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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

2.1 Sejarah Singkat Perusahaan

PT Matahari Department Store Tbk (Matahari) adalah perusahaan ritel
yang menyediakan pakaian, aksesoris, perlengkapan kecantikan, dan
perlengkapan rumah tangga. Didukung oleh jaringan pemasok lokal dan
internasional terpercaya, gabungan antara fashion yang terjangkau, gerai dengan
tampilan menarik, berkualitas dan modern, memberikan pengalaman berbelanja
yang dinamis dan menyenangkan, dan menjadikan Matahari sebagai department

store pilihan utama bagi kelas menengah Indonesia yang tengah tumbuh pesat.

Matahari membuka gerai pertamanya sebagai gerai pakaian anak-anak pada 24
Oktober 1958, di kawasan Pasar Baru, Jakarta. Sejak diluncurkan sebagai pusat
perbelanjaan modern yang pertama di Indonesia pada tahun 1972, Matahari telah
memperluas jaringannya ke seluruh kepulauan Indonesia. Kini hadir di 62 kota,
Matahari didukung lebih dari 40.000 orang karyawan di 127 gerainya dengan total
1.200 pemasok di Indonesia dan 90% dari pembelian produk beli-putus berasal
dari pemasok lokal, menjadikannya suatu fenomena nasional. Rangkaian produk
yang dijual secara ekslusif di Matahari, dipandang konsumen sebagai merek mode
terkemuka sehingga secara konsisten Matahari dikenal sebagai department store

pilihan utama Indonesia.
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Pada tahun 2009, Matahari menjadi entitas terpisah dari PT Matahari Putra Prima
Tbk (MPP), dan diberi nama PT Matahari Department Store Tbk (Matahari). Asia
Color Company Limited, anak perusahaan dari CVC Capital Partners Asia Pacific
Il L.P. dan CVC Capital Partners Asia Pacific Il Parallel Fund — A, L.P. (secara
bersama disebut sebagai “CVC Asia Fund III”’), menjadi pemegang saham utama

Matahari pada April 2010.

Penawaran saham Matahari ke publik oleh Asia Color Company Limited dan PT
Multipolar Tbk pada 2013, telah menarik perhatian dunia. Ditutup pada 28 Maret
di tahun yang sama, penawaran saham tersebut meningkatkan kepemilikan publik
terhadap Perseroan dari 1,85% ke 47,35%. Kepemilikan saham yang luas
diharapkan akan menguntungkan Matahari dengan (i) meningkatnya likuiditas
perdagangan saham di IDX, (ii) memberikan kemungkinan untuk mendapat
manfaat pajak penghasilan sesuai dengan peraturan pajak yang berlaku di
Indonesia; (iii) memudahkan akses dana ke pasar modal domestik dan
internasional; dan (iv) mengangkat profil Perusahaan di Indonesia dan luar negeri.
Per 31 Desember 2013, Asia Color Company memiliki 32,17% saham Matahari,
PT Multipolar Thk memiliki 20,48%, dan publik, termasuk pemegang saham

baru, memiliki 47,35% saham.

Pada 3 Maret 2014, Asia Color Company Limited melakukan penjualan saham
Matahari sebesar 6,5%. Kemudian pada tanggal 7 Agustus 2014, Asia Color
Company kembali melakukan penjualan saham Matahari sebesar 11,48%. Sejak
saat itu, Asia Color Company memiliki 14,2% dari saham Matahari, PT
Multipolar Thk memiliki 20,5% dari saham Matahari, dan masyarakat, termasuk

pemilik saham yang baru, sebesar 65,4%.
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2.2 Visi, Misi PT Matahari Department Store

Berikut ini adalah visi dan misi yang diterapkan PT Matahari Department Store.

Visi

Menjadi Peritel Pilihan Utama di Indonesia

Matahari tidak hanya ingin menjadi jaringan department storeyang terbesar dan
terpercaya tetapi juga menjadi pilihan utama konsumen Indonesia dalam
mendapatkan semua kebutuhan fashion mereka. Matahari akan terus berusaha
untuk memenuhi setiap ekspektasi pelanggan yang luas, memberikan pengalaman

berbelanja yang berkualitas sesuai dengan cita rasa khas masyarakat Indonesia.

