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1.1. Latar Belakang Masalah

Kebutuhan cat di Jepara terus meningkat dari tahun ke tahun yang sejalan
positif dengan kebutuhan masyarakat Jepara sebagai pusat Furniture.
Peningkatan kebutuhan cat didorong oleh pertumbuhan penduduk, banyaknya
perusahaan furniture di Jepara, perba_ikan rumah atau pembuatan rumah baru.
Industri cat adalah _ind_ustfi . ;/ang tidak bisa.. dipisahkan dengan industri
perumahan dan f_umitlj're ;ebagai isinya. Semakin tingg.i .r.)t'larmintaan akan rumah,
dan furniture _se.makin tinggi pula permintaan akan cat. Hal ini dikarenakan cat
selalu digtnakan untuk melapisi rumah baik  itu dinding, genteng maupun
furniture Iuntuk memberikan fungsi proteksi dan keindahan.Hal iqilah yang
mendoroﬁg terus meningkatnya pertumbuhan di industriini.

Pada tahun 2002, toko Toko’ Cai Dharmayatlndo hadir dr: Jepara untuk
memenuhi kebutuhan masyarakat akan cat yang berkualitas. Perusahaan Toko
Cat Dharmayathdo menjual berbagai macam cat, seperti- Dulux, Jotun,
Mowilex, Danapain't,; dan Nippon Paint. Seiring berjala!npﬁ.l waktu Toko Cat
Dharmayatindo juga dihadébl(an -pada- pé.rsaingan'déngan pendatang baru yang
banyak tersebar di Jepara. Pada awal perkembangannya, pemasaran Toko Cat
Dharmayatindo adalah dengan menggunakan cara manual yaitu menjual cat
langsung kepada pelanggan. Untuk meningkatkan kualitas produknya Toko Cat

Dharmayatindo menggunakan sistem teknologi tinting yaitu sistem pewarnaan

cat dengan menggunakan mesin yang terkalibrasi ukurannya. Dalam hal ini



perusahaan hanya menyediakan beberapa jenis cat dasar untuk membuat ribuan
warna. Dari sisi jumlah varian produk pada awalnya cat hanya hadir dalam dua
pilihan warna, akan tetapi sekarang pembeli dapat memilih warna sesuai
keinginan dan akan selalu konsisten warnanya. Berikut ini adalah data penjualan

cat di toko cat Dharmayatindo yang dapat dilihat pada tabel 1.1.

Tabel 1.1.
Penjualan Cat Di Toko Dharmayatindo
No | Tahun Cat Kaleng | Cat Campuran
1 |2014 13,875 Kg 675 Kg
2 | 2015 514,9865'Kg | . 1,395 Kg
3 | 2016 17,3944 Kg 7,746 Kg
4 | 2017 16,987 Kg 9,308 Kg

Stmber: Toko Cat Dharmayatindo, 2018.

Pada fahun pertama 2014 awal mula cat campuran déngan mixing
komputer-. dipasarkan, tanggapan masyarakat akan produk ini cuk.up bagus
terbukti déngan hanya pemasaran lewat mulut pelanggan (\NOM)". saja bisa
menghasukan penjualan 675 kg. Angka |n| menlngkat setiap tahunnya dan pada
tahun 2017—penjualannya sudah mencapal angka 9,398 kg penlngkatan
penjualan calt_ mixing ini ternyata membuat banyak pelqnggan beralih
menggunakan (;a‘t% yang dapat - konsisten warnanya dengan.i(ualitas produk
terbaik. Dan cat biasa dari pabnkan temyata ada penurunan di tahun 2017 yang
hanya mampu menjual cat 16,987 Kg sementara pada tahun 2016 dapat menjual
produk 17,394 Kg. hal ini dikarenakan banyaknya toko cat yang menjual produk
yang sama, sementara untuk cat mixing komputer tidak banyak toko yang

memilikinya. Untuk meningkatkan penjualan pada toko cat Dharmayatindo

dengan memilih lokasi terbaik serta berusaha mendekatkan toko dengan



pelanggan serta buka sampai malam, seperti toko di desa Langon Kecamatan
Tahunan atau di sebelah selatan perumahan Tahunan.

