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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Persaingan bisnis usaha yang terdapat di Indonesia, semakin hari 

semakin ketat. Karena setiap perusahaan pasti memliki strateginya masing-

masing untuk meningkatkan pendapatan mereka. Di dalam dunia bisnis strategi 

pemasaran yang tepat agar bisa bersaing dengan perusahaan lainnya, akan bisa 

membantu perusahaan tersebut bertahan lebih lama untuk bersaing pada dunia 

bisnis. Apabila sebuah perusahaan yang tidak dapat bersaing dengan pesaing 

lainnya, maka secara pelan-pelan perusahaan tersebut pasti akan runtuh sendiri, 

karena pasar yang lebih dikuasai oleh pesaing lainnya agar semua hal tersebut 

bisa tercapai dengan dengan hasil yang memuaskan, maka diperlukan sebuah 

usaha, supaya bisa tercapai apa yang telah direncanakan 

Menciptakan sebuah produk yang memiliki kualitas terbaik, merupakan 

salah satu hal yang paling penting untuk menjangkau pasar yang lebih luas 

lagi. Konsumen yang telah di hadapkan dengan berbagai pilihan jenis barang 

atau jasa, selalu menuntut agar mereka bisa selalu mendapatkan barang atau 

jasa dengan kualitas terbaik. Oleh karena itu, pedagang harus bisa memenuhi 

tuntutan tersebut, karena jika tidak konsumen pasti akan beralih pada pedagang 

lainnya yang menawarkan keuntungan yang lebih banyak. Setiap konsumen 

memiliki kebutuhan dan keinginan yang berbeda beda sesuai dengan 
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perkembangan zaman yang semakin modern dan teknologi yang semakin maju 

Untuk saat ini kebutuhan konsumen semakin meningkat lagi, maka dari itu 

perlu dilakukan sebuah penelitian atau riset untuk mengetahui produk apa saja 

yang diperlukan konsumen saat ini. Perusahaan harus mampu mempengaruhi 

konsumen untuk membangun sebuah kepercayaan, agar konsumen memiliki 

pandangan yang baik terhadap perusahaan tersebut. Karena kepercayaan 

merupakan dasar hubungan terhadap konsumen, maka pandangan konsumen 

terhadap perusahaan akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Jika 

perusahaan mendapatkan image baik di mata konsumen, maka konsumen akan 

lebih percaya pada perusahaan tersebut karena memiliki kualitas yang baik dan 

bisa dipercaya. Perusahaan yang dipercaya oleh konsumen merupakan jaminan 

atas kualitas kerja dan bisa memberikan manfaat kepada konsumen ketika 

mereka mencari produk pada perusahaan tersebut. Menggunakan komunikasi 

dari mulut ke mulut sebagai strategi pemasaran juga semakin maju, karena 

perkembangan teknologi di internet memudahkan orang untuk menyebarkan 

sebuah informasi. Komunikasi yang terjadi secara lisan antara konsumen 

dengan konsumen merupakan strategi pemasaran yang tidak dilakukan secara 

langsung oleh perusahaan, karena strategi itu dilakukan oleh konsumen yangs 

udah memiliki kepercayaan kepada perusahaan tersebut yang kemudian 

menyebarkannya kepada konsumen lain. 

Industri batik yang terdapat di Indonesia memang sangat menjanjikan, 

salah satu bisnis yang akan selalu hidup meskipun selalu terkikis oleh jaman, 

selain itu berbagai produk pakaian yang terdapat dari luar negeri yang masuk 
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ke Indonesia juga menjadi pesaing utama dalam berbisnis, Tetapi karena batik 

memiliki pasarnya sendiri di Indonesia, maka busana batik selalu jadi 

primadona sebagai salah satu alternatif dari berbagai busana lainnya. Terdapat 

berbagai macam motif batik yang ada di Indonesia sehingga konsumen bisa 

memilih produk batik yang akan dikehendaki. Salah satu toko batik yang 

terdapat di Solo “Oslo Batik” yang sudah berjualan sejak empat tahun yang 

lalu, sudah merasakan persaingan cukup ketat antara penjual dengan penjual, 

tetapi karena sudah dipercaya oleh konsumen secara luas, sekarang “Oslo 

Batik” sudah memiliki pelanggan tetap yang selalu membanjiri hampir setiap 

waktu. 