Misi

Secara konsisten menyediakan beragam produk fashion yang tepat serta layanan

terbaik untuk meningkatkan kualitas hidup konsumen

Pertumbuhan konsumen Matahari tidak hanya berdampak pada meluasnya lokasi
gerai Matahari, tetapi juga meningkatnya ragam pilihan busana fashion,
perlengkapan rumah tangga dan produk kecantikan yang ditawarkan, yang selalu
menarik minat pelanggan dan memenuhi kebutuhan mereka dengan tepat. Dengan
memelihara hubungan yang erat dengan pelanggan, Matahari ingin senantiasa
menyesuaikan diri dengan setiap perubahan gaya hidup pelanggan, mengantisipasi
kebutuhan masa depan, dan memastikan gerai Matahari tetap menjadi tempat

yang menarik untuk berbelanja denga staf yang cekatan dan berwawasan.
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2.3 Tampilan Website PT Matahari Department Store

Tampilan halaman utama website PT Matahari Department Store yang

dapat di akses di www.matahari.co.id

# Beranda ‘ Peta Situs ‘ Kontak Kami English

G MATAHARI e Q]

YOUTH SHOES BEAUTY HOrf‘rv'IE BAG & ACC SALE

FASHIONISTA

Hati - Hati
Penipuan

KUMPULKAN
STIKERNYA!

Koleksi Alat Masak
Ekslusif

SUPER 10 DAY
SALE!

Hemat Hingga 50% (31
Okt -9 Nov 2014)

TENTANG MATAHARI 1 LOKASI GERAI‘ PROMO &EVENTS‘ FASHIONISTA | KARIR | HUBUNGAN INVESTOR mCC “

Copyright ® 2012 PT Matahari Department Store Tbk. All rights reserved. All materials marks are trademarks of PT Matahari Department Store Thk

Gambar 2.1 Tampilan Website PT Matahari Department Store

Sumber : www.matahari.co.id

# Beranda | PetaSitus | Kontak Kami English
G MATAHARI & [oY

RTMENT STORE

SHOES BEAUTY BAG & ACC SALE

FASHIONISTA

Hati - Hati

Penipuan == OEE mandir
KUMPULKAN Persembahkan Exskiusf Mandiri Kartu Kredit di Matahari Dopartment Stons - v
ki Koleksi Alat Masak Berkualitas e TR %’
EehE Eksklusif Dari Jerman ¥

SUPER 10 DAY Miliki Sekarang!
SALE!

i sNoctors EMAT 0%
) l HINGGA

KUMPULKAN STIKERNYA (5o

MANDIRI KARTU KREDIT sefiop bolanja diatas Rp 300,00
X truk akan mendapafkan TAMBAHAN STIKER*

TENTANG MATAHARI | LOKASI GERAI | PROIMO & EVENTS | FASHIONISTA | KARIR | HUBUNGAN INVESTOR ‘

Copyright © 2012 PT Matahari Department Store Tbk. Al rights reserved. All materials marks are trademarks of PT Iatahari Department Store Tbk.

Gambar 2.2 Tampilan Website PT Matahari Department Store

Sumber : www.matahari.co.id
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2.4 Corporate Social Responsibility PT Matahari Department Store

Tujuan dari program tanggung jawab sosial perusahaan (CSR) Matahari
adalah untuk mengubah kehidupan masyarakat menjadi lebih baik melalui

pelayanan yang baik.

Matahari terlibat dalam berbagai kegiatan pengembangan sosial dan masyarakat di
seluruh Indonesia. Selain kemitraan jangka panjang dengan UNICEF, Yayasan
Dompet Dhuafa, Yayasan Pendidikan Pelita Harapan, lkatan Karyawan Matahari
dan lainnya, Matahari juga memberikan kontribusi melalui gerainya ke organisasi
lainnya dan berbagai inisiatif yang layak, baik nasional maupun lokal. Matahari
berfokus untuk memberikan pelayanan terbaik dari seluruh program yang
didukung untuk memastikan bahwa program ini memberikan dampak perubahan

yang terus berkelanjutan dalam kehidupan komunitas yang terbantu.

