BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Komunikasi pemasaran atau {marketing communication) mempakan
sarana dan sebuah perusahaan yang berusahsa untuk membenkan informasi
dan jugs meningkatkan konsumen baik'secarm langsung maupun tidak
kangsung mengenai_produk dan mﬂm dipasarkan, ada dua unsur
pokok “komunikisi pemasardn” yang pertama kofunikasi ialah sebuah

% emshuman yang disampa ko antar individu, atau
gumr B panichlh W B torscht KondRikast dapat dikatakan
schagai proses untuk menynmpaikan sebuah pesan. yang merupakan
m alau juga informusi pengriman lewat sustu media stau kepada
penerima supaya dapat dipshami dengan baik, Yong kedus pemasaran
dimana sekumpulan kegiatan dari perusahaan alau organisasi lam unfuk
mm nilm - nilai atau pertukaran mengenai inﬁ:lrmnéi ﬂ;qm
poduk, jasa aton jugs ide antra perusahaan dan - pelanggannya.
Mw teknologi mempengaruhi pola bisnis untuk persaingan
diantars pehku usaha sungat meningkst Sehingga perlu berbagi strategi
puhimm vang tepat dan efektil untuk mengmﬂ mmmmknn
Mm}mmmm Strategi yang dilakukan untuk

menarik  minat  konsumen  berfujuan  untuk  memp brand
1mmﬂﬁmmwmmwmwu.mm
Tujuan komunikasi pemasaran yaitu mengarahkan untuk seluruh kegiatan

aktiivitas promosi atau kegiatan pemasaran 'ng dilakukan agar dapat
melakukan  konsisten dalam  pesan dan memiliki  cita  yang
disampaikan kepada pelanggan untuk mencapai aspek fersebut yang hans
dilakukan sast merencanakan program komunikasi pemasaran dengan
memilih peserta atau target penerimaan pesan, menerapkan positioning



menentukan sumber penvampaian pesan dan mediz komunikasi (Sukotjo
& Sumanto Radik A. 2010} Konmunikasi pemassran  menciptakan
keinginan dalam aktivitas kategori produk. Setisp organisasi memiliki
tujuan dan hak untuk menpngkan konsumen sehinggan mereka dapat
memilih produk mereka dan pesaing. Semua bentuk pemasamn harus
memasukkan inovasi ke dalam kegiatan mereka untuk mempertabankan
dan membangun kategori produk, meningk
periklanan, promasi penjuakin. dan segala  bentuk

tkan kesadaran merek melalui

kemunikasi pemusam m merck. ‘i‘lugmﬁmms:lmn kepada
masyarakat feniung - keistimewsan ddn  keungguhanmys, Menampilkan

perbandingan memkm dhn menampilkan Mgm merek yang
ditawarkan memiliki keungeulan dari sisi fungsonal dan simbolis. Hal yang
mempengaruhi miat dengan menanamkan sikap positif terhadap produk.
Komunikator yang sukses dapat mempengaruhi konsumen unfuk

rw pemahaman tenting merek. Konsumen dapat. membentuk
sikap positif ferhadap produk atau merek dan diharapkan aka nada

keinginan yang berkelanjutan untuk membeli produk temsebut di fain
waktu.  Memfasilitasi  pembelian  jika usaha komunikssi pemasaran
bﬂjll:m efektif. Konsumen mengerti mengaps m&riﬂmbﬂﬂnggu
s-ahiqu konsumen  memiliki _pcmiklmn yang lebth menank dengan
horgs premium. fln yong efektif dengan fmpilan yang sangat
mcnluk di ﬂ;ﬂ.m vﬂhﬂmﬂ:ﬂ M ire:fungsi sebagai
Solusi fasilitas pmnhnﬁnr: masalsh yang timbul dari varisbel non