Berbagai usaha melalui peningkatan kualitas produk, pemasaran dengan
pendekatan WOM dan pemilihan lokasi, tentunya untuk meningkatkan
keputusan pembelian konsumen. Keputusan pembelian merupakan suatu
keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif
(Sumarwan, 2014). Di sini diasumsikan bahwa semua perilaku sengaja
dilandaskan pada keinginan yang dihasi.lkan ketika konsumen secara sadar dan
rasional memilih sala'p satu diantara tindakan alternatif yang ada. Wijayanti
(2008) menyataR;n bahwa Alternatif pilihan konsume.n tefseb_ut berkenaaan
dengan manf:;lat yang diharapkan dan menyempitkan pilihan hiﬁgga alternatif
akhir diﬁilih yang dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan
keinginanhya. Untuk meningkatkan keputusan pembelian, langkah awal yang
dilakukanl"pe_rusahaan adalah mempgr_l_ge_p_a_lkan toko kwpada mas_y_arlakat. Dan
langkah prom.osi WOM dalah yang; te}rr.lljld.aﬁ, selain itu toko cat E?.If;armayatindo
juga memberizk_an hadiah kepada konsumen yang diundi setiap ta}h;unnya, hal ini
membuat banyamk“or_ang mempromosikan sendiri perusahaan-'képada orang lain
tanpa diminta, dan str:‘attegi W(?M inilah yang dirasa sukUp':efektif.

WOM adalah suatu akth;i.tas di ..r.nana konsumen memberikan informasi
mengenai suatu merek atau produk kepada konsumen lain. Dari seluruh media
promosi, WOM merupakan aktivitas promosi yang tingkat pengendaliannya
oleh pemasar sangat rendah tetapi memberikan dampak yang sangat luar biasa

terhadap produk atau merek perusahaan. Perusahaan dapat mendorong dan



memfasilitasi percakapan dari mulut ke mulut tersebut dengan terlebih dahulu
memastikan bahwa produk atau merek dari perusahaan memang unik, inovatif
dan patut menjadi conversation product sehingga terciptalah WOM yang positif
yang pada ujungnya akan menghasilkan penjualan bagi perusahaan (Yosevina,
2013). WOM menjadi bagian penting dalam studi pemasaran mengingat bahwa
komunikasi dalam WOM mampu mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Di sisi lain, kekuatan WOM juga bertambah mengingat bahwa
manusia adalah makhluk sosial-yang sénang berinteraksi dan berbagi dengan
sesamanya, termasuk :{naSaIah preferensi pembelian. WOM mampu menyebar
begitu cepat bilai'.i..ndividu yang menyebarkannya juga rﬁemi.likj_ jaringan yang
luas. WOM a&alah suatu sarana komunikasi pemasaran yang efekfif, murah, dan
kredibel (kertajaya, 2012). WOM juga penting karena esensi pemasaran adalah
memprorrj.osikan dengan meyakinkan untuk kemudian diakhifi dengan
keputusar;"pe_mbelian. AR _ I

Peneli.tia Citra dkk (201.5.) .m.(;r.u./a{akan bahwa WOI\/_I.-N'mempunyai
pengaruh sigzn?fikan terhadap keputusan -pembelian.. WOM _leJga memiliki
pengaruh yang |c;o§tif, dan ini mengidikasikan bahwa semakin béik WOM maka
semakin tinggi pula :keputus_arJ pembelian. Sebaliknya, ;se:makin rendah WOM
maka semakin rendah pula kepu;l;san pc.a..mbelian.

Selain promosi melalui strategi WOM, kualitas produk juga sangat
penting bagi perusahaab. Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk
untuk melakukan fungsi-fungsinya yang meliputi daya tahan, keandalan,

ketepatan, kemudahan, operasi dan perbaikan serta atribut lainnya. Produk yang



memiliki kualitas baik adalah produk yang dapat menjalankan fungsi-fungsinya.
Namun demikian dari sudut pemasaran kualitas harus diukur dari sisi persepsi
pembeli tentang kualitas produk tersebut, Kotler dan Amstrong (2011).

Hasil penelitian Citra dkk (2015) menyatakan bahwa kualitas produk
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk
juga memiliki pengaruh yang positif, dan ini mengidikasikan bahwa semakin
baik kualitas produk maka semakin tinggi pula keputusan pembelian.
Sebaliknya, semakin rendah.kualitas . produk-maka semakin rendah pula
keputusan pembelian. :'. { T

Lokasi ju'g';.z; menjadi faktor penting dalam keputu.san ber.r_}belian. Lokasi
adalah tempatj kedudukan secara fisik yang mempunyai fungsi sfrategis karena
dapat ikuf menentukan tercapainya tujuan badan usaha, Sriyadi (2011). Hasil
penelitian.‘IAgnes dkk -(2014) Menyatakan lokasi tidak berpengaruh.'signifikan
terhadap kl'épqtusan pembelian. A R |

Alasan.-pemilihan judul da..larr; .léalli.taﬁnya dengan keputu%za;n' pembelian
pada toko cat bharmayatindo karena, selain perusahaan ini fokus péda produk cat
dan merupakan té?be_sar di Jepara, juga telah' memiliki banyak-'c'a.bang diberbagai
tempat. Selain itu tok:‘o Dhar.me}yatindo.juga telah banyak 'di'kenal masyarakat dan
menjual produk dengan beragar-n. kuali.t.;els dan merk. Atas dasar permasalahan
yang ada, maka penulis membuat judul penelitian “Pengaruh word of mouth,

kualitas produk dan lokasi terhadap keputusan pembelian pada toko cat

Dharmayatindo”.



