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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

       Pertumbuhan ekonomi Indonesia yang maju dan terus 

berkembang, khususnya di kota-kota besar, mempengaruhi 

perubahan diberbagai sektor, termasuk pada industri ritel di Indonesia 

yang telah berkembang menjadi usaha besar.  Perkembangan yang 

terus menerus berlangsung dalam industri ritel ini menunjukkan bahwa 

industri ritel bersifat dinamis. Hal ini karena industri ritel ingin selalu 

berusaha memenuhi kebutuhan konsumen. Bentuk industri ritel yang 

mengalami perkembangan cukup pesat adalah pasar swalayan 

(supermarket). 

       Perkembangan industri ritel sejalan dengan pola hidup 

masyarakat yang semakin menginginkan kenyamanan belanja, 

kepastian harga, dan keanekaragaman barang kebutuhan dalam satu 

toko, pelanggan menuntut pengusaha ritel dan toko untuk 

meningkatkan baik secara pengelolaan, penampilan toko,     maupun     

cara    pelayanan.1  Oleh karena itu, terbuka peluang bagi pengusaha 

untuk membuka dan mengembangkan bisnis ritel di Indonesia.   

                                                           
1
 Dr.Ir. Bob Foster, Manajemen Ritel, (Bandung: Alfabeta, 2008), p. 3 
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       Melihat potensi pasar yang semakin besar dan belum adanya 

tempat belanja keluarga yang modern dan memadai bagi konsumen, 

pada tanggal 23 Agustus 1971  Bapak Mohamad Soleh Kurnia, putra 

kelahiran Cibadak, Sukabumi membuka gerai (outlet) yang 

menyediakan kebutuhan konsumen dengan nama Hero Mini 

Supermarket (sekarang dikenal dengan nama Hero Supermarket) di 

Jl. Faletehan I No. 23, Kebayoran Baru.  Hero Supermarket 

merupakan bisnis ritel pasar swalayan terbesar di Indonesia yang 

menyediakan berbagai macam produk eksport dan import merek 

terkenal serta produk private label (merek milik sendiri) yang terdiri 

dari barang kebutuhan pokok dengan kualitas yang baik.  

       Dewasa ini perkembangan pasar swalayan di tanah air 

berkembang cukup pesat.  Hampir di setiap daerah dan kota-kota 

besar lainnya bermunculan pasar swalayan dengan berbagai fasilitas 

dan pelayanan yang semakin lengkap serta penawaran yang menarik 

dengan harga yang bersaing.  Hal tersebut menimbulkan persaingan 

diantara sesama pelaku usaha yang secara langsung atau tidak 

langsung dapat mempengaruhi keputusan membeli. 

Keputusan membeli konsumen dapat dipengaruhi oleh 

karakteristik budaya, sosial, pribadi dan psikologis. Sebelum seorang 

konsumen melakukan keputusan membeli, konsumen akan 

melakukan beberapa proses. Proses pengambilan keputusan membeli 

yang dilakukan oleh konsumen antara lain proses pengenalan 
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kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

pembelian dan perilaku pascapembelian. Untuk itu, Hero Supermarket 

Gatot Subroto selalu berusaha untuk menciptakan kesatuan 

manajemen yang sempurna agar dapat mempertahankan atau 

bahkan meningkatkan keputusan membeli konsumen. 

Untuk menghadapi persaingan dengan sesama pelaku usaha 

maka, Hero Supermarket Gatot Subroto harus memiliki strategi 

pemasaran untuk tetap dapat mempertahankan atau bahkan 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen untuk belanja di Hero 

Supermarket Gatot Subroto.  Salah satu strategi pemasaran yang 

dapat dilakukan oleh perusahaan adalah dengan melakukan kegiatan 

komunikasi pemasaran seperti penjualan pribadi, pemasaran dari 

mulut ke mulut, pemasaran langsung, pemasaran interaktif, 

periklanan, promosi penjualan, acara khusus dan pengalaman serta 

hubungan masyarakat dan pemberitaan. Keputusan membeli seorang 

konsumen dipengaruhi oleh kegiatan komunikasi pemasaran yang 

dilakukan dengan pola yang teroganisasi, sehingga dapat berjalan 

dengan efektif dan dapat membangun hubungan antara produsen 

dengan  konsumen.  

