
BAB 1 PENDAHULUAN  

  

1.1 Latar Belakang  
Persaingan perekonomian Indonesia sekarang ini ditandai dengan pertumbuhan industri 

yang begitu pesat. Disaat yang sama pula banyak perusahaan-perusahaan baru yang bermunculan 

dan menghasilkan produk dan jasa, guna memasuki pasar persaingan demi mencapai tujuan 

perusahaan yaitu untuk mencapai volume penjualan tertentu yang tujuaannya untuk mendapatkan 

keuntungan atau profit. 

Honda Motor Company, Ltd. Adalah salah satu produsen manufaktur mobil yang dari 

jepang. Honda didirikan pada 24 September 1948 oleh Soichiro Honda. Awalnya Honda 

merupakan produsen sepeda motor, yang mana merupakan produsen sepeda motor terbesar di 

dunia sejak tahun 1959. Honda kemudian berkembang menjadi produsen mobil, truk, skuter, 

generator listrik, mesin pembakaran dan juga mesin kapal. Honda merupakan pabrikan mobil 

terbesar kedua di Jepang, setelah Toyota. Keputusan konsumen untuk melakukan pembelian atas 

produk dan jasa yang ditawarkan oleh perusahaan berpengaruh dari bagaimana produk atau jasa  

itu sendiri dan unsur-unsur pendukung, seperti Brand Trust atau yang sering juga disebut 

kepercayaan kepada suatu merek, hal ini berkaitan dengan loyalitas konsumsen dalam mencapai 

tujuaan perusahaan yaitu perusahaan yang sukses dan penjualan yang tinggi. Kepercayaan merek 

sudah tertanam baik di benak para konsumen sehingga hal tersebut sangat membantu para 

konsumen ataupun para penikmat produk yang sudah mengahasilkan citra yang baik bagi para 

pengguna. Sehingga kualitas,penggunaan,daya tahan dari produk tersebut sudah sangat di percaya 

para konsumen yang sering membandingkan merek. Persepsi Konsumen sendiri merupakan suatu 

proses yang membuat seseorang memiliki hak untuk memilih, mengorganisasikan dan 

memberikan penilaian maupun pandangan nya terhadap suatu produk. Sehingga menghasilkan 

rangsangan-rangsangan yang dapat di terima  menjadi  sebuah gambaran yang berarti untuk 

mendapatkan sebuah produk yang ingin dimiliki konsumen. Saluran Distribusi atau sering juga 

disebut saluran pemasaran merupakan sebuah jalur atau rute yang telah ditentukan suatu 

perusahaaan untuk memberikan barang ataupun layanannya kepada para pelanggan. Singkatnya 

saluran distribusi itu perusahaan melakukan interaksi antara perusahaan dan pelanggan yang 

mencakup beberapa perantara yang saling berhubungan seperti distributor, pengecer dan lain-lain. 

iKeputusan iPembelian iterjadi ikarena iadanya isebuah iproduk iyang iunggul, iharga iterjangkau, itempat 

iyang imudah idi itemukan iserta ipromosi iyang iefektif isehingga idapat imemikat ihati ipara ipengguna 

ikarena isudah idikira icukup imemenuhi iekpektasinya. iSehigga imanajemen iperusahaan iberupaya 

iuntuk iselalu imemberikan ipelayanan iterbaik idengan iorientasi iproduk iguna imemenuhi ikebutuhan 

para konsumennya.   

Peneliti melakukan penelitian di salah satu perusahaan transportasi di kota Medan, 

perusahaan ini diberi nama PT.Honda Deli Kencana Medan IDK 1 atau disingkat PT.IDK 1 

Medan. Berdiri pada 01 juli 1983 yang mulanya merupakan CV.Istana Deli Motor yang berlokasi 

di iJL. iH. iAdam iMalik iNo. i85 iSilalas, iKec. iMedan iBarat ikota iMedan, iSumatera iUtara i20114, idan 

imerupakan idealer imobil iHonda iuntuk idaerah ipemasaran iSumatera iUtara idan iaceh. iPT iini iadalah 

icabang iyang iditunjuk ilangsung ioleh iPT.Prospect iMotor iJakarta iyang imerupakan iperwakilan 

imobil iHonda idi iIndonesia. iSeiring idengan ipertumbuhan iekonomi idan imeningkatnya ipermintaan 

iPT iini imembuka icabang idi iSei iBatang iHari ino i22-24 iMedan idengan inama iPT. iIstana iDeli 

iKejayaan. iPT iIDK i1 iMedan, iini imerupakan ishowroom iyang imenyediakan iberbagai iproduk imobil 

iHonda idan ijuga imenyediakan ilayanan iperbaikan idan iperawatan iservice idan imenjual iberbagai 

iaksesoris iserta ikomponen ipengganti Sparepart.  



