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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Mengingat persaingan ketat dalam usaha yang sejenis pengusaha dituntut 

untuk memperkuat penjualan untuk kelangsungan hidup ushanya. Dalam 

pengembangan industri nasional, industri kerajinan merupakan salah satu industri 

prioritas yang menghasilkan produk bernilai tambah tinggi dan berdaya saing 

global. “Industri kerajinan  tangan atau handicraft merupakan salah satu sektor 

kekuatan ekonomi bangsa kita”, ujar “ Airlangga Haryarto selaku Mentri 

Perindustrian”, sumber: nusantaratimur.com. 

Meski di zaman yang semua serba canggih seperti saat sekarang ini, 

kebutuhan akan barang-barang yang berbau tradisional ini masih banyak diminati. 

Karena selain mempunyai nilai guna, kerajinan tangan ini juga memiliki nilai seni 

yang tinggi. Dengan memiliki alam yang sangat kaya akan hasil bumi yang sangat 

beraneka ragam sangat membantu manusia dalam memenuhi kebutuhannya. 

Sebagai sumber bahan makanan dan sumber bahan baku pembuatan kerajinan 

tangan.   Kerajinan tangan adalah kegiatan menciptakan suatu produk atau barang 

yang dilakukan oleh tangan dan memiliki fungsi pakai atau keindahan sehingga 

memiliki nilai jual. Hasil yang baik tidak lepas dari bantuan alat-alat yang 

digunakan dalam proses pembuatan produk. Saat ini dalam proses 

pembuatan/menciptakan produk peneliti menemukan adanya kendala yang 

menghambat proses terciptanya produk karena dengan keterbatasannya alat-alat 

yang digunakan. Hambatan lainnya juga adalah proses promosi atau pengenalan 
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produk kepada seluruh masyarakat dikarenakan kurangnnya penggunaan internet 

sebagai sarana dalam menjangkau banyak konsumen. 

Para pengusaha kerajinan tangan menghadapi banyak persaingan yang 

kompetitif, perusahaan dituntut untuk mencermati perilaku konsumen dan faktor 

apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian. Sebelum melakukan 

pembelian konsumen akan memutuskan pembelian. Tujuan penulisan tugas akhir 

ini adalah untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi dan menjadi 

pertimbangan konsumen dalam membuat keputusan membeli juga 

memaksimalkan penjualan menggunakan strategi pemasaran atau promosi yang 

dilakukan dengan tujuan memberikan informasi dan membujuk sera mendrong 

konsumen agar tertarik dengan barang atau jasayang ditawarkan, dengan adanya 

kegiatan promosi yang pengusaha berharap dapat meningkatkan penjualannya. 

Promosi adalah suatu upaya atau kegiatan usaha dalam mempengaruhi Konsumen 

Actual maupun Konsumen Potensial agar mereka mau melakukan pembelian 

terhadap produk yang ditawarkan, saat ini atau dimasa yang akan datang.  

Pemanfaatan dan kegunaan dari pohon kelapa sangat beragam karena ada 

beberapa bagian dari pohon yakni batang, daun, dan buah dapat diolah dan 

memiliki nilai jual tinggi. Ketika tibah pada saat untuk memmanen buah kelapa 

yang nantinnya dikupas kulit bagian luarnya, lalu buahnya dibelah menjadi dua 

bagian dijemur sampai kering, setelah itu dipisahkan isinya dari tempurung kelapa. 

Bagian inilah yang di ambil menjadi bahan baku dalam pembuatan kerajian tangan. 

Dengan bahan dasar yang keras inilah perajin membutuhkan peran alat dalam 
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membantu proses pembuatan produk. Sebagian alat yang sekarang dimiliki   

perajin yaitu alat mini, alat bor, mesin amplas, mesin potong.  

Dalam penelitian ini, untuk mendukung upaya pengembangan usaha 

kerajinan tangan ini perlu adanya tambahan alat untuk menunjang proses 

penciptaan karya dan akan mengimplementasikan pemasaran digital sebagai 

sarana pengembangan bisnis saat ini, yaitu dengan menggunakan jalur promosi 

melalui aplikasi facebook dan instagram, selain mudah diakses, sosial media ini 

paling banyak dan  paling sering dikunjumgi oleh penggunanya. Mitra yang 

dipilih untuk mendukung konsep penelitian ini adalah usaha kerajinan tangan Pak 

Lukas Johanes dengan berbahan dasar batok (tempurung)  kelapa, melalui salah 

satu produknya yaitu asbak yang di desain dengan pohon kelapa disampingnya. 

Tempat penelitian ini dilakukan di desa budo kec. Wori kab. Minahasa utara. 

Dalam proses mempromosikan produk akan mengimplementasikan 

pengembangan teknologi digital marketing dalam rangka memperkenalkan karya 

kerajinan tangan unggulan desa budo.  

1.2. Identifikasi Masalah 

- Melihat begitu pentingnnya sebuah penelitian untuk mengetahui faktor-faktor 

yang mempengaruhi perilaku konsumen,  

- Mengetahui pertimbangan apa saja yang digunakan dalam mengambil sebuah 

keputusan untuk membeli sebuah produk baik itu berupa produk berwujud 

atau yang tidak berwujud (jasa).  

- Maka atas dasar latar belakang masalah tersebut maka peneliti mengambil 

sebuah judul untuk penelitian dengan judul “ faktor-faktor yang 
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mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada usaha kerajinan tangan 

desa budo, kec. Wori, minahasa uatara”. 

1.3. Pembatasan Masalah 

Batasan lingkup hanyalah berfokus pada ; 

- Memaksimalkan penggunaan media sosial bagi usaha kerajinan tangan dalam 

proses mempromosikan hasil kerajinan tangan yang dibuat oleh pengrajin. 

- Mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi dan yang menjadi 

pertimbangan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian produk 

kerajinan tangan. 

1.4. Perumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah adalah sebagai berikut : 

- Bagaimana strategi pemasaran yang tepat dalam mempromsikan produk 

tersebut ? 

- Apakah faktor Harga, fungsi produk, Lokasi, berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen ? 

1.5. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

A. Tujuan 

- Membantu meningkatkan promosi penjualan produk, 

- Mengetahui faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen, 

- Memperhatikan perilaku konsumen, agar dapat melayani konsumen dengan 

baik. 
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- Menjelaskan tentang pentingannya memaksimalkan penggunaan internet/ 

media sosial dalam proses penjualan produk. 

B. Manfaat 

- Penelitian ini bisa menambah wawasan pengetahuan tentang faktor apa saja 

yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dalam meningkatkan 

penjualan.  

- Membantu menjangkau konsumen dengan mudah dan lebih luas, begitu juga 

sebaliknya.  

- Juga diharapkan dapat menambah wawasan dan pengalaman bagi penulis 

mengenai penerapan strategi promosi yang tepat,  

- mengetahui perilaku konsumen, agar penulis mengevaluasi kembali 

pengetahuan apa yang dipahami, yang di dapat dalam proses penelitian tersebut 

sehingga boleh diterapankan dalam memulai usaha yang sebenarnya di dunia 

kerja nyata. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


