BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Persaingan dunia bisnis yang semakin ketat yang menyebabkan
perusahaan harus mampu memenuhi kebutuhan konsumen dan bersaing dalam
memasarkan produknya agar dapat_diketahui, dikenal dan dijangkau oleh
konsumen. Perusahaan dituptdt untuk mengembangkan strategi pemasaran

yang tepat untuk dapat meme n persaingan dan mempertahankan

\ iklan/promosi. Hal ini dapat
dio, televisi,
rd of mouth,
tuk mengenal
an biaya yang
a lebih cendrung

untuk memutuskan pembelian sete™
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menarik minat konsumen dan bisa memenangkan pasar. Untuk mempengaruhi

produk tersebut di pakai oleh orang-

pembelian konsumen perusahaan perlu menghasilkan produk yang berkualitas,

bermutu dan pengenalan produk yang efektif. Belakangan ini pasar ditentukan

' Hosianna Ayu Hidayati, Faktor-Faktor Yang Membentuk Komunikasi Word Of Mouth
dan Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Ketan Legenda Batu),
jurnal umun h.2



oleh konsumen, oleh karena itu konsumen menjadi benar-benar bagian yang
memiliki potensi luar biasa dalam pemberitaan sebuah produk.

Dalam hal memasarkan (marketing) suatu produk bisa menggunakan
komunikasi dengan model word of mouth yang merupakan satu komunikasi
pemasaran yang terkenal di kalangan masyarakat, walaupun dampaknya bisa
jadi positif atau malah negatif .2

Keberhasilan perusahaan dalam ‘mempengaruhi konsumen dalam

keputusan pembelian.sangat didu engan upaya,membangun komunikasi

omosi terdiri dari

personal selling, advertising publi™®; public relation, word of mouth, dan
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bekerjasama dengan Majalah SWA membuktikan bahwa tingkat word of
mouth Conversation (menceritakan kembali kepada orang lain) sebesar 85%
dan menjadikan word of mouth sebagai sumber informasi untuk mengubah

keputusannya sebesar 67%. Dampak yang ditimbulkan oleh word of mouth ini

? Adriana Dedi, Georgorious, Tjipto Fandy, Pemasaran Strategik, (CV Andi Offset

Yogyakarta 2008), h.57

® Nurima ”Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Halu Oleo Kendari.2017, h.2



sangat besar, bahkan banyak pemasar yang telah memanfaatkannya karena
berasal dari sumber terpercaya dan memberikan pengaruh.

Word of mouth berarti pemasaran dari mulut ke mulut. word of mouth
berawal dari sesuatu yang natural dan tidak terencana, adanya word of mouth
adalah sebagai suatu refrensi untuk menyampaikan informasi dari satu orang
ke orang lainnnya. Saat ini dalam duia bisnis sudah ada pula sebuah organisasi
resmi untuk membahas konsep§ teoridan etika di bidang word of mouth yang

bernama word of medth Marketj OMMA) yang menentukan standar

pelaksanaan dan pengem d of mouth bagi pemasar di

word of mo G Emberi  kepuasan

pelanggannya. Maka tidak semua p
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unlgm] akl MAM
Word of moPlAAaN)@aik, namun juga berita

buruk yang artinya, tidak mempedulikan seberapa banyak dan efektif

dapat mendukung konsep pemasaran

iklannya, maka jika ada pengalaman buruk mengenai suatu produk tersebut
akan cepat juga menyebarnya sehingga dengan demikian dapat berdampak

pada penurunan penjualan perusahaan terhadap suatu produk tersebut. Seorang

* Devining Ratih, “Pengaruh WOM Communication Terhadap Kesadaran Merek Pada
Produk Ice Cream Aice ”, Tugas Akhir D3 Manajemen (Yogyakarta: UGM, 2017), h .2



konsumen pasti akan terlibat dan menjadi bagian dari suatu atau lebih
kelompok dalam masyarakat, karena kekuatan word of mouth merupakan
cerminan dari karakter masyarakat Indonesia.

Keberhasilan kegiatan pemasaran suatu perusahaan sangat ditentukan
oleh kemampuan perusahaan itu menyelami persepsi para pembeli atau
konsumen, sehingga dapat diketahui mengapa seseorang lebih senang dan
membeli produk tertentu, bukar'produk laifnya.

Adapun saat ini bisnis yan mengalamiykemajuan yang pesat dan

uliner, karena bisnis kuliner
an langsung
emungkinkan
eranan penting
dalam me N i : bisnis-bisnis
tertentu sepe o R masa it ke mulut dapat

menjadi sarana komunikasi yang If bagi perusahaan atau pedagang kaki
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kaki lima. BerdaPAn@tAeN @iap makanan sejenis

franchise yang di buat sendiri oleh pedagang Indonesia, karena rata- rata
masyarakat menyukai makanan seperti ayam goreng tersebut, seperti kita

ketahui pedagang fried chicken ala kaki lima sering kita temui di daerah-

> Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada, 2015) h.

132.



daerah apalagi di sekitaran lingkungan kampus yang berada di Padang, para
pedagang pun dengan mudah kita temui di pinggir jalan.