1.2. Ruang lingkup

Dalam bagian pembahasan supaya tidak terlalu luas, maka diperlukan

batasan-batasan yang jelas. Pembatasan masalah dalam penelitian ini adalah:
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122

123.

124

Responden penelitian adalah pelanggan toko cat Dharmayatindo.

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dibatasi hanya pada word
of mouth, kualitas produk dan lokasi.

Karakteristik yang dinilai mencakup jenis kelamin, umur, tingkat pendidikan,
dan tingkat pendapatan. .-

Penelitian ini betsifat deskriptif kuantitatif. L]

1.3. Perumusan’Masalah

Dengah melihat latar belakang diatas, maka dapat dirumﬁskan sebagai

berikut:

131
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13.3.

134

Ap'ékah ada pengaruh word of mouth terhadap keputusan pemb’elian pada

toka cat Dharmayatindo?

Apakah-ada pengaruh kualit;ls produk ;terhadap keputusan p__ér?nbelian pada
toko céit_Dharmayatindo? |

Apakah a{d&pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelia.m pada toko cat
Dharmayatind:"o? ; |

Apakah ada pengaruh wo-r-d of r;;outh, kualitas produk dan lokasi secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian pada toko cat

Dharmayatindo?



1.4. Tujuan Penelitian

Sehubungan dengan permasalahan yang telah disebutkan diatas, maka
tujuan dari penelitian ini adalah untuk:

1.4.1. Menganalisis pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian pada
toko cat Dharmayatindo.

1.4.2. Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada
toko cat Dharmayatindo.

1.4.3. Menganalisis pengaruh_lokasi t‘érh;{dap keputusan pembelian pada toko cat

Dharmayatindo:,l ~f L]
144, Menganalfs;i;s pengaruh word of mouth, kualitas pr.odul.<. da_n lokasi secara

bersarr;a-sama terhadap  keputusan pembelian padé{' toko cat

DHarmayatindo.

1.5. Kegu‘haan Penelitian

Adllapqn konstribusi yang diha_r_gplfﬁn__qari penelitian ini adalat}:_.'l
1.5.1. Manféat Teoritis S .

Peneli!ti_an ini diharapkan dapat menambah khasanah ilml;,l pengetahuan
tentang pengarL;h“pt_angaruh word of mouth, kualitas produk-'da.m lokasi secara
bersama-sama terhaéjap kep_uEusan p_eml_)elian secara sirh'uitan dan parsial. Dari
hasil penelitian ini semoga da-p-at dig..ljnakan sebagai bahan acuan di bidang
penelitian yang sejenis.

1.5.2. Manfaat Praktis.

1.5.2.1. Bagi peneliti

1. Sebagai aplikasi dari ilmu yang telah diperoleh peneliti selama



perkuliahan.

2. Dapat memperluas wawasan, pengetahuan dan pengalaman penulis untuk
berfikir secara kritis dan sistematis dalam menghadapi permasalahan yang
terjadi.

1.5.2.2. Bagi UNISNU Jepara

1. Hasil ini diharapkan dapat menambah khasanah keilmuan dan sebagai
bahan masukan bagi fakultas untuk mengevaluasi sejauh mana kurikulum
yang diberikan mampu me'méhuhi- tuntunan perkembangan dunia
perekonomian dlan pemasaran pada saat ini. L]

2. Hasil ink xd.i.harapkan dapat dipergunakan sebagai.bar.\én ._referensi untuk
penger;lbangan selanjutnya.

15.2.3. .Bagi toko cat Dharmayatindo.

1. Deﬁgan penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi yang
be;'gur_la untuk menyusun kebi_j_@k_qr_ll pe_rusahaan yang bersanglfutz;ln.

2. Sebagt.ai bahan pertimbang;..an..l;;lltt;k. mengevaluasi sratgé}-- pemasaran
perusatgwa_lan yang selama ini diimplementasikan, dalam_l';]al ini adalah

pelaksanaan ~word of ‘mouth kualitas produk dan lokasi untuk

meningkatkan keputusan pembelian pada pe_r_usahaéhf



