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BAB I

PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang

 Dewasa ini perkembangan teknologi semakin pesat, perkembangan teknologi ini juga mengakibatkan pekembangan di bidang kehidupan yang lain, perkembangan di dunia ekonomi juga tidak lepas dari perkembangan dunia teknologi yang semakin lama semakin canggih. Perkembangan ekonomi dewasa ini juga memungkinkan produsen untuk memproduksi, menginformasikan, memasarkan, mendistribusikan produknya dengan kuantitas dan kualitas yang semakin baik secara global.

Meningkatnya taraf hidup dan pengetahuan masyarakat menyebabkan masyarakat semakin kritis dalam memilih produk-produk yang ditawarkan, sehingga menimbulkan persaingan diantara perusahaan-perusahaan dalam mendapatkan simpati dari kepuasan yang didapat oleh konsumen. Banyak produsen berlomba-lomba dalam menawarkan produknya, sehingga muncul berbagai macam produk dengan berbagai macam atribut dan inovasi produk dengan harapan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen, dimana kebutuhan dan keinginan konsumen akan suatu produk terus mengalami perubahan dari waktu ke waktu.

Perusahaan dalam menawarkan produknya tidak hanya sekedar berorientasi kepada produk akan tetapi juga berorientasi kepada kepuasan konsumen, dimana konsumen sangat berperan didalam kemajuan dan eksistensi perusahaan, perusahaan yang memegang konsep pemasaran akan cenderung mendapat simpati dari konsumen potensial dan loyalitas dari konsumen riilnya.

“Konsep berwawasaan pemasaran berpendapat bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi terdiri dari pemenuhan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien daripada pesaingnya.” (Kotler dan Susanto, 2000: 26)

Untuk mendukung konsep pemasaran, perusahaan harus dapat semaksimal mungkin mengetahui perilaku konsumennya karena konsep pemasaran bertujuan untuk memberikan kepuasan kepada konsumennya. 

 Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk didalamnya proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini. (Engel, Blackwell dan Paul, 1994:3) 

Penggunaan konsep pemasaran bagi sebuah perusahaan dapat menunjang berhasilnya bisnis yang dilakukan. Konsumen yang merasa kebutuhan dan keinginannya terpuaskan akan cenderung mengkonsumsi produk-produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut, sebaliknya apabila konsumen merasa tidak puas atau kecewa konsumen tersebut tidak akan mengkonsumsi produk tersebut dan mungkin konsumen tersebut mungkin akan menyebarkan ketidak puasaannya kepada orang lain, dan hal ini akan memberikan citra buruk bagi perusahaan dan dapat mengganggu tujuan perusahaan 

Salah satu proses keputusan yang mendahului tindakan dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa adalah preferensi.

Preferensi adalah evaluasi keputusan mengenai dua atau lebih obyek untuk menentukan satu obyek yang dianggap lebih bagus. (Kardes, 1999: 105)

Preferensi juga dapat diartikan sebagai pendapat atau pilihan seseorang akan suatu pilihan-pilihan, dimana preferensi tiap-tiap individu mengenai suatu obyek dapat berbeda-beda hal ini dipengaruhi oleh karakteristik individu, antara lain jenis kelamin, usia, tingkat pendidikan, jenis pekerjaan, dan tingkat pendapatan masing-masing individu.

Preferensi konsumen dalam membeli suatu produk yang ditawarkan tidak terlepas dari atribut produk yang ditawarkan oleh perusahaan, atribut produk tersebut antara lain adalah kualitas, model/desain, garansi, harga, dan hal-hal lain yang melekat pada suatu produk. 
Preferensi konsumen juga dapat berubah, hal ini dikarenakan oleh kemudahan akses terhadap informasi terus berkembang, baik melalui media cetak maupun media elektronik, sehingga pilihan konsumen cenderung terus meningkat.
Studi mengenai preferensi konsumen memiliki peran penting bagi perusahaan dalam menentukan kebijakan-kebijakan perusahaan dalam kaitannya dengan manajemen pemasaran, hal ini dikarenakan ada banyak hal yang mempengaruhi preferensi konsumen dalam membeli suatu, baik internal maupun eksternal konsumen, baik internal maupun eksternal perusahaan, dimana hal ini dapat berubah sewaktu-waktu.

Salah satu kebutuhan masyarakat adalah kebutuhan akan sandang/pakaian, dimana pakaian merupakan salah satu kebutuhan pokok dari manusia. Banyak jenis, model, dan warna yang ditawarkan, dari harga yang relatif cukup murah sampai harga yang cukup mahal, hal ini tentunya ditujukan agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan semua kalangan masyarakat. Salah satu jenis pakaian yang cukup diminati adalah celana jeans, Berbagai merk, jenis dan tipe celana jeans yang ditawarkan memiliki keunggulan serta kekurangan yang melekat pada masing–masing  produk. Sebagai contoh celana jeans dengan merek Lea.       

Celana jeans merek Lea ini cukup terkenal di dunia, di Indonesia merek ini juga sudah cukup terkenal, hal ini dibuktikan dengan banyaknya masyarakat Indonesia yang menggunakannya, kalangan mahasiswa pun banyak ditemui menggunakan celana jeans Lea, baik untuk kegiatan didalam kampus maupun untuk kegiatan diluar kampus. Atribut produk yang ditawarkan pada celana jeans Lea ini antara lain adalah: harga yang relative terjangkau, kenyamanan dalam pemakaian, warna yang tidak mudah pudar, awet, model, dan prestise yang ditimbulkan oleh merek

Atas dasar pemikiran tersebut, maka dalam penelitian ini peneliti akan mengambil judul,

“ANALISIS HUBUNGAN PREFERENSI KONSUMEN DALAM MEMBELI CELANA JEANS LEA”

1.2. Rumusan Masalah
Dari latar belakang masalah diatas maka dalam penelitian ini penulis merumuskan pokok masalahnya yaitu:

1. Bagaimana hubungan antara preferensi konsumen dalam membeli celana jeans Lea pada atribut produk dengan karakteristik konsumen.

2. Bagaimana dominasi di antara preferensi konsumen dalam membeli celana jeans Lea pada atribut produk dengan karakteristik konsumen.
1.3. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui hubungan preferensi konsumen dalam membeli celana jeans Lea pada atribut produk dengan karakteristik konsumen yang menjadi dasar keputusan dalam pembelian celana jeans Lea. 

2. Untuk mengetahui dominasi antara preferensi konsumen dalam membeli celana jeans Lea pada atribut dengan karakteristiknya.

1.5. Manfaat Penelitian


Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah:
1. Bagi Penulis 

Dengan penelitian ini diharapkan dapat memberikan pengetahuan dan pengalaman baru serta mempraktikan pengarahan teoritis dalam bidang pemasaran, khususnya tentang perilaku konsumen dalam membeli suatu produk..

2. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam menentukan kebijakan pemasaran yang tepat.

3. Bagi Pihak Lain

Diharapkan dapat digunakan sebagai bahan informasi dan pertimbangan dalam pengambilan keputusan membeli celana jeans.
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