Menghadapi persaingan yang cukup ketat tersebut strategi yang 

diterapkan harus tepat, sehingga memberikan hasil yang memuaskan terhadap 

penjualan “Oslo Batik”. Sebelum mengambil keputusan untuk membeli sebuah 

produk yang sudah ditawarkan, konsumen harus sudah memiliki kepercayaan 

dan keyakinan bahwa produk yang akan dibeli sudah memiliki kualitas yang 

baik dan memiliki manfaat lebih. Karena jika konsumen tidak memiliki 

kepercayaan pada sebuah produk tersebut, kemungkinan produk tidak akan 

dibeli. Maka penjual harus bisa meyakinkan konsumennya, bahwa produk yang 

ditawarkan sudah memiliki kualitas yang baik, sehingga produk tersebut bisa 

diterima oleh pasar. 

Sebagai salah satu kegiatan yang paling penting dalam penjualan yaitu 

promosi. Promosi sebagai salah satu bentuk kegiatan untuk menarik minat 

konsumen agar mau untuk membeli produk yang sudah ditawarkan. Dengan 
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semakin pesatnya berkembangan teknologi promosi yang dilakukan oleh “Oslo 

Batik” Surakarta sudah melalui social media. Ini dilakukan karena dengan 

menggunakan media online akan menjadi sangat efektif karena kita tidak perlu 

membutuhkan biaya dan tenaga lebih untuk memasarkan sebuah produk. Selain 

kepercayaan dan promosi, salah satu factor yang bisa mempengaruhi keputusan 

pembelian adalah word of mouth. Sebelum konsumen memutuskan untuk 

membeli sebuah produk, konsumen mendapatkan informasi tentang produk 

tersebut dari sesama konsumen juga yang sebelumnya juga sudah diberitahu 

oleh konsumen lainnya. Komunikasi yang terjadi antar konsumen menyebar 

begitu cepat dari mulut ke mulut, sehingga produk menjadi dikenal secara luas. 

Berdasarkan dengan uraian latar belakang tersebut penulis tertarik 

untuk melakukan penelitian “PENGARUH KEPERCAYAAN, PROMOSI 

DAN WORD OF MOUTH TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

PADA KONSUMEN OSLO BATIK SURAKARTA”. 

 

B. Perumusan Masalah 

Terdapat banyak alasan kenapa sebuah produk bisa tetap bertahan di 

pasaran, Ini terjadi karena perusahaan sudah tepat dalam menetapkan strategi 

untuk memasarkan produknya kepada konsumen. Konsumen tidak hanya ingin 

memiliki sebuah produk, tetapi juga manfaat dan kelebihan pada produk 

tersebut. Selalu ada pertimbangan sebelum konsumen untuk memutuskan 

membeli sebuah produk yang dibutuhkan. Dari uraian latar belakang tersebut 

muncul pertanyaan penelitian berikut ini : 
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1. Apakah kepercayaan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen OSLO Batik Surakarta ? 

2. Apakah promosi bepengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen OSLO Batik Surakarta ? 

3. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

konsumen OSLO Batik Surakarta ? 

4. Apakah kepercayaan, promosi, dan word of mouth berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen OSLO Batik Surakarta ? 

 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menganalisis adanya pengaruh kepercayaan terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen OSLO Batik Surakarta. 

2. Untuk menganalisis adanya pengaruh promosi terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen OSLO Batik Surakarta. 

3. Untuk menganalisis adanya pengaruh word of mouth terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen OSLO Batik Surakarta. 

4. Untuk menganalisis adanya pengaruh kepercayaan, promosi, dan word of 

mouth terhadap keputusan pembelian pada konsumen OSLO Batik 

Surakarta. 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Untuk perusahaan, Memberikan informasi yang berguna bagi perusahaan 

dalam mengambil kebijakan dimasa mendatang yang berkaitan dengan 

bidang pemasaran. 

2. Untuk Masyarakat, dengan penelitian ini semoga dapat memberikan 

informasi kepada masyarakat, dan memberika keyakinan dalam membeli 

sebuah produk. 

3. Untuk Perguruan Tinggi, semoga dapat memberikan informasi mengenai 

pengaruh kepercayaan dan word of mouth terhadap keputusan pembelian. 

 

E. Sistematika Penulisan Skripsi 

BAB I  PENDAHULUAN 

Pada bagian ini akan diuraikan latar belakanng masalah, 

perumusan masalah, tujuan penelitian,  manfaat penelitian dan 

sistematika penulisan skripsi. 

BAB II  LANDASAN TEORI 

Pada bagian ini akan diuraikan mengenai landasan teori, penelitian 

terdahulu, hipotesis, dan kerangka pemikiran. 

BAB III  METODE PENELITIAN 

Pada bab ini akan menguraikan jenis penelitian, definisi 

operasional, data dan sumber data, desain pengambilan sampel, dan 

metode yang digunakan untuk menganalisis data. 
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BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Pada bab ini akan diuraikan mengenai sejarah singkat perusahaan, 

karakteristik responden dan pembahasan analisis data. 

BAB V PENUTUP  

Berisi tentang kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran. 