Hal ini sangat sejalan dengan nilai perusahaan dan Kode Etik Matahari, yang
memberikan panduan untuk hubungan dengan pemasok dan mitra bisnis lainnya.
Walaupun Matahari tidak memiliki mekanisme formal untuk memastikan bahwa
pemasok dan kontraktor patuh pada standar lingkungan dan tempat kerja, secara
hukum Matahari telah mematuhi ketentuan upah minimum dan standar
pemerintah untuk seluruh karyawan. Matahari telah membangun hubungan erat
dan kooperatif dengan mitra pemasok, banyak dari mereka yang telah bekerja
sama dengan Matahari selama puluhan tahun. Melalui hubungan ini dan melalui
inspeksi rutin oleh pihak ketiga, para mitra kerja Matahari telah menerapkan

praktek-praktek yang baik pada kesehatan dan keamanan karyawan dan
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pengelolaan dampak lingkungan. Hubungan kerja sama akan dihentikan jika

diketahui tentang adanya penyimpangan.

2.5 Struktur Organisasi PT Matahari Department Store

PT Matahari Department Store merupakan sebuah perusahaan yang

memiliki struktur organisasi yang terdiri dari pimpinan utama dari perusahaan

sampai dengan divisi-divisi lainnya yang saling bekerja sama dalam melakukan

kegiatan perusahaan sehari-hari. Dengan adanya struktur organisasi, perusahaan

dapat mengkoordinir berbagai macam divisi untuk diarahkan kepada tujuan yang

ingin dicapai oleh perusahaan. Berikut adalah struktur organisasi dari PT Matahari

Department Store:

CEO

Michael Ramsen

MD & Marketing
Director
Christian Kumia
Senior GMM DP Consignment GM Marketing &
Gary Richard Edgar Merchandise Operation Advertising
Bob E. Baublits Dharsana Sulistijo
[—I—‘ l |
GMM DP Fashion Director G)L“é f\‘cc,e?s:::lels) e T l | l | :
Tanty Wati Muliawan Imelda Like Wahyu Dizh Minami Budget Promotion Traffic Traffic Traffic Head of Creative
I I | Dengsiflora Stefanus Shelvi Erika Niko Mark Anthony
Merchandiser: Product Merchandiser: I I l .
Ladies Development Ladies Art II;lrector.
Man Service: Man Penulis 11;1;3
Youth Boy Shanez Youth Boy TR
Youth Gil Christina Youth Girl
Kids Boy Chyntia Kids Boy
Kids Girl Kids Girl
Toys Toys
Shoes Shoes
Home Store Bags
Accessories
Cosmetics

Gambar 2.3 Struktur Organisasi PT Matahari Department Store (dept. marketing)

Sumber : Data internal perusahaan
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2.6 Merek-merek PT Matahari Department Store

PT Matahari Department Store memiliki berbagai macam merek untuk
setiap produk yang dijualnya. Merek-merek tersebut dibagi menjadi 2 jenis yaitu
merek eksklusif matahari / direct purchase (DP) dan konsinyasi / consignment
vendor (CV). Berikut adalah merek-merek yang terdapat di dalam PT Matahari

Department Store:

Ladies

Annis A

Men

Meon's Apparel
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Bag & Acc

Beauty

g pr = — JEANNE ARTHES ARI‘HES FEELYOUN'BEAUTY
KELE [SARINE) vorea
REVLON uLTIMA I | Warddh

L |

Home Store

POLO CLUB
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2.7 Landasan Teori

2.7.1 Manajemen Pemasaran

Menurut Kotler (2005:2) pemasaran adalah ilmu seni dan menjelajah,
menciptakan dan menyampaikan value untuk memuaskan kebutuhan pasar
sasaran (target market) demi laba. Pemasaran mencaritahu semua kebutuhan dan
keinginan yang belum terpenuhi. Pemasaran juga mencaritahu, mengukur, dan
menghitung ukuran pasar yang teridentifikasi serta potensi laba. Pemasaran
menunjukkan dengan tepat segmen pasar yang dapat dilayani dengan sangat baik

oleh perusahaan.

