
BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

1.1 LatarBelakangMasalah 

Kemajuan dan pesatnya peningkatan dalam bidang usaha berakibat 

adanya kompetitor yang berdatangan yang tak lain perusahaan itu sendiri 

berupaya dan membuat rancangan dalam bentuk strategi tepat sasaran agar 

berefek pada peningkatan penjualan, yaknidenganmelakukan pengamatan atas 

apa yang pelanggan minta dan apa yang pelanggan butuhkan. Sebagai acuan 

pertimbangan, dasar dari keberhasilan penjualan yakni dengan cara melakukan 

pemahaman apa yang diinginkan dan pelanggan butuhkan merupakan tujuan 

dasar keberhasilan tercapainya sebuah pemasaran, karenadalam memasarkan 

suatu produk adalah sebuah kegiatan untuk memuaskan konsumen atau 

pelanggan agar menjadi pelanggan yang loyal dengan produk kita dan tetap 

mampu bersaing dengan kompetitor lain. Salah satu upaya agar mampu 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen, maka diperlukan kemampuan 

perusahaan dalam menciptakan inovasi-inovasi baru, Seperti teknologi PGMFI, 

Sistem ABS, kerangka body, warna, dan jasa pembiayaan. 

Berdasarkan pengamatan beberapa ahli dengan sudut pandangnya, 

keberhasilan dan dalam memenangkan persaingan adalah menginovasi produk 

dengan cara mengubah, menghilangkan sebagian atau keseluruhan atribut atau 

menampilkan produk tertentu yang berbeda dan diubah menjadi cara baru 

(Tomi, dkk, 2014). Pemberian produk baru dan berbeda itu suatu bentuk 
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inovasi baru dengan cara pengamatan dan pemenuhan kebutuhan konsumen. 

Dalam membantu mencapai keinginan pasar, perusahaan harus membuat 

produk itu sendiri memliki target market agar mendapatkan posisi strategis dan  

memiliki  life cycle yang berkelanjutan dalam jangka yang panjang agar 

perusahaan mampu mengatasi, meminimalisir, dan bertahan karena serangan 

kompetitor yang semakin banyak (Suekarmen, 2013). Perihal tersebut sesuai 

dengan konsep Grawe, et.al  (2019) dalam (Suendro,2015). Peningkatan 

kinerja sebuah perusahaan memerlukan kapabilitas inovasi agar mampu 

berkembang.  

Suatu proses aktifitas atau kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh 

organisasi secara menyeluruh dengan ukuran dari sebuah prestasi tertentu yang 

dimaksud adalah kinerja dari perusahaan (Yudith, 2005 dalamHartanty dan 

Ratnawati, 2013). Maka dari itulah dibutuhkan adanya strategi tepat sasaran 

agar tetap unggul dengan cara memperbaiki dan melakukan pembaruan yakni 

inovasi produk dengan mutu dan kualitas yang baik yang berbeda dari yang 

lain untuk tetap bisa bersaing dengan kompetitor lain adalah cara perusahaan 

agar dapat meningkatkan kinerjanya. Dilihat dari sudut pandang Ferdinand 

(2009), cara untuk mempunyai keunggulan dalam peningkatan kinerja 

pemasaran dalam perusahaan selalu mengarahkan pada strategi – strategi 

melalui kemampuan perusahaan.  

Sama dengan PT Astra Motor Gajahmada Kota Semarang merupakan 

dealer sepeda motor Honda yang  berusaha meningkatkan penjualannya 

melalui tenaga pemasaran yang handal. Untuk memasarkan produk, perusahaan 
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bekerja sama dengan beberapa dealer motor di Kota Semarang. Perusahaan 

memiliki cara agar konsumen tetap tertarik dengan produk yang dibuat adalah 

dengan melakukan strategi memasarkan produk secara maksimal yakni dengan 

terus menerus melakukan pembaruan tujuan utamanya menciptakan produk 

agar tetap unggul di market lain. Banyaknya variasi program-program 

pemasaran yang dilakukan perusahaan di berbagai media cetak maupun 

elektronik dalam upaya menarik perhatian konsumen. Belum lagi dengan 

strategi yang dilakukan perusahaan yaitu melalui pemberian percobaan 

penggunaan kendaraan (test drive) kepada masyarakat pada setiap peluncuran 

produk baru yang ditawarkan tentu dilakukan guna meraih pasar di tengah 

persaingan kompetitif untuk produk sejenis. 

