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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Islam sebagai etika normatif bagi pemeluknya diblkaa dapat
diwujutkan nilainya secara sempurna. Oleh karamdsliam bukanlah agama
yang hanya terbatas dalam kehidupan pribadi yangatsemata mengatur
hubungan manusia dengan Tuhannya, akan tetapi nigarbepedoman
hidup yang utuh dan menyeluruh.

Perkembangan dunia usaha yang demikian pesat, teaja
menimbulkan persaingan ketat antar perusahaartateaupada perusahaan
yang berada dalam industri yang sama atau sej&madaan ini telah
menimbulkan sikap kehati-hatian pada setiap pessahsebagai suatu
organisasi dalam memasarkan produknya. Dimana &opdisar yang ada
saat ini penuh dengan beraneka macam produk yatagvatkan dan
persaingan yang sangat ketat.

Dunia usaha juga akhir-akhir ini dihadapkan padases perubahan
besar secara universal yang disebabkan oleh pdngglabalisasi yang
melanda berbagai kehidupan. Proses tersebut akarghaapkan para
pelaku bisnis kepada kondisi yang semakin kompéekara lain persaingan
yang tajam, sumber daya yang langka, tuntutan malsgayang semakin
berkembang disertai dengan adanya perubahan liggkuyang semakin

pesat dan penuh dengan ketidakpastian.



Pemasaran merupakan kegiatan yang penting dalain geeusahaan,
Karena kegiatan tersebut ditujukan untuk menamizahrdempelancar arus
barang dan jasa dari produsen ke konsumen. Kegmsarasaran itu sendiri
merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan, rdatai perencanaan
harga, mendistribusikan dan mempromosikan produlg ydihasilkan oleh
perusahaan, guna memenuhi kebutuhan. Salah saatdtegemasaran yang
dilakukan oleh perusahaan adalah kegiatan prompsgmosi adalah arus
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat umkgarahkan seseorang
atau organisasi kepada tindakan yang menciptakatukpean dalam
pemasaran perusahaan-perusahaan yang telah menyiagdrta telah
menetapkan harga yang sesuai dan telah memiliragaldistribusi yang
tepat, juga memerlukan suatu promosi untuk mempeatkan barang atau
jasanya yang dipasarkan agar konsumen mengenaftyandnyenanginya,
sehingga ada hasrat untuk membeli atau menggumakdok tersebut.

Oleh karena itu untuk menarik konsumen melakukanbgdian maka
pengusaha harus bisa menerapkan suatu strategs@emaang tepat sesuai
dengan kondisi pasar yang dihadapi, keputusanngmniaoduk, penetapan
harga, promosi dan distribusi.

Bagi sebuah perusahaan pengetahuan tentang haogluk pamat
penting dibutuhkan karena dapat dijadikan patokaland penentuann harga
produk yang ditawarkan perusahaan, sehingga prddplat memiliki daya
saing dipasaran. Hal ini dipandang penting karteg®netapan harga terlalu

tinggi maka produk dari perusahaan tidak akan ldipasaran. Sedangkan



bila penetapan harga terlalu rendah maka produkspbaan akan dianggap
sebagai produk dengan mutu rendah. Apalagi seringgarusahaan

menetapkan harga terlalu berorientasi pada biaya ldaang meninjau

perubahan pasar sehingga menyebabkan penetapaa kargng dapat

diterima oleh konsumen.

Agar produk yang dipasarkan dapat berhasil, makayysaha harus
menggunakan konsep pemasaran yang meliputi mamfagat, atau kualitas
dan kepuasan antara kebutuhan dengan keinginanggalperusahaan akan
memperoleh target penjualan yang diinginkan.

Penjualan merupakan fungsi yang paling penting ndageemasaran
karena menjadi tulang punggung kegiatan untuk npEigaasar yang dituju.
Fungsi penjualan juga merupakan sumber pendapatam diperlukan untuk
menutupi ongkos-ongkos dengan harapan bisa mekdapdaba. Jika
barang-barang diproduksi atau dibeli untuk dijuabka harus diusahakan
sejauh mungkin agar barang tersebut dapat terfdigh karena itu perlu
adanya berbagai macam cara untuk memajukan pemjusddah satunya
dengan melakukan kegiatan personal sefling.