Menurut Perreault, Cannon & McCarthy (2008:6) pemasaran adalah suatu
aktivitas yang bertujuan untuk mencapai tujuan organisasi dengan cara
mengantisipasi kebutuhan konsumen / klien dan menyalurkan kebutuhan yang

berupa barang atau jasa dari produsen ke konsumen atau klien.

Menurut American Marketing Association (AMA) pemasaran merupakan
aktivitas, lembaga, dan proses untuk membuat, mengkomunikasikan,
menyampaikan dan saling bertukar penawaran yang memiliki nilai bagi

konsumen, klien, rekan dan lingkungan sosial secara luas (marketingpower.com).

Menurut Kotler dan Armstrong (2010:29) proses pemasaran terdiri dari lima
langkah yaitu perusahaan mengerti keinginan konsumen, lalu menciptakan nilai
untuk konsumen serta membangun hubungan yang kuat. Selanjutnya, langkah
terakhir adalah perusahaan mendapatkan imbalan dalam usahanya menciptakan
nilai tersebut bagi konsumen. Perusahaan mendapatkan nilai dari konsumen dalam

bentuk keuntungan dari penjualan dan loyalitas konsumen.
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Berikut adalah gambar lima langkah proses pemasaran :

Create value for customers and
build customer relationships

Capture value from
customers in return

| Construct an |
U: (:(Z'ts"an: m:d Designa ntegra‘ed Euild profitable Capture value
marketplace a customer-driven 4 ' ationships and from custo to
keting program reali ps mers
customer needs marketing mar S
and wants g strategy ’ g that delivers create customer ‘ el create profits and
_— |

superior value delight \ customer equity

Gambar 2.4 A Simple Model of Marketing Process

Sumber : Kotler dan Armstrong, 2010:29

Apabila suatu perusahaan dapat mengerti keinginan konsumen, menciptakan nilai
untuk konsumen serta membangun hubungan yang kuat dengan konsumen maka
perusahaan tersebut dapat membuat konsumen untuk melakukan pembelian

kembali.

2.7.2 Integrated Marketing Communication

Menurut Tom Duncan (2008), Integrated Marketing Communication
merupakan sebuah istilah yang dibangun untuk mengkomunikasikan pesan kepada

konsumen yang bertujuan untuk membangun sebuah merk.

Terdapat 8 Bidang Fungsional Marketing Communication, yaitu:

1. Advertising

Advertising merupakan pengumuman atau pemberitahuan yang berbayar
oleh sponsor yang teridentifikasi. Digunakan untuk menjangkau audience
yang besar, menciptakan brand awareness, membantu membedakan merek

dari para pesaingnya, dan membangun citra merek.
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2. Direct Marketing

Direct marketing adalah proses marketing communication berdasarkan
database-driven yang menggunakan berbagai media untuk memotivasi

respon dan prospek calon konsumen.

3. Publicity

Publicity merupakan penyebutan suatu merek yang disampaikan oleh media

massa tanpa biaya.

4. Sales promotion

Sales promotion bersifat jangka pendek, dan menjadi nilai tambah yang
dirancang untuk memotivasi tanggapan calon pelanggan secara langsung.
Sales promotion juga menggerakkan calon konsumen untuk melakukan

proses pembelian pada suatu merek tertentu.

5. Personal Selling

Personal Selling merupakan komunikasi interpersonal di mana penjual
berusaha untuk mencari tahu dan memenuhi kebutuhan konsumen, agar

kedua belah pihak saling mendapatkan keuntungan.

6. Packaging

Packaging merupakan wadah penyampaian informasi yang membantu

merek dengan menghadirkan berbagai macam informasi.
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7. Event and Sponsorship

Event merupakan kegiatan yang berkaitan dengan merk untuk mencapai
target yang dirancang agar pelanggan terlibat secara aktif serta
menghasilkan publisitas. Sponsorship merupakan dukungan dana dari
sebuah organisasi, orang, atau kegiatan dalam pertukaran untuk publisitas

merek dan asosiasi.

8. Customer Service

Customer Service merupakan sikap dan perilaku perusahaan selama

berinteraksi dengan pelanggan.

2.7.3 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen bersifat dinamis karena pemikiran, perasaan dan
tindakan pada konsumen secara individu, grup dan lingkungan sosial secara
keseluruhan terus mengalami perubahan. Perilaku konsumen juga melibatkan
pertukaran antar manusia. Dengan kata lain, seseorang memberikan sesuatu yang
bernilai kepada orang lain dan akan menerima sesuatu sebagai imbalannya (Peter

dan Olson, 2005:6-9).

