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BAB I 

PENDAHULUAN 

I.1  Latari Belakangi 

 Kualitasi produki imenjadi perhatiani pentingi ibagi perusahaani dalami menciptakani sebuahi 

iproduk. Produki yangi berkualitasi imenjadi kriteriai utamai konsumeni dalami pemilihani produki 

yangi ditawarkani olehi iperusahaan. Perusahaani senantiasai mampui mempertahankani dani 

meningkatkani kualitasi produki gunai memenuhii keinginani ikonsumen. Dengani produki yangi 

berkualitasi perusahaani dapati bersaingi dengani parai kompetitori dalami imenguasai pangsai ipasar. 

Dengani memberikani perhatiani padai kualitasi akani memberikani dampaki yangi positifi kepadai 

bisnisi imelalui duai carai yaitui dampaki terhadapi biayai iproduksi dani dampaki terhadapi 

ipendapatan. 

 Keputusan pembelian shoes PT Angeline Shoes Medan terjadi penurunann yang 

ditandai dengan belum tercapainya target perusahaan yang ditetapkan sebelumnya sampai 

tahun 2019. Hal ini disebabkan beberapa stosck shoes PT Angeline Shoes Medan masih 

mempunyai jumlah yang sedikit jadinya belum dapat mencapai keinginan dan kebutuhan 

konsumen. 

 Kualitas produk shoes PT Angeline Shoes Medan masih belum konsisten. Banyaknya 

keluhan dari pelanggan mencerminkan terjadinya penurunan tingkat kualitas produk shoes PT 

Angeline Shoes Medan. Kualitas produk shoes PT Angeline Shoes Medan yang masih 

seringnya hak yang goyang, warna yang cepat pudar, tali yang gampang putus dan desain 

yang monoton. Beberapa hal ini memicu rendahnya keputusan pembelian shoes PT Angeline 

Shoes Medan. 

 Promosi penjualan merupakan salah satu komponen terpenting dalam pemasaran yang 

memperkenalkan produk pada konsumen. Suatui produksii yangi dibuati dengani kualitasi yangi 

baiki dani hargai yangi imurah, tanpai idisertai dengani adanyai kegiatani ipromosi penjualani yangi 

isesuai, makai produksii tersebuti tidaki akani dapati mengarahkani iorganisasi ataui seseorangi untuki 

menciptakani itransaksi antarai ipembeli dani ipenjual. Namuni ipromosi penjualani yangi digunakani 

tentui harusi efektifi dani tepati sehinggai dapati imencapai tujuani idari suatui iperusahaan. 

 Promosi penjualan shoes PT Angeline Shoes Medan yang dirancang masih belum 

memicu minat ketertarikan terhadap pembelian ulang yang teratur dan dalam jumlah yang 

banyak. Promosi penjualan shoes PT Angeline Shoes Medan yang di berikan hanya berupa 

paket pembelian dimana hadiah yang diberikan belun menarik, bagi pelanggan shoes PT 

Angeline Shoes Medan. Selama tahun 2019 promosi penjualan yang dilakukan hanya berupa 

paket pembelian yang mempunyai frekuensi yang cukup panjang sbeanyaj 3 bulan. 
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 Iklan shoes PT Angeline Shoes Medan masih belum memnafaatkan sosial media 

dengan baik seperti Instagram, twiter, tiktok dan sebagainya yang mempunyai fungsi yang 

sangat efektif dalam membantu perusahaan dengan cepat dan tepat serta mudah. Tahun 2019 

iklan yang diterapkan hanya berupa iklan penjualan di media sosial seperti shopee, bukalapak, 

Lazada dan sebagainya. ketidakefektifan ini yag memicu penurunan keputusan pembelian. 

 Dari permasalahan diatas peneliti merasa perlu melakukan dengan judul : “Pengaruh 

Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan Iklan terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT Angeline Shoes Medan.” 

 

1.2  Identifikasi Masalah  

Identifikasi masalah dalam penelitian ini, yaitu :  

1.  Kualitas produki yangi belumi ikonsisten.  

2.  Promosi penjualan yang dirancang belum menarik.   

3.   Iklan yang masih belum memanfaatkan sosial media dengan baik. 

4.  Keputusan pembelian mengalami penurunan terlihat dari tidak tercapainya target  

perusahaan. 

 

I.3  Perumusan Masalah 

    Adapun perumusan masalah yaitu:  

1. Bagaimanai pengaruhi Kualitas Produk terhadapi Keputusan Pembelian padai PTi Angeline 

Shoes Medan? 

2. Bagaimanai pengaruhi Promosi Penjualan terhadapi Keputusan Pembelian padai PTi 

Angeline Shoes Medan?  

3. Bagaimanai pengaruhi Iklan terhadapi Keputusan Pembelian padai PT Angeline Shoes 

Medan? 