Sedangkan suatu produk betapapun bermanfaat,ikapidak dikenal
oleh konsumen, maka produk tersebut tidak akartatike manfaatnya. Oleh
karena itu pengusaha harus bisa mempengaruhi kemswmtuk dapat
menciptakan permintaan atas produk itu. Guna memcajuan tersebut,

sebuah usaha membutuhkan strategi agar mencayen tigrsebut. Salah satu

! Philip Kolter, Manajemen Pemasaran, (Erlangga, 1993), Hal 10.
?Ibid, Hal 183.



strategi yang digunakan adalah strat®grsonal Selling terutama untuk
meningkatkan pertumbuhan usaha.

Busana atau pakaian, berhubungan dengan peradalzausim
Kebutuhan untuk berpakaian bukan hanya dirasakarusieayang hidup di
era indutrialisasi, tetapi bahkan sejak zaman Medam, AS. Sejak Nabi
Adam dan istrinya terbujuk untuk memakan buah kd@nh mereka mulai
mengenal rasa malu bila auratnya terbuka, mak& sejlah sebenarnya
manusia akan pakaian mulai ada. Keterbatasan ighabl yang
menyebabkan pakaian mereka hanya berupa daun-dega s

Berpakaian secara islami terutama bagi muslimahlabd&éagian
dakwah yang penting dalam syiar islam. Adapaur dalam Al-Qur’an surat

Al-A'raaf ayat 26
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Artinya : Hai anak Adam, Sesungguhnya kami Telanumenkan
kepadamu Pakaian untuk menutup auratmu dan Pakagah untuk
perhiasan. dan Pakaian takwaltulah yang paling.bglkg demikian itu
adalah sebahagian dari tanda-tanda kekuasaan ANaldah-mudahan
mereka selalu ingat

Jika dilihat dari besarnya potensi yang ada, madadis collection

memiliki peluang yang sangat besar untuk mengenkamngsahanya. Hal ini



didukung pula oleh beberapa faktor yang dimilikngia collection, antara
lain :

1. Bahan baku, seperti kita ketahui bahan baku untetkbuat busana
muslim adalah kain yang mudah sekali didapatkan.

2. Trend mode busana muslim, menggunakan baju busargimm
bukanlah sesuatu yang diangkap kuno atau ketinggglean,
malahan banyak sekali sekarang artis-atris yangtsudemulai
menggunakan busana muslim dikehidupan sehari-hari.

3. Tenaga kerja, mencari tenaga kerja bukanlah sesaaiy sangat
sulit sekali, karena industri ini tergolong sedednadalam
kinerjanya, bisa dipelajari oleh semua kalangan.

Jika hal ini dikaitkan dengan masal&ersonal Selling, maka perlu
kiranya untuk diketahui bahwa setiap pengambilgoulesan dalam bidang
pemasaran hampir selalu berkaitan dengan variavglbel marketing mix.

Konsep bauran pemasaran yaitu sebuah perangkaeat@asaran taktis
yang terkontrol dan dipadukan oleh perusahaan umekghasilkan respon
yang diinginkan pasar, dalam bauran pemasaran ragaté&komponen dasar
yaitu produk, harga, promosi dan distribusi ataaséidisebut dengan 4p
(product, price, promotion, place).?

Penjualan merupakan suatu kegiatan tentang jugaldielana diantara
kedua belah pihak yaitu penjual dan pembeli memaukgbutuhan atau

keinginan yang sama yakni dari pihak pembeli memkant barang yang

3 E. Jerome Dasar-dasar Pemasaran, (Erlangga, 1996), Hal 7.



ditawarkan, sedangkan penjual menawarkan barangadetujuan untuk
mendapatkan suatu keuntungan sekaligus dan dapabhgkatkan volume
penjualan terhadap barang yang ditawarkan.