bauran pemasaran dan promosi (Shamp, 2003),

Adanya komunikasi pemasaran khususnya dalam bisnis kosmestik karena
komunikasi pemasaran mempunyal peran yang sangat penting  bagi
perusahann untuk melakukan pencitraan gimage) atas suatu merek tertentu.
Seloin 1w dengan komunikasi pemasaran mengembangkan kesadaran
konsumen terhadap produkiasa yang dihasilkan perusahaan. Salah satu



strategl dan upava agar membangun serta meningkatkan citra perusahasn
dalam ema digital yaitu meningkatkan brond  awareness  yang
memerfukan  usaha  terus menerus untuk membangunnyva. Kesadamn
pada konsumen ini yang benmplikasi pada  keberhssilan sebuah
perusahaan agar menjadi pilihan yang khaloyak dan sekalipus mampu
memensngkon persaingan bisnis. Berdasarkan pembahasan di atas maka
penulis  tertarik  untuk  membahas, m menjadi  salah satu cam
pemasaran kepada-pemilik bisnis serts Solusi uniuk membangun frand
I : j ; :

ﬁi_m? vang digunakan untuk melakukan  pemasaran  yaitu
nmﬂﬁﬁ. peran  penting dalam membentuk km:m serta  citra
perusahaan  perencansan  sirategi  yang  Sesuai  dan tepal  sasaran.
Tujusnnya tentu produk atn jass vang ditawarkan dlplt diterima
masyarakat dalam mengenalkan sebiiah produk, keberhasilaan.

kmtlm.tknm menjadi salah satu penentu bentuk komumikasi yang
dilakukan bisa melalui keunikan produk. harga vang lebih murah dari
kompiter, berbagi bentuk promosi baik secara offline maupun’ online.
Komunikasi pemasaran menipaksn unsur pentmg Kegmtin pemasaran
vang dilskukan perusahaan dalam memasarkan produk. Tidak hanya
wmmmmmmmnmﬂmm
penjualan  melalui  berbagai elemen vang dikenal dengan  baumn
pemasaran (Susanto & Sari,2020)

Dalom memenuhi kebutuhan hidupnya, seomng konsumen harus
memilih barang dan josa  yang akan ﬁmﬁ,lmsm)'n Banyaknya
pilihan yang tersedia, kondisi yang dihadspi, serta pertimbangan-
pertimbangan  yang mendasan yang kemudian membuat pengambilan
Keputusan satu individu berbeds dengan individu yang lain. Keputusan
merupakan sebagai suatu  pemilihan tindakan dari dua  atau lebih
pilihan alternatif. Dengan kata lain, orang yang mengambil Kepulusan harus



mempunyai satu pilihan dan beberapa altemmatif yang tersedia. Bila
seseorang dihadapkan pada dua pilihan, yatu membeli dan tidak
membeli, dan kemudian dia memilih membeli, maka dia dalam posisi
membuat Keputusan. Keputusan pembelion merupakan proses dalam
pembelian  yang nyaitn, apiokah membeli atu tdak. Dan  berbagai
factor wvang mempengarthi  konsumen dalam  melskukan pembelian
suaty produk  atau jasu pengmnbijqf:-msun pembe]ian konsumen
penyelesaian mhh dm lnuﬂ hnjul ;uynln Setelah it
konsumen dqui mghm mlnm piliban kmdmﬂ dapat menentukan
sikap yang akan dmmlMumﬂml 2021)