Salah satu faktor minat yang dilakukan adalah WOM menemukan
konsumen mahasiswa karena mahasiswa cendrung untuk memutuskan
membeli sesuatu berdasarkan rekomendasi temannya, di dukung juga UIN
Imam Bonjol Padang merupakan komplek mahasiswa, dari segi lokasi, para
pedagang tepat sekali memilih tempat yang strategis karena setiap hari

mahasiswa dan masyrakat mem an makanan, apalagi anak kos yang

kan menyukal fr Ki ‘lima ini. Adapun alasan

kebany

pauk ketika

Dari A . 3G L e s ahasiswa UIN

Imam Bonjol Padang rata-rata mers

kili rselfit@er RO p di il ny(@ikag an

Uolrmi tlaMsAszuﬁlQnMg;m
pedagang fried chiPAi@aA Nj@a.7

8 menyukai makanan fried chicken ala

® Kharisma, Mahasiswa UIN imam Bonjol Padang, Padang, Wawancara Langsung 10
Maret 2018
" Mahasiswa, UIN Imam Bonjol Padang, Padang, Wawancara Langsung 10 Maret 2018



Tabel 1.1
Data mahasiswa UIN Imam Bonjol Padang
NO Fakultas Jumlah Mahasiswa

1. Adab dan Humaniora 175
2. Syari’ah 1996
3. Tarbiyah dan Keguruan 3877
4, Ekonomi dan Bisnis Islam 1641
5. Dakwah dan Komunikasi 1891
6 Ushuluddin 1275

Total Mahasiswa 11855

Para pedagang friedschicken ala kakiplima yang ada di Lubuk Lintah

menjelasakan bahwarsetiap hari jual“ayamisebanyak 40 ekor ayam

dari pedagang

dapat hanya

Hal tersebut diatas terjadi karena pembeli fried chicken ala kaki lima

UINIMAM BONJOL
Bonjol Padang dan 25% lagi masyarakat yang ada disekitaran kampus.
Pedagang fried chiaP ABAer@/a para pembeli dalam
menentukan keputusan pembeliannya  dilihat dari rekomendasi teman-

temannya, selain itu dari kualitas produk dan harga yang di tawarkan oleh

pedagang itu sendiri.

®Dandi  Saputra, Pedagang Fried Chicken Ala Kaki Lima, Lubuk Lintah, Wawancara
Langsung 03 Maret 2018



Tabel 1.2
Daftar potongan harga fried chicken ala kaki lima®

No | Jenis Potongan Harga

1. Dada Rp. 6000
2. Sayap Rp. 5000
3. Paha Rp. 5000
4. Hati Rp. 3000
5. Leher dan ceker Rp. 1000

Keputusan pembelian produk ini dari sebagian besar konsumen

berasal dari komunikasi mulut'ke mutut yang,dilakukakan oleh satu konsumen

ke konsumen lainnya, hal ‘i dj an konsumen takut untuk membeli

g bertujuan

a Pengaruh

B. Rumusan Masala

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas,
UIN-IMAM-BONJOL
Seberapa b a ogfni i f mouth berpengaruh

terhadap keputusanEAuAmGelian fried chicken ala

kaki lima ?

? Ibid, 03 Maret 2018



C. Batasan Masalah
Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka permasalahan yang
akan dikaji dalam penelitian ini pada Mahasiswa UIN Imam Bonjol Padang
yang terdiri dari 6 Fakultas yaitu fakultas syari,ah, fakultas tarbiyah, fakultas
adab dan humaniora, fakultas dakwah dan fakultas ushuluddin, fakultas
ekonomi dan bisnis islam dengan Pengaruh Komunikasi Word Of Mouth

Terhadap Keputusan Pembelian Fried Chieken Ala Kaki Lima (Studi Kasus

Mahasiswa UIN Imam‘Bonjol Pad3

Manfaat Penelitian
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1. Bagi peneliti
Penelitian ~ ini  bermanfaat untuk  memperdalam  dan
mengaplikasikan teori pemasaran yang telah diperoleh, terutama mengenai

komunikasi word of mouth dan keputusan pembelian. Selain itu sebagai



sarana dalam meningkatkan kompetensi dan mengembangkan wawasan
keilmuan.
2. Bagi Pedagang Kaki Lima
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan pedoman mengenai
faktor-faktor yang menjadi pertimbangan perilaku konsumen dalam
keputusan pembelian produk _sebagai bahan pertimbangan untuk
menentukan kebijakan pedagang selanjutnya.

3. Bagi akademik

Penelitian ini an emberikan informasi guna

a dalam beberapa

bab dengan uraian sebagai berikut:
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BAB Il : Merupakan landasan teori dengan mengemukakan kerangka
teori melalui tinjuan pustaka, yang menjelaskan tentang
komunikasi word of mouth dan hubungannya dengan keputusan

pembelian.
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BABIIl : Bab ini membahas tentang metode penelitian dengan
mengemukakan tentang tempat penelitian, jenis penelitian,
pendekatan penelitian, populasi, sampel, teknik sampling,
definisi operasional, jenis tersebut.

BAB IV : Dalam bab ini dijelaskan hasil penelitian pengaruh komunikasi
word of mouth terhadap keputusan pembelian Fried Chicken Ala
Kaki Lima (Studi‘Kasus Mahasiswa UIN Imam Bonjol Padang).

BAB YV : Bab ini.adalah bab

ir yang berisi kesimpulan dan saran-

n sebelum.
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saran berdas