Menurut American Marketing Association (AMA) dalam Peter dan Olson
(2005:5) mendefinisikan perilaku konsumen sebagai interaksi dinamis dari
mempengaruhi dan mengartikan, perilaku, dan lingkungan dimana manusia

melakukan aspek pertukaran dalam hidup mereka.

20

Peranan traffic officer..., Claudia Valencia, FB UMN, 2014



Menurut Schiffman dan Kanuk (2010:23), perilaku konsumen dapat didefinisikan
sebagai perilaku yang ditunjukkan oleh konsumen ketika mencari, membeli,
menggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk dan jasa yang mereka

harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka.

Perilaku konsumen fokus pada bagaimana individu dan keluarga atau rumah
tangga membuat keputusan untuk membelanjakan sumber daya yang mereka
miliki seperti waktu, uang dan usaha dalam mengkonsumsi suatu barang. Hal
tersebut mencakup apa yang mereka beli, kenapa mereka membeli, kapan mereka
membeli, di mana mereka membeli, bagaimana mereka membeli, seberapa sering
mereka menggunakan barang tersebut, bagaimana mereka mengevaluasi setelah
melakukan pembelian, dampak dari evaluasi tersebut pada pembelian di masa

depan dan bagaimana mereka membuang barang tersebut.

Dalam melakukan proses pembelian, konsumen melewati tahap pengambilan

keputusan pada gambar 2.5 :

21

Peranan traffic officer..., Claudia Valencia, FB UMN, 2014



Input

Process

OQutput

External Iinfivences

Firm's Marketing Efforts
1. Product

2. Promotion

3. Price

4. Channeds of aistribution

1. Family
2. Relerence groups

3. Noncommercial sources

4. Social class
5. Culture and subculture

Neeod ‘ Paychological Field
Recognition | 1. Motivation
re— 2. Parception
3, Loaming
Prepurchase 4. Personality
Search 5. Attinudes
I
Evaluation of
Alternatives ——a|  Experience
el 4
- e A e e, e S e
Postdecision T
Behavior '
| Purchase
| 1. Trind

| 2. Ropeat purchase

l

Gambar 2.5 A Simple Model of Consumer Decision Making

Sumber : Schiffman dan Kanuk, 2010

Berdasarkan gambar 2.5, proses pengambilan keputusan konsumen dibagi

menjadi tiga tahap, yaitu :

1. Input

Tahap ini mempengaruhi pemahaman konsumen atas produk yang dibutuhkan dan
terdiri dari dua sumber informasi yaitu upaya pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan (produk, harga, promosi dan tempat produk tersebut dijual) dan

pengaruh sosial eksternal atas konsumen ( keluarga, teman, tetangga, sumber
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resmi dan tidak resmi, kelas sosial, budaya, masyarakat). Berbagai hal tersebut
dapat mempengaruhi apa yang konsumen ingin beli dan bagaimana mereka

menggunakan produk yang dibeli.

2. Process

Tahap ini fokus pada bagaimana konsumen membuat keputusan. Faktor psikologi
yang melekat pada setiap individu (motivasi, persepsi, pembelajaran, kepribadian
dan sikap) mempengaruhi bagaimana faktor eksternal dari tahap input
mempengaruhi pemahaman konsumen akan kebutuhan mereka, apa yang mereka
cari, serta evaluasi terhadap alternatif yang ada. Pengalaman yang diperoleh dari
evaluasi berbagai alternatif akan mempengaruhi psikologi konsumen saat ingin

melakukan pembelian.

3. Output

Tahap ini terdiri dari dua aktivitas yaitu perilaku pembelian dan evaluasi setelah
pembelian. Jika konsumen merasa puas dengan produk tersebut, maka mereka
akan melakukan pembelian ulang terhadap produk tersebut. Tahapan proses
pengambilan keputusan konsumen tersebut akan sangat mempengaruhi apakah
konsumen tersebut akan melakukan pembelian kembali terhadap produk tersebut

atau tidak.
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