?mhku konsumien  tersebut mmhu. fenomena  yang
M ﬁn?tmg datam kegiatan pemasaran Pemsahmmm }rallu
pﬂh b;usumen dalam  kegiatn  pemasaran  Perusahasn  maupun
usahi, yaite perilaku konsumen dalam melakukan pembelian (Swasta,
2001} Pada umomnyn Kepotusan pembelion  (Purchase  deedsion )
kopsumen adalash membeli merek yang paling disuksi, tetapi dua
foktor bisa berada antarn mist pembelion dan jm pmh:ll:m
Fhﬁw perioma adalah sikap omng lain. Jika - seseomng memmll arti
penting bagi anda maka apa yang diksakannya akan  menjadi
penw.ﬁhmw ‘keputusan  pembelian. Fakior kedua
mcmbentul; niat pﬂmbeilan herdnﬁquﬂn ﬁ]ktnr ﬁkt seperti pendapatan,
harga, dan manfaat produk yang ﬂ.ﬂm:q*ln Namun, kejadian  tak
terduga bisa mengubah nist pembelian. Seperti contoh, ekonomi
mungkin memburuk, pesaing dekal mungkin menurunkan harga, atau
seseorang  yang memberitahu  kekecewaanya okan suatu produk. Oleh
karena itu, preferensi dan niat pembelian tidak selalu menghasilakan pilihan
vangaktual. Pengambilan keputusan pembelisn merupakan suatu kegintan



individu wyang secara langsung lerlibat  dalam mendapatkan dan
menggunakon produk yang ditewarkan. Suatu proses keputusan membeli
bukan sekedar mengetahui beberapa faktor yang mempengaruhi pembeli,
tetapi  berdasarkan peranan  dslam pembelian  dan  keputusan  untuk
membeli. Proses ini memupakan proses penyelesaian masalah dalam
membeli produk dan jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen tidak
mengetahui sama  sekali  terkait mﬁ tersebul,  Framd  recognition
vaitu  pengenalan; konsumenferhadap menek  melalui  daya Tarik
stimulus seperti logo. nami, warna, conk. hrand recall diartikan sebagai
kemampin customer unfuk mengingat nama  sebush brand dan
memori merckn secars cepat berdasarkan kategori produk Strategi vang
tﬁgm'km seperti pembuatan iklan dan terakhir adalah sep of mine
m mengartikan bahwa konsumen sudah hnﬁ?-dﬂmrkmh;hndap
merek fersebut. (Daosue,C. & Wanarat, 2019)

Citrn merek adalgh presepsi dan keyakinan vang  dilakukan
oleh konsumen, seperti lercermin dalam asosiasi yang terjudi dalem
memon konsumen. Citrn merek yang bak  akan membentuk  suat
keputusan pembelian pada produk dan jasa, dengan citra merek yang
baik akan memberikan dampak kepada presepsi komsumen, di mana
konsummen akan memiliki kesin positif terhadap merek tersebut. Jika,
suatu M mampu memenubi haropan  konsumen dan  memberikan
Jjamingn hnlﬂlmpmﬂ plh .:u'n'np i:esmn penggunanya maka
konsumen akan semakin yukn dengan pﬂﬂlﬂ:ﬁ’tﬁm konsumen  okan
memiliki kepercavaan padn merek, menyukai merek. sertamenganggap
merek tersebut sebagal bagian dan dirinya. Merek yang berkualitas dapat
dengan mudah  untuk  menciptakan  konsumen dalam  keputusan
pembelian produk yang ditawarkan. Jadi, dengan begitu merek
akanmempengaruhi  keputusan  pembelian  konsumen  (Simonson  dan
Schmim (2009)



Dalam upaya pemenuhan Kebutuhannya, seseorang akan
memilih  produk vong dapat membenkan kepuasan dan  kualitas
tertinggi. Secarm khusus, fakior- faktor yang menciptakan kepuosan
tertinggi bagi setiap orang akan berbeda, tetapi secara unum faktor seperti
produk ru sendir, harga dan produk dan cam untuk mendapatkan produk
seringkal menjadi pertimbangan. Seorang konsumen yang rasional akan
memilih produk dengan mutu baik,, jﬁ-lﬁrjﬂngkﬂu dan produk yang
mudah didapat. Muty produk mm aleh konsumen menyungkut
manfaatnya bagl pemenuhan kﬂ:m dan hma.lmyn bagi din
konsume, sehingga konsumen merssa fenang lohir dan batin dalam

