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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan dan integrasi teknologi semakin membawa kemudahan

di dalam masyarakat. Salah satunya yang paling mudah dirasakan adalah

kehadiran teknologi internet, yang memberi manfaat komunikasi tanpa

batasan tempat dan waktu. Internet seakan menjadi ikon di era globalisasi ini.

Banyak dari pengguna internet memanfaatkannya baik untuk jejaring sosial,

pencarian informasi, maupun kebutuhan lainnya. Fenomena ini tentu saja

dapat dimanfaatkan untuk keperluan perusahaan. Salah satu kegunaannya

adalah sebagai media promosi produknya. Porter (2001) menyatakan bahwa

teknologi internet memberikan dampak langsung bagi perusahaan, konsumen,

pemasok, distributor, dan masukan baru yang potensial kepada perusahaan.

Di dalam beberapa kasus, internet juga memberikan keunggulan komparatif

bagi perusahaan yang mengaplikasikannya (Obra, et.al., 2002).

Berdasarkan data statistik yang dikeluarkan oleh Internet World Stats

(www.internetworldstats.com) mengemukakan bahwa saat ini pertumbuhan

pengguna internet di Indonesia, meningkat 16,1 % setiap tahunnya, dengan

jumlah pengguna internet sebesar 39, 6 juta orang dan menempati urutan

kelima sebagai negara pengguna internet terbesar di Asia. Menurut laporan

internetworldstats (IWS) pada tahun 2000, pengguna internet di Indonesia

diperkirakan adalah sebesar 2 juta orang, dan jumlah pengguna 2011

mencapai sekitar 39,6 juta orang, sehingga dalam kurun waktu tersebut

pengguna internet di Indonesia tumbuh sekitar 1.150 persen. Walupun

pengguna internet saat ini masih sekitar 12.3 % dari seluruh populasi

masyarakat Indonesia yang berjumlah sekitar 241.968.342, namun bisa

dikatakan bahwa masyarakat Indonesia semakin meminati dunia internet

untuk mangakses segala informasi yang ada. Selanjutnya, menurut studi yang

dilakukan oleh The Nielsen Company Indonesia di tahun 2010 (Khasali,

2011) sebanyak 68 persen dari total responden yang disurvei mengaku pernah

http://www.internetworldstats.com
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berbelanja secara online. Sedangkan kedepannya, 80 persen diantara

pengguna internet di Indonesia, berencana akan berbelanja secara online.

Internet telah memberikan terobosan besar bagi perkembangan

pemasaran dan dunia bisnis. Ditandai dengan pasar yang tidak terbatas, maka

internet menjadi kekuatan sekaligus ancaman bagi perusahaan yang ada.

Dalam perkembangannya bagi dunia bisnis, kegunaan internet sudah tidak

diragukan lagi sebagai salah satu kekuatan yang mampu menciptakan

keunggulan bersaing. Dalam kaitannya dengan pemasaran, maka jika dikelola

secara tepat, internet akan mampu menciptakan strategi pemasaran yang

efektif. Dengan banyaknya informasi yang tersedia di internet dan pasar yang

tidak terbatas, maka internet telah mengakibatkan evolusi bagi dunia

pemasaran. Aktivitas pemasaran secara online akan memainkan peran yang

semakin menonjol dalam membangun merek dan menjual produk maupun

jasa. (Kotler, 2009).

Dengan perkembangan pengguna internet yang terjadi saat ini,

perusahan yang terjun ke dalam dunia online, juga perlu untuk meningkatkan

strategi pemasaran kepada konsumennya. Pertumbuhan e-commerce sebagai

teknologi bisnis adalah hasil dari dorongan inisiatif internet. Ini telah

menciptakan sebuah platform universal untuk membeli dan menjual barang

serta jasa dan mendorong proses bisnis yang penting dalam organisasi.

Meskipun e-commerce dapat merangkul transaksi  dengan

menggunakan media elektronik,  namun istilah ini hanya mengacu pada

pemasaran melalui  Internet atau web.

Beberapa penelitian sebelumnya mengenai strategi pemasaran dalam

dunia bisnis online telah banyak diteliti dengan mengandung konsep yang

berbeda, seperti konsept 7Cs, 4P, ataupun CRM. Kearney (2000) memberikan

kerangka kerja 7Cs sebagai komponen utama yang menambah nilai dan

berkontribusi pada kualitas dari pengalaman online. Pendekatan 7 Cs ini lebih

cocok untuk diaplikasikan bagi pemasaran internet karena memang kerangka

ini didesain dan telah disesuaikan untuk kepentingan dunia maya.

E-commerce menyediakan banyak peluang baru bagi pemasar untuk

mengembangkan bauran pemasaran. E-commerce juga memiliki implikasi
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jauh untuk kepentingan relatif dari berbagai elemen dari bauran ke pasar

terlepas dari apakah suatu organisasi terlibat langsung dalam e-commerce.

