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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha pada masa sekarang sangat pesat, hal ini dapat
dilihat dan persaiogan yang sernakin kompetntif dalam memasarikan produknya
kepada konsumen. Hal ini menuntut produsen atau perusahaan harus kritis, peka
dan reaknif techadap perkembangan pasar. Untuk mengamsi pesatnya persaingan
yang terjadi dipasar maka salah satu upaya yang dapat dilakukan pecusahaan
adalah dengan meoerapkan strategi harga, saluran distribusi dan promosi, dimana
dalam penerapannya pcrusalwan harus dapat menetapkan harga yang bersaing,
ketapatan dalam penggunaan saluran distribusi dan kewgpatan dalam melakukan
promost, sehingga mempengarchi konsumen dalam keputusan pembelian.

Menurut Kotler dalam (Taufiq, 2005), harga adalah jumlah keseluruhap
nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat yang didapatkan aseu
digunakannya atas produk dan jasa. Berdasarkan pengertian tersebut dapat
dikatakan hasga memiliki pengarub kepada koosumen dalam keputusar pembelian
produk. Selain harga saluran distribusi juga memiliki pengaruh kepada konsumen
dalam keputusan pembelian, jika perusahaan memiliki saluran diswibusi yang
lengkap, mudah dijangkau maka konsumen aken mudah untuk mendapatkan
produk pecusshaan Menurut Kotler dalam (Taufiq, 2005) saluran distribusi
merupakan sekumpulan organisasi independent yang terlibat dalam proses
membuat sebuah produk atau jasa tersedia untuk digunakaa atau dikonsumsi.

Selain hargz dan saluran distribusi, promosi juga tidak kalah pentingnya dalam
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mempengaruhi konsumen. Ketapan perssahaan dalam melakukap promost
beiperan vital dalam proses pemasaran produk perusahaan kepada konsumen.
Karena promosi yang dilakukan begitu tampak uyata sekali, stravegi promosi
seriog menjadi tujuan kritikus pemmasaran Beberapa kritikus menyatakan bahwa
promosi adalah biaya yang tidak menambahkan apa-apa pada nilai suatu produk
tapi malah meaingkatkan biaya bagi konsumen. Disisi lain promosi pemasaran
memberitahu konsumen tentang karakteristik dan konsekuensi suatu produk,
harga, dan tempat di mana praduk tersebut dapat dieari. Informasi ini dapat
menghembat waktu dan uang konsumen yaitu deapgan mengurangi biaya
pencarian. (Peter & Olson, 2006).

Berkaitan dengao pentingnya maszlah harga, saluran distribusi dan
promosi, maka hal ini penting diperhatikan oleh PT. Capriasi Multinasional
Sejahtera Medan, yakni peruszhaan sebuah pesusahaan jaringan bisris di bidaag
produk-praduk kebutuhan wanita seperti {as, sepaty, sanda), dan parfum serta
aksersoris dengan merek capriasi.

Pada dasamya keputusan pembelian dipeogaruhi oleh banyak faktor antara
lain mutu suatu praduk, merck, selera, gaya hidup maupun jangkauan promosi
yang dilakukan oleh perusahaan. Didorong oleb kebutuhan yang ada dalam din
sesearang dan keinginan bahwa kebutuhan dalam diri seseorang terpengaruh jika
konsumen menunjukkan rasa senang yang pada akbimya mengarah pada loyalitas.
Pelanggan yang loyal lebih bemilai dari pada pelanggan yang hanya sekedar puas.
Sebab pelanggan loyal akan selalu menggunakan produk sepanjang masa dan

merupakan sumber pendapatan perusahaan PT. Capriasi menurut peneliti belum
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