‘Dalum teori citra merek dan kepitusan terhadap pembelion
ity hﬂ!hul!umg:m sebagaimana telah dijelaskan di lator belakang di
atas. Oleh karena itu. penulis tertarik untuk melakukan penelitian m
un; w don keputusan terhudap pembelian milagros Desa Mﬂﬂ
Bhakti h!ﬂq!m merupakan sir vang bessifat olkali yang memiliki
hnyﬂhm-khususmn untuk kesehstan tubuh manusia,

Menurii data Sinergi Pengowasan Produk A Minum  Dalam
'Emaan 20200 Air merupnknn kebutuhan pmm'.r mmﬂil yang
sehgguhhm hknmdm pmdukm mnﬁluﬂ. 'Mli-:a dari
itu, air menjadi  kebutuhan ﬁmr yang hirus dipenubi  dengan
mempertimbangkan  segi  kualitasnya  sesual persyamatan  yang telah
ditetapkan. Kebutuhan sir minum dapat ferpenuhi dengan adanya
produk Air Minum Dalam Kemasan (AMDE) vang saat ini diproduksi
dalam jumlah besar, i Indonesia sast ini terdapat 4 (empat) jenis
AMDEK vang terdin dari Ar Minerml Alami Air Mineral, Air Demineral
dan Air Minum Embun yang standamya telah distur dalam SNL
Berdasarkan data produk yang terdaftar di Badan POM  terdapat
sekitar 7.780 produk AMDK  dengan  jumlzh produsen seluruh



Indonesia sebanyak 1.032 perusahaan. Dan seluruh produk AMDE.
03.5% merupakan produk dalam negeri (BPOM RI MD). dengan jenis
AMDK terbanyak adalah Air Mineral sebanyak 6.092 produk atou
T30 dan Air Demineral sebanyak 1492 produk atau 19,08%.
Sedangkan untuk Air Mineral Alzmi hanya terdapat 45 produk atsw
0.58% dan Air Minum Embun banya 3 produk atan 0.04%. Selaim 4
(empat) jenis AMDK tersebut jugs ferdaftar air minum pH tinggi
sebanyak 148 pml:hikm 1.90%

Milagros 'Miratle,lmifh ‘merupakan o minuman atsu produk air
dalam_ kﬂlﬂlﬂl :.-wglh:li. mbﬂ‘rmn.ﬁni untul: m berbagai
mlm pen}'ah:ll m umj:gl suhu twhuh, m::ar pence:mm

mumhhl kuht dengun mengatasi md'h] Iﬂbh.. !.‘H:luksmnn.
memiliki perinan yang penting dalam melindungi tubub dari serangan
radikal bebas Antioksidan dapat membantu tubuh  dalem  menekan
kerusakan sel yang terjadi akibat proses oksidasi radikal bebas:

Milagros Miracle Inside memiliki kandungan mineral pada air
Zam-zam yung bersifit sangat basa (Super Alkali} dimana hal fersebut
sangat efektif dan baik digunakan untuk  twbuh manusia dengan
menyeimbangkan kodar asam yang berlebih dalam m"—h- Mempakan
minuman air alkali dm ‘kadar pH 9.5 dan memiliki kandungan
antioksidan  dan juga energi skalar yang kuat Air ini tidak hanya
digunakan tniuk melepas duhagn saja, telapdﬁglapumm mampun uniuk
mengatasi  berbagai | macam  penyakit. kﬁp memiliki  visi
Menciptakan Kekayaan, Kesepahteraon, dan Kebdhagisan Bersama. Dan
memiliki misi Menyelesalkan setiap masalsh dengan cara  yang
sederhana, menyenangkan.dan lebih berharga untuk sesama.