Akibatnya, bauran pemasaran adalah suatu kerangka kerja yang berguna

untuk menginformasikan pengembangan strategi, yaitu memberikan kerangka

kerja untuk membandingkan layanan yang ada dengan pesaing organisasi dan

keluar dari sektor sebagai bagian dari proses pembandingan serta juga dapat

digunakan sebagai mekanisme untuk menghasilkan pendekatan strategis

alternatif. (Chaffey et al, 2006).

Dalam dunia Internet, organisasi harus memiliki  situs dimana situs

tersebut berguna untuk mempublikasikan identitas toko atau usaha yang

dijalani. Wirausahawan  perlu kesadaran pentingnya untuk menggunakan

internet dalam bisnisnya,baik untuk menarik lebih banyak konsumen, untuk

meningkatkan kesadaran public mengenai bisnis  yang dijalankan atau bahkan

perusahaan dapat langsung menjual prodak mereka melalui situs mereka.

Wirausahawan yang dapat menggunakan internet sebagai media bisnis

dengan benar, memiliki keunggulan kompetitif dalam pasar global, Karena

teknologi dengan interaktif akan menjadi komponen utama bagi konsumen

dalam hal belanja.

Rajahanduk, yang memiliki situs www.rajahanduk.com,  adalah

sebuah situs belanja online yang menyediakan berbagai macam handuk

dengan berbagai bentuk, bahan, jenis dan merek. Rajahanduk.com yang

menggunakan internet sebagai media bisnis, telah mendapat keunggulan

kompetitif berupa jangkauan penjualan yang sudah mencakup lingkup

nasional hanya dalam waktu yang cukup singkat. Penjualan melalui media

online dari website rajahanduk.com telah mencapai pasar Indonesia baik

Pulau  Jawa, Sumatera, Kalimantan, dan juga pulau lainnya. Untuk lebih

meningkatkan jumlah pengunjung, rajahanduk.com juga melakukan berbagai

macam promosi melalui berbagai macam situs media sosial seperti facebook

dan media iklan pada search engine google. Hal ini bertujuan untuk

meningkatkan jumlah pelanggan yang membeli produk di situs

rajahanduk.com

http://www.rajahanduk.com
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Sebagai wujud peningkatan pelanggan di sektor ini, perlu diketahui

bagaimana konsumen berprilaku dan mengambil keputusan untuk membeli di

Rajahanduk.com. Menurut Lamb, et. al. (2001), perilaku konsumen adalah

proses seorang pelanggan dalam membuat keputusan membeli, juga untuk

menggunakan dan membuang barang-barang dan jasa yang dibeli; juga

termasuk faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan

penggunaan produk. Ketika membeli produk, konsumen secara umum akan

mengikuti proses  seperti, (1) pengenalan kebutuhan, (2) pencarian informasi,

(3) evaluasi altenatif, (4) pembelian, dan (5) perilaku pasca pembelian.

Internet dan teknologi lainnya sekarang membantu perusahaan menjalankan

bisnis mereka lebih cepat, lebih akurat dan lebih lebih luas ruang dan waktu.

Banyak perusahaan telah menciptakan situs Web untuk menginformasikan

dan mempromosikan produk dan layanan mereka. (Kotler et al, 2005).

Kearney (2000) memberikan kerangka kerja 7Cs sebagai komponen

utama yang menambah nilai dan berkontribusi pada kualitas dari pengalaman

online serta merupakan pengembangan dari bauran pemasaran (4P) yang

disesuaikan untuk dunia maya  khususnya Rajahanduk.com. Pendekatan 7 Cs

ini juga didukung oleh wawancara awal terhadap sepuluh pelanggan

Rajahanduk.com yang kurang lebihnya mengatakan bahwa konsep 7Cs

(community, connectivity, customer care, communication, content,

customisation dan convenience) inilah yang merupakan alasan mengapa para

pelanggan membeli di Rajahanduk.com tersebut. Melalui penelitian ini,

penulis terdorong untuk mengetahui apakah hal tersebut dapat terjadi pada

hampir semua pelanggan di Rajahanduk.com tersebut.  Berdasarkan

penjabaran tersebut, maka penelitian ini akan membahas tentang analisa

strategi pemasaran melalui internet dengan konsep 7Cs  yang mempengaruhi

keputusan pembelian pelanggan rajahanduk.com.

1.2 Identifikasi Masalah

Identifikasi masalah yang akan diangkat dalam penelitian ini adalah

analisa strategi pemasaran melalui internet yang mempengaruhi keputusan

pembelian rajahanduk.com. Pendekatan yang digunakan adalah kerangka
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kerja 7Cs, hal ini dikarenakan pendekatan 7 Cs ini lebih cocok untuk

diaplikasikan bagi pemasaran internet karena memang kerangka ini didesain

dan telah disesuaikan untuk kepentingan dunia maya. Penelitian ini dilakukan

untuk mengetahui bagaimana pengaruh unsur-unsur yang ada di dalam 7Cs

(community, connectivity, customer care, communication, content,

customisation dan convenience) terhadap keputusan pembelian di

Rajahanduk.com.