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller didalam bukunya 

yang berjudul ―Manajemen Pemasaran Jasa‖ komunikasi pemasaran 

adalah sarana di mana perusahaan berusaha menginformasikan, 
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membujuk, dan mengingatkan konsumen—secara langsung maupun 

tidak langsung—tentang produk dan merek yang dijual.‖2  

Kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan  Hero 

Supermarket Gatot Subroto dirancang dalam berbagai bentuk 

program kerja tahunan secara garis besar, dua mingguan serta 

bulanan untuk pelaksanaan rutin.  Program kerja yang dirancang 

bermaksud agar intensitas penjualan yang diharapkan dapat 

menunjang keputusan membeli benar-benar terlaksana dengan baik.  

Hero Supermarket Gatot Subroto selalu berusaha untuk 

menciptakan komunikasi pemasaran yang dirancang dengan baik 

agar dapat mempertahankan atau bahkan meningkatkan konsumen. 

Tetapi, tidak semua kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan 

oleh Hero Supermarket Gatot Subroto. Menurut Bapak Albert Solihin 

selaku Manager Humas External, kegiatan komunikasi pemasaran 

yang dilakukan Hero Supermarket tidak banyak karena Hero 

Supermarket sudah dikenal oleh masyarakat sejak lama. Segmentasi 

pasar Hero Supermarket yaitu masyarakat dengan taraf ekonomi 

menengah keatas. Oleh karena itu, Hero Supermarket tidak 

mengadakan banyak kegiatan komunikasi pemasaran. Tetapi, pada 

kenyataannya persaingan di industri ritel khusunya pasar swalayan 

semakin banyak dengan berbagai macam penawaran yang menarik, 

                                                           
2
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran edisi 13 jilid 1 (Jakarta: 

   Erlangga, 2012), p.172 
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sehingga dapat mempengaruhi keputusan membeli konsumen dalam 

memilih tempat berbelanja. 

Melihat keputusan membeli sangat dipengaruhi oleh komunikasi 

pemasaran yang dilakukan secara terorganisasi, maka penulis 

mengambil judul ”Pengaruh Komunikasi Pemasaran Terhadap 

Keputusan Membeli pada Hero Supermarket Gatot Subroto”. 

 

B. Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah dijelaskan,  maka 

perumusan masalah penulisan karya ilmiah ini dapat dirumuskan 

sebagai berikut: 

1. Apa saja kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan Hero 

Supermarket Gatot Subroto? 

2. Apakah ada pengaruh antara komunikasi pemasaran terhadap 

keputusan membeli pada Hero Supermarket Gatot Subroto? 

 

C. Tujuan dan Manfaat Penulisan 

1. Tujuan Penulisan 

Tujuan dari penulisan adalah: 

a. Untuk mendeskripsikan kegiatan komunikasi pemasaran yang 

dilakukan Hero Supermarket Gatot Subroto.  

b. Untuk mengetahui pengaruh komunikasi pemasaran terhadap 

keputusan membeli pada Hero Supermarket Gatot Subroto. 
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2. Manfaat Penulisan 

Dari observasi ini diharapkan dapat bermanfaat serta 

memberikan kontribusi bagi Penulis, Universitas Negeri Jakarta 

(UNJ), khususnya Prodi DIII Manajemen Pemasaran pada Fakultas 

Ekonomi (FE), perusahaan dan pembaca secara umum. 

a. Bagi Penulis 

1) Diharapkan dapat memberikan wawasan dan pengalaman 

dalam penerapan ilmu manajemen pemasaran khususnya 

mengenai kegiatan komunikasi pemasaran. 

2) Mengembangkan ilmu yang diperoleh di bangku kuliah dan 

mencoba menemukan sesuatu yang baru yang belum 

pernah diperoleh dari pendidikan formal. 

b. Bagi Perusahaan 

Sebagai bahan masukan untuk menambah informasi yang 

bermanfaat dan menjadi pertimbangan pihak perusahaan 

dalam memahami, membantu, dan menyelesaikan masalah-

masalah yang terjadi didalam perusahaan. 

c. Bagi Universitas 

Sebagai pelengkap arsip Karya Ilmiah Universitas yang 

dibuat oleh mahasiswa dalam bidang ilmu pemasaran terutama 

tentang kegiatan komunikasi pemasaran dan sebagai 

tambahan referensi di perpustakaan. 
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d. Bagi Pembaca 

Hasil penelitian ini diharapkan juga bisa menambah bahan 

informasi dan referensi Penulis lain yang akan menyusun Karya 

Ilmiah atau sebagai wacana. 