Perusahaan yang baik adalah perusahaan yang mampu memasarkan dan menjual 

produknya sehingga diterima dan laku di pasaran, ditengah banyaknya perusahaan manufaktur 

mobil dan ketatnya persaingan diantara perusahaan tersebut. Berikut adalah data penjualan mobil 

lima merek terbesar di insonesia yaitu Toyota, Daihatsu, Mitsubishi, Suzuki dan Honda dari 

Januari 2017 sampai dengan September 2019.  

              Tabel 1.1 

Volume Penjualan Mobil di Indonesia Periode Januari 2017 – 

September 2019 

NO MEREK 

MOBIL 

JAN – DES 

2017 (UNIT) 

JAN – DES 

2018 (UNIT) 

JAN – SEPT 

2019 (UNIT) 

1 TOYOTA 310.674 405.414 319.387 

2 DAIHATSU 139.544 162.742 133.711 

3 SUZUKI 94.569 126.577 121.171 

4 MITSUBISHI 134.416 148.918 116.191 

5 HONDA 45.416 69.320 69.610 
Sumber: Gaikindo dan Otomotif, Oktober 2019 (Diolah) 

 Berdasarkan table diatas dapat dilihat bahwa volume penjualan mobil di Indonesia terus 

meningkat dengan signifikan , sehingga hal ini membuktikan bahwa mobil sudah menjadi kebutuhan 

bagi masyarakat Indonesia pada saatb sekarang ini. Lalu dapat disimpulkan bahwa Honda menduduki 

peringkat lima merek mobil dengan penjualan terbesar di Indonesia dari tahun 2017 sampai dengan 

2019. Bahkan penjualan mobil Honda meningkat sebesar 65,51% pada tahun 2018. Data ini 

membuktikan bahwa mobil Honda telah memiliki banyak konsumen dan juga terus meningkat secara  

signifikan. 

Tabel 1.2 

Data Target-Realisasi Penjualan Mobil Honda PT. Istana Deli Kencana Medan 2019 

   Bulan Target 

Penjualan 

Realisasi 

Pencapain 

Pencapaai 

n% 

Januari 30 Unit 11  Unit 36,6% 

Februari 30 Unit 12  Unit 40% 

Maret 30 Unit 13  Unit 43,3% 

April 30 Unit 12  Unit 40% 

Mei 30 Unit 13  Unit 43,3% 

Juni 30 Unit 13  Unit 43,3% 

Juli 30 Unit 12  Unit   40% 

Agustus 30 Unit 14  Unit 46,6% 

September 30 Unit 13  Unit    43,3% 

Oktober 30 Unit 12  Unit 40% 



 

 

 

Data dari Tabel 1.2 dan Gambar 1.1 menunjukkan bahwa terjadi fluktuasi antara target 

penjualan mobil Honda setiap bulannya dengan realisasi dari mobil Honda yang berhasil terjual. 

Akan tetapi mobil yang terjual tidak ada terjadi penurunan penjualan yang signifikan.  

Berdasarkan penjelasan data dan fenomena diatas maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian pada perusahaan dengan judul: “ Pengaruh Brand Trust, Persepsi Konsumen, dan 

Saluran Distribusi dalam mengambil Keputusan Pembelian Produk mobil di PT. Deli 

Kencana Medan (IDK 1)”  

1.2 Rumusan Masalah  
  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan dan di jelaskan di atas, maka rumusan masalah 

yang dapat disimpulkan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1. Pengaruh ikepercayaan imerek iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iIstana iDeli iKencana 

iMedan i2019. i 

2. Pengaruh ipersepsi ikonsumen iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iIstana iDeli iKencana 

iMedan i2019. i 

3. Pengaruh isaluran idistribusi iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iIstana iDeli iKencana iMedan 

i2019 i 

4. Pengaruh ikepercayaan imerek, ipersepsi ikonsumen, idan isaluran idistribusi iterhadap ikeputusan 

ipembelian ipada iPT. iIstana iDeli iKencana iMedan i2019.   

1.3 Landasan Teori   

1.3.1 Teori Pengaruh Kepercayaan Merek Terhadap Keputusan Kembelian   
  

Menurut iFerrinadewi i(2008:150), ikepercayaan ikonsumen iterhadap imerek ihanya idapat 

idiperoleh ibila ipemasar idapat imenciptakan idan imempertahankan ihubungan iemosional iyang ipositif 

idengan ikonsumen. 