Dengan cira produk yang sudah dikenal di Desa Marga
Bhakti yang beralamat di jalan Himalaya. Milagros ini adalah air yang
berkhasiat untuk menyembuhkkan segala  penyakit  dipercayai  dapat



menstabilkan  kadar ph  tubuh. memperdambat  proses  penunan,
membantu  mengobati  tekanan  darah  tinggi, ginjal, dan kolestrol
tidok hanya itm saja. milagros  diyakini membantu penvembuhan
kanker. Walaupun kandungan air milagros mi di dolam air aman
untuk  di  konsumsi  bagaimanapun  kita  harus  berhati-hati
mengkonsumsi  terlalu  banyak SECIrE berlebihan berisiko
menyebabkan gangguan kesehatan. Milagros. ini diolah dari PT.Milagros

Indonesia Megah yang ada di Bandung:
Table |. | Daftar Harga Milagros
Milagros Harga
1 Botol Milagros (612m Rp.27.450
| Drus i1 12 botel R 360,000

Sumber; PT. Milagros Indonesia Megah

Dari toble di atss dapat diketahui hargn produk hﬁlwdqn:
dilihat dari harga mereka jual cukup terjangkau oleh konsumen
Milogros memiliki variasi harga  sesuai dengan produk apa yang
mrekd twwarkan pada konsumen. Muldi dari hargn Bp 27 4500 sampai
per dus s 12 Rp360.000. merekn mnawatﬁm.hmp= yang cukup
tegjangkan sehingga konsumen tertarik untuk membelinya.

Berdasurkan observasi di Desa Marga Bhakti penelti merasa bahwa
penelition ini fepat ferutama untuk produk seperti Milagros yang
mengklaungkan ‘manfast  kesehatin. Desa marga  bhakti,  dengan
karakteristiknya dan menawarkan - bebempa keunggulon signifikan yang
menjadikannya kandidat ideal untuk penelitian Milagros. Aksesbilitas dan
fogostik vang memedail sehinggan mudsh dijangkau oleh distribusi produk
Milagros. Desa marga bhakiti juga memiliki jalan yang baik dan relatif dekan
dengan pusal logistic atau fasilitas kesehatan pendukung, kemudian tingat
partisipasi aktif dari masyarakal yang membuast program kesehatan iar
minum ini bekerja sama dengan desa tersebut. Penelitian im akan meneliti



terkail keputusan pembelian konsumen pada produk Milagros tersebut
karena banyaknya konsumen yang membeli produk Milagros di Desa Marga
Bhakti. Para konsumen tertank membeli produk Milagros dikarenskan
banyaknya manfast yang dibenkan produk Milagros sangat beragam
khususnya untuk keschatan tubuh, baik untuk pemulihan maupun untuk
mencegah berbagal macam penyakit, Selain itn penelitian i dilakukan di
Desa Marga Bhakti merupakan Desa yang berada di bagian Kabupaten
Bengkulu Utara yang jash dari pitsat keramaian kota Benghulu, yang mana
pendistribusian atsupun penjualan’ produk Milagros ini juga sampai di
daersh-daerah pedesasn seperti yang ada di Kecamatan Pudak tidak hanya di
daerh perkotaan #, ﬁﬁ kI]H!:'I dengan yang nda di doerah perkotaan
proditk Milagros ini juga banyak mendapatkan respon yang positif dari
masyarakat Desa Marga Bhakti. Hal ini dibuktikan dengsn agea milagros
pusat di kota Bengkulu. Bisnis air minum dalam kemasan ini sudah sangat
h“n}ikﬂi Indenesia, bahkan sudah menjangkau ke pelﬂsuk—pehﬂ&ﬂlﬂﬂ.

Milagros merupakan produk air minum dalam kemasan, di mana produk
ini sudah berkembang pesal diern banyaknys persmingan bisnis Hal i
dﬁukti-km'f dengan agen Milagros mi memiliki | mbu lebih mitra Milagros
dari berhagai daerah baik di dalam daerah maupun luar daerah. Salah satunya
vaifu di Dess Marga Bhakti bal milah vang menarik perhatisn peneliti
terhadap minat pembelian konsumen khususnya masyarakat di dacrah Desa
Marga Bkt yang menili leak geogrsfs yang cakup jach dari pusat kot
Benghkulu skan tetapi rﬁnsih ﬁnyak masyarakat yang tertark untuk
melakukan pembelian pada produk Milagros, M}'mg dikenal sebagai
produk kesehatan. Berikut laporan penjualan Milagros selama § tahun:

Table 1. 2 Laporan Penjualan Milagros

Bulin Jumlah penpualan

J01E 19 2020 2021 2022
Januen 75 kordus 135 kandus 205 kardus | 4%4 kandus {292 kandus
Febman 87 kardus 139 kandus 211 kardus | 408 kardus |305 kardus
Mlaret 92 kardus 145 kandus 209 kardus | 368 kardus (304 kamdus
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Apnl 98 kardus I 5% kandus 25 kardus | 304 kardus |348 kardus
Mlel £9 kardus 160 kandus 221 kardus | 399 kardus |367 kardus
Jumi 102 kardus 157 kandus 232 kardus | 309 kardus |373 kamlus
Juls 110 kardus  |lo4 kadus 229 kardus | 314 kardus |390 kandus
Agustus 106 kardus (172 kandus 246 kardus | 324 kardus (545 karndus
September 115kardus  |178 kandus 250 kardus | 527 kardus [437 kurdus
Okiober 127 kanrdus (184 kardus 259 kardus | 530 kandus |412 kamdus
“November 137 kardis (187 kardos 377 kardus | 542 kardus |413 kandus
Desember 145 kardus (191 kandus, 268 kardus | 507 kardus | 705 kordus
Sumber.: Buku Laperan Penjunlar 2022
Tabie 1. 3 Laporan Penjualon Milagroy
Tahun ol 2mli 1 Dus
2] 113 212 kardus
2022 520 TO5 kardus

Sumber: Buku Laporan Penjualan Mitr tnhun, 2031

Diata di atas menunjukkan bahwa hasil penjualon. di Desa
Marga Bhakti setiap bulan pada produk Milagros relatif mengalami

peningkatan sstiap thunnya. Puncak penjualan tercapal pads fnhin
2022, yang sedikit pada tahun 2021

Berdesarkan  pemaparan

1.2. Rumusan Masalah

Berdosgrkan

[atar

belakang * di -stes  penulis i
mgin meneliti lebih mendalam tentang cira merek milagros terhadap
keputusan pembelian masynmkst Desa Mergn Bhakti dan mpa saja
foktor- fokior ymng mempengaruhi minat beli  konsumen terbadap
produk Milagros. Maka penulis menusngkan dalam Karya ilmish berupa
judul * PENGARUH CITRA MEREK MILAGROS TERHADAP
LOYALITAS KEPUTUSAN PEMBELIAN MASYARAKAT DESA
MARGA BHAKTI”

lotar belakang permasalahan  mumusan

masalah

pada peneltian ini adalah “apakah citra merek Milagros berpengansh

peda Keputusan loyalitas pembelian Masyarakat desa Marga Bhakti™



n

1.3, Tujuan Penelitian

|. Untuk mengetshui apakah citra merek Milagros
mempengaruhi loyalitas pembelian Masyarakat Desa
Marga Bhakti

2. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh citra merek Milagros
terhadap loyalita pembelian Masyarakat Desa Marga Bhakti.

b BaEi I ¢t 151

Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna untuk
mengangkat kepermukaan tentang labelisasi halal pada zaman
bermanfaat sebagai referensi dan  tambahan literatur
kepustakann, khususnys untuk jenis penelitian  yang
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sebuah produk.
c. Bagi peneliti yang akan datang

Hasil dari penelitian ini diharmpkan dapat dijadikan
sehagai pedoman atau panduan bagi peneliti yang akan datang
dalam melakukan suatu penelitian.

penelitian dan- sara yang dﬂnmpknn :lehmggn dapat digunakan
sebagai masukan untuk penelitian lebih lanjut mengenai Citra Merek
dan  Ekwitas Merek terhadop Lovality Milagros Desa Marga
Bhakti.
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