4. Bagaimana pengaruh Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan Iklan terhadap Keputusan 

Pembelian pada PT Angeline Shoes Medan? 

 

I.4 iTeori Pengaruhi Kualitasi Produki terhadapi Keputusani Pembelian 

 Menuruti Nitisusastroi (2012i: i159) konsumeni perlui imengetahui tentangi karakteristiki 

suatui produki apabilai konsumeni kurangi imengetahui iinformasii tentangi kerakteristiki suatui 

produki bisai salahi dalami mengambili keputusani imembeli. 

 Menuruti Hasani (2013i: i178), dengani idemikian, sangati jelasi bahwai dilihati idari suduti 

perilakui konsumeni misalnyai sajai ipersepsi dani sikapi terhadapi kualitasi produki dani kesesuainyai 



 

 

3 

 

terhadapi idiri dani keluargai imereka, imemiliki dampaki yangi sangati besari terhadapi carai merekai 

imenilai dani mengambili keputusani untuki melakukani pembeliani termasuki dalami melakukani 

pembeliani iulang. 

 Menuruti iSangadji dani Sopiahi (2013i: i190), iDi dalami suatui prosesi ikeputusan, konsumeni 

tidaki akani iberhenti padai prosesi ikonsumsi isaja. Konsumeni akani melakukani prosesi ievaluasi 

terhadapi ikonsumsi yangi telahi idilakukannya. Inilahi yangi disebuti prosesi ievaluasi alternatifi 

tahapi ikedua. Hasili idari prosesi ievaluasi pascai ikonsumsi adalahi kepuasani ataui ketidakpuasani 

terhadapi ikonsumsi produki ataui mereki yangi telahi idilakukannya. Setelahi imengonsumsi suatui 

produki ataui ijasa, konsumeni akani imemiliki perasaani puasi ataui tidaki puasi terhadapi produki ataui 

jasai yangi idikonsumsinya. Kepuasani akani mendorongi konsumeni untuki imembeli dani 

imengonsumsi ulangi produki itersebut. Sebaliknyai perasaani yangi tidaki puasi akani menyebabkani 

konsumeni kecewai dani menghentikani pembeliani ikembali dani ikonsumsi produki itersebut. 

H1:  Kualitasi Produki berpengaruhi secarai parsiali terhadapi Keputusani Pembeliani padai PTi 

Angelinei Shoesi iMedan 

I.5 Teori Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian 

Menuruti Tjiptonoi (2015i: i229) imelalui ipromosi ipenjualan, perusahaani dapati menariki 

pelanggani ibaru, imempengaruhi pelanggannyai untuki mecobai produki ipesaing, meningkatnya 

imulsei buyingi (pembeliani tanpai rencanai isebelumnya) ataui mengupayakani kerjai samai yangi 

lebihi erati dengani ipengecer. 

Menuruti Hasani (2013i: i608) kegiatani dani insentifi ikomunikasi yangi dirancangi untuki 

mempromosikani sebuahi produki ataui perusahaani kei targeti sasarani (Caloni ipelanggan). 

iBerbagai programi insentifi jangkai pendeki untuki mendorongi keinginani untuki mencobai ataui 

imembeli suatui produki ataui jasai secarai lebihi cepati ataui lebihi besari olehi ipelanggan. 

Menuruti iSangadji dani Sopiahi (2013i: i19) ipromosi penjualani iterdiri atasi kumpulani kiati 

insentifi yangi iberagam, kebanyakani ipendek, dani dirancangi untuki mendorongi pembeliani suatui 

produki ataui jasai tertentui secarai lebihi cepati dani ataui lebihi besari olehi konsumeni  ataui 

ipedagang. 

H2:  Promosi Penjualan berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada PT 

Angeline Shoes Medan 

I.6 iTeori Pengaruhi Iklani terhadapi Keputusani Pembeliani 

Menuruti Sunyotoi (2013i: i127) bahwai prosesi keputusani pembeliani biasanyai iterjadi 

ketikai dilakukannyai taktiki marketingi misalnyai pengransangani iharga, ikupon, iklani dani 

aktivitasi ipromosi ilainnya. 

 Menurut Herlambang (2014:56), dengan promosi iklan menyebabkan orang yang 
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sebelumnyai tidaki tertariki untuki imembelii suatui produki akani imenjadii tertariki dani mencobai 

produki sehinggai konsumeni melakukani ipembelian. 

Menuruti iAssauri (2014i: i273), Tujuani iadvertensi secarai keseluruhani imempengaruhi 

tingkati penjualani agari tingkati keuntungani perusahaani imeningkat. Sedangkani tujuani 

iadvertensi secarai khususi adalahi mempertahankani ikembali parai langganani yangi setiai dengani 

membujuki padai langgari agari tetapi imembeli. 

H3:  Iklan berpengaruh secara parsial terhadap Keputusan Pembelian pada PT Angeline 

Shoes Medan 

 