1.3 Pembatasan Masalah

Penelitian ini dilakukan pada bulan September – November 2011 dan

obyek penelitian ini ditujukan kepada para pelanggan dan anggota dari web

site rajahanduk.com.  Penelitian ini hanya berfokus kepada penjualan secara

online dari rajahanduk.com dengan konsep 7Cs yaitu community,

connectivity, customer care, communication, content, customisation dan

convenience yang akan berpengaruh pada keputusan pembelian di situs

Rajahanduk.com.

1.4 Perumusan Masalah

Perumusan masalah yang ditetapkan pada penelitian ini adalah sebagai

berikut :

1. Apakah pengaruh faktor convenience terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com ?

2. Apakah pengaruh faktor content terhadap keputusan pembelian pelanggan

rajahanduk.com ?

3. Apakah pengaruh faktor customisation terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com ?

4. Apakah pengaruh faktor community terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com ?

5. Apakah pengaruh faktor connectivity terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com ?

6. Apakah pengaruh faktor customer care terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com ?
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7. Apakah pengaruh faktor communication terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com ?

8. Apakah pengaruh Faktor 7Cs (community, connectivity, customer care,

communication, content, customisation dan convenience)  secara simultan

dan bersama-sama terhadap  keputusan pembelian pelanggan

rajahanduk.com?

1.5 Tujuan dan Manfaat

1.5.1. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui pengaruh faktor convenience terhadap keputusan

pembelian pelanggan rajahanduk.com.

2. Untuk mengetahui pengaruh faktor content terhadap keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com.

3. Untuk mengetahui pengaruh faktor customisation terhadap keputusan

pembelian pelanggan rajahanduk.com.

4. Untuk mengetahui pengaruh faktor community terhadap keputusan

pembelian pelanggan rajahanduk.com.

5. Untuk mengetahui pengaruh faktor connectivity terhadap keputusan

pembelian pelanggan rajahanduk.com.

6. Untuk mengetahui pengaruh faktor customer care terhadap keputusan

pembelian pelanggan rajahanduk.com.

7. Untuk mengetahui pengaruh faktor communication terhadap keputusan

pembelian pelanggan rajahanduk.com.

8. Untuk mengetahui pengaruh Faktor 7Cs (community, connectivity,

customer care, communication, content, customisation dan convenience)

secara simultan dan bersama-sama terhadap  keputusan pembelian

pelanggan rajahanduk.com.

1.5.2. Manfaat Teoritis

1.  Untuk menambah pemahaman serta mendukung teori-teori yang telah ada

yang berkaitan (community, connectivity, customer care, communication,

content, customisation dan convenience)  dengan masalah yang diteliti.
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2. Sebagai bahan referensi bagi ilmu manajemen, khususnya manajemen

pemasaran jasa

3.  Sebagai bahan informasi bagi mereka yang berminat pada masalah

manajemen pemasaran, terutama pemasaran jasa dan menjadi referensi

untuk penelitian lebih lanjut.

1.5.3. Manfaat Empiris

Penelitian ini bermanfaat untuk mengetahui pengaruh strategi

pemasaran jasa melalui 7Cs yang  telah dilakukan oleh rajahanduk.com

terhadap peningkatan jumlah pelanggan, sehingga dapat digunakan

sebagai bahan pertimbangan untuk strategi pemasaran dengan penggunaan

7Cs  bagi kewirausahaan mahasiswa khususnya.

1.6. Pengorganisasian Penulisan

Sistematika dan organisasi penulisan dalam penelitian ini dibagi sebagai

berikut :

BAB I :   Pendahuluan

Bab ini menjelaskan secara singkat tentang latar belakang

permasalahan, identifikasi permasalahan, perumusan masalah,

batasan masalah, tujuan dan manfaat, serta sistematika

penulisan.

BAB II :   Telaah Pustaka dan Hipotesis

Bab ini menjelaskan mengenai telaah pustaka dan hipotesis yang

menjadi dasar dalam penyusunan proposal. Telaah pustaka dan

hipotesis akan dipergunakan sebagai kerangka dasar untuk

melakukan analisis dan sebagai dasar pembahasan untuk

memberikan konklusi, implikasi dan rekomendasi.

BAB III :   Metode Penelitian

Bab ini menguraikan tentang metode dan jenis penelitian,

definisi operasional, jenis dan sumber data, target dan

karakteristik populasi, sampel dan teknik pengambilan sampel,
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prosedur pengumpulan data, aras dan skala pengukuran, serta

pengolahan data.

BAB IV : Pembahasan Hasil Penelitian

Bab ini membahas mengenai deskripsi objek penelitian dan

menjelaskan analisis data yang digunakan dalam penelitian.

Selanjutnya bab ini menjelaskan mengenai interpretasi hasil dari

pengujian yang telah dilakukan.

BAB V : Konklusi, Implikasi dan Rekomendasi

Bab ini berisi kesimpulan yang didapatkan dari analisis data

yang digunakan dan keterbatasan penelitian serta saran-saran

yang ditujukan untuk penelitian selanjutnya.


