya pada informasi dari t lan ataupun tenaga penjual.
Pelanggan akan lebih percaya kepa er yang lebih kredibel (orang yang

dikenal) daripada salesperson: perusahaan. Komunikasi Word.of Mouth berpengaruh

~ NAERCICBLUARIA-

supplier paving blok dan beton cetak lainnya. Perusahaan ini belum menggunakan
marketing dalam kegiatan operasionalnya dan kegiatannya masih dilakukan secara
manual vaitu Word of Mourth. Sehingga pemasukan dan penjualan masih belum
maksimal. Bila dilihat dari perkembangan teknologi media social dapat
mempengaruhi marketing perusahaan. Perusahaan ini walaupun tidak menggunakan

media sosial untuk marketing. perusahaan ini terus mendapatkan order setiap harinya.
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Namun hasil penjualan perusahaan ini tidak stabil. Selain Word of Mouth, yang dapat
berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah kualitas produk.

Kualitas produk sendiri merupakan hal yang diperhatikan oleh para konsumen
dalam mengambil keputusan. Kualitas produk ini berkaitan dengan upaya untuk
mengembangkan produk yang tepat bagi pasar target. Dan dalam menjalankan proses
bisnis, baik produk maupun jasa yang hendak dijual harus memiliki kualitas yang
baik. Dengan kualitas yang baik, suatu perusahaan dapat mempertahankan usahanya

dan mampu bersaing dengan pesai tu peningkatan kualitas produk

diharapkan dapat terus ditingka nembuka usaha baru, karena

peningkatan kualitas produk se vat mempengaruhi kepuasan
konsumen, dan diharapkan ko nbelian ulang atas produk
maupun jasa yang kita jual, seh s dapat meningkatkan jumlah
pendapatan perbulannya.

Berikutnya di tampilkan tabel penjualan paving biok dan produk beton cetak
lainnya meng: 1 an_aai secaka e ne isi terendah 7%
sebesar 14%. Perubahan ini dapat disebabkan oleh beberapa faktor antaranya: Word
of Mouth dan Kualitas Produk yang dapat membuat minat beli ulang konsumen
menjadi tinggi.

Berikut ini adalah data penjualan CV. Indonusa Makmur Sejati, Bekasi selama

periode tahun 2016:
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Tabel 1.1 Persentase Tingkat Penjualan CV. Indonusa Makmur Sejati Periode

2016

Bulan Tingkat penjualan

Januari 7%

Februari 10%

Maret 8%

April 12%

Mei 14%

Juni | 9%

Juli 18%

Agustus ) 8%

September 'y 1 9%

Oktober 14%

Nopember 280 IR 0

Desember 13%
Sumber: CV. Indonusa Makmur

Berdasarkan latar belaka 1S untuk melakukan penelitian

dengan judul: “Pengaruh Word : n Kualitas Produk terhadap
Minat Beli Ulang pada CV. Indonusa Mak ejati”.

N F R ! T A

B. Rumusan ma h;nelit‘ | |
SAERCLLBLLANA-

dalam penelitian ini sebagai berikut:

1) Apakah Word of Mouth (WOM) berpengaruh terhadap minat beli ulang pada CV.
Indonusa Makmur Sejati?

2) Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli ulang pada CV.
Indonusa Makmur Sejati?
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C. Tujuan dan kontribusi penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumasan masalah diatas maka dapat di buatkan

tujuan dan kontribusi penelitan sebagai berikut:

1. Tujuan penelitian

a.

2. Kontribusi penelitian
Penelitian ini memberikan

Kontribusi penelitian ini berupa:

a.

Mengetahui pengaruh Word of Mouth (WOM) terhadap minat beliulang pada
CV. Indonusa Makmur Sejati
Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap minat beli ulang pada CV.

Indonusa Makmur Sejati

pihak yang berkepentingan.

Kontribusi praktik atau ke bahwa hasil penelitian dapat
diterapkan di praktik nyata atau paling tidak dapat digunakan untuk

memperbaiki-praittik lyadk alla dehgaw lebih baik™\ Pentlitian ini dapat

MERCU-BLANAT
keputusan yang berkaitan dengan Word of Mout OM), Kualitas Produk

terhadap minat beli ulang di CV. Indonusa Makmur Sejati yang menjadi
obyek dalam penelitian ini.

Kontribusi akademik, diharapkan penelitian ini dapat menjadi referensi bagi
penelitian yang akan datang dan sebagai bahan pembelajaran untuk lebih

menambah wawasan keilmuan khususnya yang berkaitan dengan manajemen
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pemasaran tentang pengaruh Word of Mouth (WOM), Kualitas Produk

terhadap minat beli ulang.
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