Yang menjadi latar belakang perusahaan mengalami permasalahan 

dalam mengupayakan meningkatkan proses memasarkan agar penjualan 

meningkat pesat disebabkan oleh belum terpenuhi dan belum mampu 

merubahnya menjadi lebih baik. Untuk dapat mengetahui informasi 

perkembangan bagaimana kinerja perusahaan, dapat dilihat dari hasil penjualan 

produk berikut ini: 
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Tabel 1.1 

Kinerja Tenaga Pemasaran 

PT. Astra Motor 

Type 
2015 2016 2017 2018 

Sales Taget Sales Target Sales Target Sales Target 

Matic 

Vario 939 800 1071 1000 1783 1500 2047 2000 

Scoopy 91 80 160 150 283 250 367 350 

Beat 591 500 1059 800 1441 1000 1700 1500 

PUB 

Revo 121 100 84 100 85 80 80 80 

Blade 20 15 17 10 5 10 1 5 

Supra  284 220 244 240 265 250 240 280 

SPORT 

CBR50R 83 50 87 70 150 100 119 200 

CBR150R 14 40 58 30 49 40 50 50 

Sonic - - 24 20 32 25 29 30 

Verza 69 45 38 50 47 40 41 45 

Sumber : PT. Astra Motor  Gajahmada KotaSemarang Jawa Tengah 

Berdasarkan pada Tabel 1.1periode pemasaran pada tahun 2015 

sampai dngan tahun 2018 tercatat adanya pencapaian penjualan dalam 

menetapkan target yang telah ditentukan oleh perusahaan. Namun ada tipe 

sepeda motor selalu mengalami kenaikan penjualan dari tahun 2015 sampai 

dengan tahun 2018 seperti khususnya type Matic. Sedangkan pada tipe  PUB 

mengalami penurunan penjualan seperti tipe PUB Revotahun 2015 total 

penjualan 121 sedangkan pada tahun 2018 mengalami penurunan penjualan 

sebesar 80 sepeda motor. Demikian pula pada tipe PUB Blade dan Supra juga 
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mengalami penurunan. Hal ini disebabkan saat ini type matic menjadi pilihan 

masyarakat dalam berkendara. Indikasi perusahaan jika penjualan mengalami 

penurunan atau tidak mencapainya target penjualan yang sudah ditetapkan 

diawal itu tidak lain akibat dari kinerja pemasaran yang juga tenaga untuk 

memasarkan produk mengalami penurunan. Supaya kinerja pemasaran dapat 

meningkat, maka tidak lepas karena peran dari kreativitas program dalam 

memasarkan dan kapabilitas penginderaan pasar.  

Yang dimaksud dengan kreativitas program pemasaran yaitu untuk 

penggambaran perbedaan yang penting dari proses melaksanakan memasarkan 

produk dilakukan dengan cara mengambil tindakan yang diperluas 

(AhmadAriyanto, 2018) Dalam memasarkan produk hal yang menjadi kendala 

adalah salah satunya kegiatan kreativitas program pemasaran. Karena untuk 

menciptakan suatu program dengan ide-ide yang kreatif dan inovatif agar dapat 

bersaing dalam pemasaran produk yang kompetitif. Hal tersebut ketika kinerja 

pemasaran menjadi meningkat maka diperlukan program kreativitas yang 

dilakukan oleh suatu perusahaan.  Demikian pernyataan yang dikemukakan 

oleh (Ali dan Arori, 2017) alah satucara atau strategi dalam meningkatkan 

kinerja perusahaan adalah dengan membuat dan menjalankan program 

pemasaran yang kreatif dengan pelatihan yang bersifat kompetitif serta 

bersaing dalam memasarkan produk suatu perusahaan. 