Menurut iChauduri i& iHolbrook i(2001), ikepercayaan imerek iadalah ikepercayaan ikonsumen ibahwa 

imerek iyang imereka iinginkan idapat idiandalkan, imemberikan ijaminan itidak imerugikan idan 

ikinerjanya isangat iberharga iatau isangat ibermamfaat. iKarakteristik imerek iyang iberkaitan idengan 

ikepercayaan imerek imeliputi idapat idiramalakan, imempunyai ireputasi, idan ikompeten. iMenurut 

iEdris i(2009), ikepercayaan imerek idapat idi iukur ioleh ibeberapa ihal iyakni: ikarakteristik imerek, 

ireputasi imerek idan ikemampuaan imerek.  

Berdasarkan teori-teori para ahli diatas, maka peneliti dapat menyimpulkan bahwa kepercayaan 

merek konsumen pada suatu produk sangat berpengaruh besar bagi konsumen untuk mengambil 

sebuah keputusan dalam membelli atau tidaknya sebuah produk.  

  

November 30 Unit 12  Unit   40% 

Desember 30 Unit 13 Unit 43,3% 



 

1.3.2 Teori Pengaruh Persepsi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian   
  

Menurut iPride i& iFerrel idalam iFadilla i(2013;45), ipersepsi iadalah iproses ipemilihan, 

ipengorganisasian idan ipenginterprestasian imasukan iinformasi, isensasi iyang iditerima imelalui 

ipenglihatan, iperasaan, ipendengaran, ipenciuman idan isentuhan, iuntuk imenghasilkan imakna. 

iMenurut iKotler i& ikeller i(2016;228) i, ipersepsi itidak ihanya ibergatung ipada irangsangan iyang 

iberhubungan idengan ilingkungan isekitar idan ikeadaan iindividu iyang ibersangkutan. 

Menurut iRahmat iJalaludin idalam iNatalia i(2012;3), ipersepsi iadalah ipengalaman itentang iobjek, 

iperistiwa iatau ihubungan-hubungan iyang idiperoleh idengan imenyimpukan iinformasi idan 

imenafsirkan ipesan. iProses ipersepsi ibukan ihanya iproses ipsikologi isemata, itetapi idiawali idengan 

iproses ifisiologis iyang idikenal idengan isensasi. i 

Persepsi idapat ibernilai inegatif idan ipositif, ijika ikonsumen imemiliki ikesan ipositif iterhadap iproduk 

iyang iditawarkan iperusahaan imaka ihal itersebut iakan imenghasilkan ikesan ipositif ibegitu 

isebaliknya.  

Berdasarkan teori-teori para ahli di atas, maka peneliti menyimpulkan bahwa persepsi konsumen 

menjadi point penting sebelum konsumen membeli produk, mengingat konsumen tidak 

seharusnya membeli suatu produk tanpa memili kesan baik.  

  

1.3.3 Teori Pengaruh Saluran Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian  
  

Menurut Herlambang (2014;54), menyatakan bahwa keputusan dari distribusi untuk memenuhi 

minatnya membeli produk atau jasa ke produsen.  

Menurut Arianty dkk (2015;177), menyatakan bahwa salah satu fungsi saluran distribusi adalah 

promosi dengan melakukan perkembangan dan penyebaran komunikasi persuasive tentang 

penawaran untuk memikat pembeli.   

Menurut sunyuto (2015;181) menyatakan bahwa jika penyaluran imembutuhkan iwaktu iyang ilama itentu 

isaja iakan ibanyak ipihak iyang idirugikan, imisalnya iprodusen ibisa irugi idari iproduk iyang icepat irusak, irugi 

ipeluang imenjual ilebih ibanyak idan iakibatnya iberakhir ikepada ipencapaian ikeuntungan iyang iberkurang.   

Dari teori-teori para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa ternyata saluran distribusi juga 

merupakan bagian penting bagi para konsumen untuk memutuskan membeli produk  

  

.5. Kerangka Konseptual  

  

Berdasarkan uraian dan teori diatas, maka peneliti dapat membuat kerangka konseptual sebagai 

berikut :  



 
  

  

  

1.4 Hipotesis  
  

Dari kerangka pemikiran yang telah dijelaskan diatas maka hipotesis yang dapat disimpulkan 

dalam penelitian ini adalah:  

H1 i: iKepercayaan imerek isecara iparsial iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iHonda               

iIDK i1 iMedan. 

H2 i: iPersepsi ikonsumen isecara iparsial iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iHonda iIDK 

i1 iMedan. 

H3 i: iSaluran idistribusi isecara iparsial iberpengaruh iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iHonda iIDK i1 

iMedan. 

H4 i: iKepercayaan imerek, ipersepsi ikonsumen idan isaluran idistribusi isecara isimultan iberpengaruh 

iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iPT. iHonda iIDK i1 iMedan . 


