BAB 1
PENDAHULUAN

L1 Latar Belakang
Dengan adanya perkemnbangan di dalam usaha pada saat ini
mengakibatkan  munculnya predok-produk baru dan berbagai

jenis strolegi yang bissanya  digunakan oleh  perusahsan dalum
mengenalkan produknya menurut Thabit, et al, (2018) dalam (Sinuraya
et a1 2021).

Bauran pemasaran merupakan sebagai unsur-unsur internal yang
penting  uniuk membentuk program pemasaran | Hurriyatd 2018:42).
Lebih lanjut, bagi perusahasn kunci untuk memperoleh profit vaiiu



dengan keputusan sirategi pemasarnn yang fepat uniuk meningkatkan
keputusan  pembelian  konsumen.  Menurut  Kotler dan  Amstrong
(2019:62) buuran pemasaran adalah “serangkoaian alat pemasaran
(marketing mix) yang digunakan oleh perusahoan untuk mencapai
tujuan perusahoan dalam pasar sasaran”. Berdasarkan pendaput dintos,




produk-fesven-jadi-primudons-di-e-commeres

Menurut Kotler dan Armstrong (2019:58), bauran pemasaran
diantaranyva adalah Kualitas produk (product), harga (price), tempat
(place), proses (process), omang (people), dan bukti fisik (physical

mmwmdmmm ukur koosumen yang akan
membeli produk. Konsumen akan depat berfikir logis atas persepsinya
ketika melibiat beberapa bahen baku dart sebuah produk. Semokin tinggi
manfaal produk vang akan diterima maka biays produksinys pun juga
dapat dikatakan tinggi.

Lokasi meropakan salah satu faktor dari sitwasional yang ikut
berpengaruh pada keputusan pembelian. Dalam marketing mix ini



lokasi wsaha dapat juga disebut dengan saluman distnbusi perusahaan
karena lokasi juga berhubungan langsung dengan pembeli atau
‘konsumen atou dengan kata lan lokasi jugn merupakan tempat

produsen menyalurkan produknva kepada konsumen, Buchari Alma

(2018:103) mengemukakan bahwa “Lokasi adolah tempal perusahasn

beroperas:  atuu 'I:empul perusahaan  melakukan  kegiatan  untuk
3 inghkan seg ckonominya”.

Sl upays
aktivitas untuk

serty cara melayani komsumen. Yang harus menjodi perhiation bagi
perusahsan jasa adalah pola perekrutan sumber dava manusia nya dari
awal harus diseshkan kepads konsumen. Sebab mercka nantinys akan
melakukan hubungan langsung dengan konsumen. Oleh karenn i,
penting kiranya semua perilaku koryvawan jasa harus diorientasikan




kepada konsumen. Itu berami organisasi jasa harus merekrut dan
mempertnhankan karyawan yang mempunysi skill sikap, komitmen dan
‘kemampuan dalam membing hubungan baik dengan konsumen.
Menurut Zeitham| and Bimer yang dikuti Hurriyat dalam Didin
dan Firmonsysh (2019:188), pengertion phsycal evidence (mmpilan
fisikh wdalah sebagm berikut, P }ul evidence (mmpilan fisik) ini

Banyaknya bisais hijah yang ada di
ﬂ]ﬂ: Ayasha Hijab House. Bisnis ya

Knbupm'u Etn!ul Daerah Istimewa Yogfnhm 55184, unmuk yang
cabang kedua terletak di JL Sonosewd No 143 Ngestihurjo, Kasihan,
Bantul, Yogyakarta, Dan untuk yang ketiga terletak di J1. Bougenville
No. IC Kamang Gayam, Caoturtunggal, Kee. Depok, Kab. Sleman,
Youyakarta. Avasha Hijab House ini buka setiop hari dari jam 09.00
sampad dengan jam 21.00.

Ketiga store Ayasha Hijab ini letaknya cukup strategis, meskipun



sebenamya tidak begitu mencolok. Namun tetap ramai dikunjungt oleh
berbagai orang termasuk mohasiswa. Hal itu dikorenakan proses
‘komunikasi pemasaran secara online berjalan dengan baik. Sehingpa
banyak orang yang bisa mengetahui store Ayasha Hijab tersebut,

. Bendasarkan latwr belakang tersebut penmeliti tertarik unuk
melakukan penclition dengan judul “Analisis Pengaruh Bauran

! - produk, lokasi, proses, orang (people),
lwmpilan fisik secars simultan stau bersama-sama berpengaruh
terhadap keputusan pembelian produk di Ayasha Hijab.

1.3 Pembatasan Masalah
Agar penulisan ini lebih terarah, fokus pada subjek don objek yang
dipilih serta jangkauannya tidak terlaly melebar, maka diperlukan adanya
pembatasan masalah, penulisan ini dibatasi, pada:



I, Lokasi pepelitian berada di Kota Yogyakarta.

2. Objek yang akan diteliti adalah semua pelanggan Ayasha Hijab.

3. Penelitian membatasi permasalahan yang mempengarahi
keputusan pembelion,

1.4 Tujuan Penclitian
Tujuan penelition i adalak

ma terhodap Reputusan pem

1.5 Muanfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian diatas, dibarapkan penelitian ini
I. Bagi Penulis



. Penehtian ini diharapkan membenkan pengalaman, wawasan
dan  ilmu  pengetshuan  terkait  Analisis Pengaruh  Bauran
Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Ayasha
Hijab. |

h.si#ls:hh::mmmm&mwtﬂkmm
Sarjana di Universitas AMIKOM Yogyakarta.

i-teori yung diperoleh Ketika

lai

dulam pembahasan Skripsi tugas akhir ini, penulis menggunakan
sistemnatika sebagai berikut:

BAB I PENDAHULUAN

Baob pertama ini menjelaskan tentang latar belakang, rumusan
sistematika penelitian.



BAB Il LANDASAN TEORI
Bab kedua ini berisikan kumpulan dari beberapa Kajian Teori
(pengertian promosi, pengertian media sosial, pengertian loyalitas
pelanggan, pengertian kepuasan pelanggan), Penelitian Terdahulu,
Kerangka Pemikiran, dan Hipotesis Penelitian.

BAB I METODOLOGI PENE
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