Perusahaan yang mampu melihat dan paham pasar yang berdampak 

dan membawa pada keuntungan untuk perusahaannya maka dimaksudkan 

dalam arti kapabilitas penginderaan pasar (Day, 1994 dalam Fauzi dan 
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Widiyanto, 2015). Perusahaan yang mampu memberi kepuasan kepada 

pelanggan berarti sudah mampu memahami apa itu pemahaman pasar, dan jika 

perusahaan mampu  mengetahui strategi yang dlakukan pesaing serta gerak 

geriknya pesaing sehingga perusahaan bisa menempatkan pelanggan dengan 

baik dan menempatkan pesaingnya dengan baik juga tanpa adanya perseteruan 

atau tidak berdampak negatif bagi keduanya. Kemampuan membidik dalam 

mengindera pasar, maka diciptakanlah keunggulan persaingan produk yang 

dihasilkannya dengan tujuan peningkatan kinerja dalam memasarkan produk. 

Perihal tersebut sesuai yang dinyatakanFolinas dan Rabi (2012) menyebutkan 

dalam melaksanakan mengindera permintaan dari pelanggan suatu hal yang 

penting dan kunci untuk menemukan sebuah solusi dan untuk mengendalikan 

permintaan dari pasar, sehingga kebermanfaatan dapat dirasakan yang 

memiliki peran besar dan berdampak positif dikarenakan perusahaan mampu 

untuk meningkatkan kinerjanya dalam segi pemasaran. 

Bab tentang kinerja pemasaran memang sebelumnya sudah banyak 

yang mengkaji, seorang ahli peneliti Sulistyani (2013) yang berpendapat bahwa 

adanya pengkajian dan pembelajaran kreativitas program pemasaran banyak 

yang berpengaruh positif dalam perkembangan kinerja pemasaran. Pun berlaku 

kepada Muslikh (2014) penelitiannya mengungkapkan efek dari pelaksanaan 

kreativitas berdampak positif kepada kinerja UMKM. DanMulyana dan Sutapa 

(2014) juga mengungkapkanhasil yang berbeda dari pengaruh kreativitas justru 

tidak berdampak ke kinerja pemasarannya. 
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Hasil lain dari penelitian oleh ahliFauzy dan Widiyanto (2015) 

membuktikan pengaruh yang positif juga kepada kinerja pemasaran yang tidak 

lain hasil dari kegiatan pemahaman kapabilitas penginderaan pasar. Sama 

halnya yang dilakukan olehAzis (2012) menunjukkan adanya pengaruh ke 

kinerja pemasaran. Lain lagi yang dipelajari oleh Indriastuti (2015) tidak ada 

pengaruhnya yang terjadi pada kapabilitas penginderaan pasar kepada kinerja 

pemasaran. 

Dari hasil pengkajian yang dilakukan oleh beberapa peneliti adanya 

perbedaan tentang berpengaruh atau tidaknya program pemasarandan 

kapabilitiaspenginderaan pasar dalam mempengaruhi kinerjapemasaran, yaitu 

terutama terletak di variabelnya. Dengan adanya permasalahan tersebut, 

penulis tertarik dengan membuat sebuah penelitian yang berkaitan dengan 

topik yang sama, berjudul : Peningkatan Kapabilitas Inovasi Dalam Memediasi 

Kreativitas Program Pemasaran Dan Kapabilitas Penginderaan Pasar Terhadap 

Kinerja Pemasaran (Studi pada Tenaga Pemasaran PT.Astra Motor Gajahmada 

Semarang Jawa Tengah). 