Efektifitas cara promosi pasar barang konsumsi a@ermpsar barang
industri berbeda. Perusahaan yang memproduksi gpddansumsi dimulai
dari iklan kemudian diikuti promisi penjualan, wilaga dan publisitas.
Sedangkan untuk perusahaan yang memproduksi berdungtri dimulai dari
wiraniaga kemudian diikuti oleh iklan, promisi, pesan, publisitas.

Dalam menentukan unsur bauran promisi yang palifgktie dan
mengkombinsikan antara unsur-unsur tersebut ada&terapkan tugas dari
menajemen pemasaran. Dengan penaksiran bauran grdimarapkan akan
dapat diketahui pengaruhnya terhadap volume pemuddn seberapa besar
hasil yang diperoleh sebagai akibat dari dana ydikgluarkan untuk
kegiatan promosi tersebut.

Pand’s collections adalan sebuah perusahaan yagrak dibidang
industri pakaian busana muslim, perkembangan paradisctions pada saat
ini sudah mampu membuka dua cabang di dua kota arigeda, yaitu di
Yogyakarta dan di Semarang. Walaupun demikian paoghu kurang
diminati masyarakat. Hal itu disebabkan semakinatkga persaingan,
sehingga perusahaan menghadapi masalah, bagaigenpeausahaan dapat
meningkatkan volume penjualan untuk seluruh proguakg dihasilkan

dengan disertai oleh peningkatan penjualan.

* Swastha Basu dan Irawavianajemen Pemasaran Modern.: Liberty. 2003, Hal 406.



Dengan melihat permasalahan yang ada, maka peeuigsik untuk
mengadakan penelitian dengan mengambil judul :
ANALISIS PENGARUH PERSONAL SELLING DAN
PERIKLANAN TERHADAP PENJUALAN BUSANA MUSLIM

(Study kasus Pada Pand’s Collection)

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan dari masalah diatas, maka permasalaim genilitian ini
adalah :
Apakahpersonal seliing dan periklanan mempunyai pengaruh terhadap
volume penjualan busana muslim yang ada pada P&wallsctions secara

persial maupun bersama-sama.

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan permasalaha yang diajukan dalamit@emeiaka
tujuan dari penelitian ini adalah :

a. Untuk menganalisis pengaryorsonal seliing terhadapa volume
penjualan.

b. Untuk menganalisa pengaruh periklanan terhadapn®lpenjualan
busana muslim.

c. Untuk menganalisa pengaruporsonal seliing dan periklanan

secara bersama-sama terhadap volume penjualan.



2. Manfaat Penelitian
Dengan diadakan penelitian ini diharapkan dapat beeikan
manfaat sebagai berikut :

a. Dapat memberikan masukan pada Pand’s Collectioagsélbahan
pertimbangan dalam pengambilan keputusan untuk wyesg akan
datang.

b. Dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak yang akempelajari
atau membahas pemasaran dan masalahnya, khusushydamg
promosi sebagai bahan perbandingan.

c. Menambah wawasan bagi penulis khususnya mengemaisaean.

D. Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah pembahasan dan penulisan sknipgierlebih
dahulu penulis uraikan sistematika penelitian ygardiri atas lima bab dan
beberapa sub-sub bab. Adapun sistematika penelgaradalah sebagai
berikut :

BAB | : PENDAHULUAN

Dalam bab ini, penulis akan kemukakan: latar belgkarumusan

masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta Ssidtkeanpenelitian.

BAB Il : LANDASAN TEORI

Dalam bab ini penulis akan mengungkapkan landasan personal

selling, penelitian terdahulu, kerangka pemikitapptesis.



BAB Il : METODE PENELITIAN

Bab ini berisi jenis dan sumber data, metode pepglan data serta
alat analisa data yang digunakan.

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini berisi tentang gambaran umum sejasrkembangan
perusahaan, obyek penelitian atau perusahaan,ydatn diperoleh,

anlisa data, dan hasil analisis serta pembahasannya

BAB V : PENUTUP

Penutup berisi kesimpulan pembahasan skripsi saréma-sarana yang

diperlukan untuk disampaikan.