1.2 RumusanMasalah 

Untuk menarik kesimpulan berdasarkan pada latar belakang masalah 

diatas, maka didapat terjadinya kemungkinan ada strategi yang belum 

membuahkan hasil untuk meningkatkan kinerja pemasaran, tugas utama 

perusahaan adalah bagaimana menciptakan dengan strategi lain untuk dapat 

mencapainya dan agar membuat para pelanggan fokus untuk mengikuti dan 

tertarik dengan produknya, yang hasil akhirnya pelanggan akan membeli 
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produk dari perusahaan dan puas dengan produk yang dibuat. Tentu dengan 

adanya dukungan perbedaaan pendapat dari berbagai para ahli penelitian yang 

dihasilkan beda pengaruhnya. Adanya permasalahan yang terjadi, penulis 

merangkum rumusan permasalahan, yaitubagaimana yang nanti pihak 

manajemen berusaha meningkatkan kinerja pemasaran, maka dari itu penulis 

membuat beberapa pertanyaan yang layak untuk diajukan, yakni: 

1. Bagaimana pengaruh kreativitas program pemasaran terhadap 

kapabiltas inovasi ? 

2. Bagaimana pengaruh kapabilitas penginderaan pasar terhadap 

kapabilitas inovasi ? 

3. Bagaimana pengaruh kreativitas program pemasaran terhadap kinerja 

pemasaran ? 

4. Bagaimana pengaruh kapabilitas penginderaan pasar terhadap kinerja 

pemasaran ? 

5. Bagaimana pengaruh kapabilitas inovasi dalam meningkatkan kinerja 

pemasaran ? 

1.3 TujuanPenelitian 

Penelitian yang akan penulis lakukan tidak lain mempunyai beberapa 

tujuan. Beberapa diantara tujuan penelitian yang penulis lakukan adalah : 

1. Untuk menganalisa pengaruh kreativitas program pemasaran terhadap 

kapabiltas inovasi. 

2. Untuk menganalisa pengaruh kapabilitas penginderaan pasar terhadap 

kapabilitas inovasi. 
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3. Untuk menganalisa pengaruh kreativitas program pemasaran terhadap 

kinerja pemasaran. 

4. Untuk menganalisa pengaruh kapabilitas penginderaan pasar terhadap 

kinerja pemasaran. 

5. Untuk menganalisa pengaruh kapabilitas inovasi dalam meningkatkan 

kinerja pemasara. 

1.4 ManfaatPenelitian 

Penulis berharap agar hasil penelitian yang dibuat memiliki manfaat 

dan dapat dipergunakan, antara lain sebagai berikut : 

1. ManfaatTeoritis 

Dapat dipergunakan sebagai wawasan ilmu untuk mengetahui dari 

segi bidang manajemen dalam melakukan kegiatan pemasaran yang 

berkaitan dengan topik kreativitas program pemasaran dan kapabilitas 

penginderaan pasar agar perusahaan yang nantinya mempunyai kemampuan 

dalam melakukan inovasi sehingga mampu meningkatkan kinerja 

pemasaranya. 

2. ManfaatPraktis 

a. BagiPerusahaan, hasil dari penelitian ini untuk mempertimbangkan dan 

menjadi masukan atau acuan sebelum menerapkan strategi dalam 

memasarkan dengan fokus terhadap apa yang menjadi bab penting dan 

yang paling utama agar dapat kinerja memasrkan produk dapat 

meningkat dan berkembang pesat selain itu mampu bersaing dengan 

sehat. 
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b. BagiPenulis, hasil dari melakukan penelitian ini untuk melatih diri dalam 

menganalisa dan  menambah wawasan ilmu tentang teori yang penulis 

dapat selama proses belajar dan praktik di perkuliahan dan tentunya nanti 

dikemudian hari didapati dalam dunia kerja nantinya.



 


