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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

I.1. Latari Belakangi iMasalah 

Seiringi dengani persaingani bisnisi yangi semakini iketat, iperusahaani dituntuti untuki dapati 

melakukan upaya perubahan dan pengembangan untuk meningkatkan pendapatannya. 

Pendapatan perusahaan dapat meningkat jika banyak konsumen memutuskan untuk membeli 

di perusahaan. PT. Bintang Agung Sukses merupakan perusahaan dagang menjual kebutuhan 

konsumsi seperti tisu dengan merek Nice, Paseo, sabun cuci piring dengan merek Bio Wash, 

minyak urut dengan merek GPU, dan produk lainnya. Sebagian besar produk yang dijual 

merupakan produk baru (merek baru) yang kurang diketahui oleh konsumen dan kurang 

didukung oleh promosi yang menarik, harga yang ditawarkan kurang bersaing dengan 

perusahaan lain yang menawarkan produk sejenis dan kurang baiknya pengawasan terhadap 

kualitas produk. PT. Bintang Agung Sukses juga kurang memperhatikan kebutuhan promosi 

sehingga tidak menyisihkan biaya promosi untuk meningkatkan minat pelanggan. Promosi 

yang diadakan hanya berupa penawaran sales kepada pelanggan secara lisan dengan 

memperlihatkan contoh produk, namun tidak memberikan sampel. Hal ini tentunya dapat 

mempengaruhi keputusan pelanggan untuk membeli produk di perusahaan.  

Keputusani pembeliani adalahi suatui prosesi pengambilanikeputusaniakanipembeliani yangi 

akani menentukani dibelii ataui tidaknyai pembeliani tersebuti yangi diawalii dengani kesadarani atasi 

pemenuhani ataui ikeinginan. Pada PT. Bintang Agung Sukses saat ini sedang menghadapi 

penurunan keputusan membeli yang cenderung menurun setiap bulannya yang berdampak   

pada tidaki tercapainyai targeti yangi sudahi ditetapkani olehi iperusahaan. Hal ini disebabkani 

karena promosi yangi kurang menarik, harga yang ditawarkan kurang bersaingi dengani 

perusahaani laini yangi menawarkaniprodukisejenisidan kurang baiknya pengawasan terhadap 

kualitas produk.  

Promosii adalahi suatui upayai untuki memberitahukani ataui menawarkani produki ataui jasai 

kepadai konsumeni dengani tujuani menariki caloni konsumeni untuki membelii ataui mengkonsumsii 

produki itersebut. iAgari konsumeni bersediai menjadii ilangganan, imerekai terlebihi dahului 

mencobai ataui menelitii ibarang-barangi yangi dijuali olehi iperusahaan, iakani tetapii merekai tidaki 

akani melakukani hali tersebuti jikai kurangi yakini terhadapi barangi iitu. iDisinilahi perlunyai 

mengadakani promosii yangi iterarah, ikarenai diharapkani dapati memberikani pengaruhi positifi 

terhadapi meningkatnyai ipenjualan. PT. Bintang Agung Sukses kurang memperhatikan 

kebutuhan promosi sehingga tidak menyisihkan biaya promosi untuk meningkatkan minat 

pelanggan. Promosi yang diadakan hanya berupa penawaran sales kepada pelanggan secara 

lisan dengan memperlihatkan contoh produk, namun tidak memberikan sampel.  

Selain promosi, kendala yang dihadapi perusahaan adalah masalah harga. iHargai 

merupakani nilaii yangi ditukarkani olehi konsumeni dengani manfaati darii memilikii dani 

menggunakani suatui produki yangi sesuaii dengani keinginani dani kebutuhani ikonsumen. Pada PT. 

Bintang Agung Sukses, Pelanggan merasa harga yang ditawarkan masih kurang bersaing 

dengan perusahaan yang lain dimana perusahaan lain menawarkan berbagai macam harga 

dengan kelebihan yang berbeda-beda misalnya memberikan diskon jika membeli dalam jumlah 

yang lebih banyak serta memberikan jangka waktu kredit yang lebih lama Hal ini tentunya 

dapat mempengaruhi keputusan pelanggan untuk membeli produk di perusahaan.  

Kualitas produk merupakan harapan pelanggan yang melebihi kinerja produk tersebut. 

Kualitas produk yang baik lebih mudah bersaing diantara produk yang sejenis. Oleh karena 

produk yang dijual oleh PT. Bintang Agung Sukses maka perusahaan harus memperhatikan 

kualitas produknya dari segi masa berlaku produk dan kebaikan kemasan produk yang 

diharapkan oleh pelanggan. Namun pada prakteknya pada perusahaan terdapat kelemahan pada 

kurangnya pengawasan terhadap produk makanan sehingga waktu expired produk makanan 
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tersebut sudah mendekati habis masa berlaku. Kurangnya pengadaan terhadap quality control 

pada produk yang dijual sehingga sebagian kemasan produk ada yang hancur, penyok dan 

rusak.  

Dari berbagai permasalahan yang timbul tersebut membuat peneliti tertarik ingin 

melakukan riset dengan mengambil judul Pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas Produk 

terhadap Keputusan Membeli pada PT. Bintang Agung Sukses.  

 

I.2. Identifikasi Masalah  

1. Promosi yang kurang menarik sehingga berkurangnya pembelian.  

2. Harga yang ditawarkan kurang bersaingi dengani perusahaani laini yangi menawarkani produki 

sejenisi sehingga berkurangnya pembelian.  

3. Kurang baiknya pengawasan terhadap kualitas produk sehingga berkurangnya pembelian.  

4. Keputusan membeli cenderung menurun yang berdampak pada penurunan penjualan dan 

tidaki tercapainyai targeti yangi sudahi ditetapkani olehi perusahaan.  

 

I.3. Rumusani iMasalah  

1. Bagaimanai pengaruhi promosii terhadap keputusan membeli padai PT. Bintang Agung 

Sukses ?  

2. Bagaimanai pengaruhi hargai terhadapi keputusani membeli padai iPT. Bintang Agung     

Sukses ?  

3. Bagaimanai pengaruhi kualitasi produki terhadapi keputusani membelii padai iPT. Bintang 

Agung iSukses ?  

4. Bagaimanai pengaruhi ipromosi, ihargai dani kualitasi produki terhadapi keputusani membelii 

padai PT. Bintang Agung Sukses ?  

 

I.4. Tujuani iPenelitian  

Penelitian ini bertujuan untuk :  

1. Untuki menguji dani menganalisisi pengaruhi promosi terhadapi keputusan membeli padai 

iPT. Bintang Agung Sukses  

2. Untuki menguji dani menganalisisi pengaruhi harga terhadapi keputusan membeli padai iPT. 

Bintang Agung Sukses  

3. Untuki menguji dani menganalisisi pengaruhi  kualitas produk terhadapi keputusan membeli 

padai iPT. Bintang Agung Sukses  

4. Untuki mengujii dani menganalisisi pengaruhi ipromosi, ihargai dani kualitasi produki terhadapi 

keputusani membelii padai iPT. Bintang Agung Sukses.  

 

I.5. Manfaat Penelitian  

Penelitian ini bermanfaat bagi :  

1. Bagi PT. Bintang Agung Sukses  

Dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam peningkatan keputusan membeli 

pelanggannya dengan memperbaiki promosi, harga dan kualitas produknya.  

2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Prima Medan  

Dapat dijadikan sebagai tambahan daftar kepustakaan di perpustakaan Unpri Medan. 

3. Bagii Penelitii 

Dapati dijadikani sebagaii tambahani ilmui pengetahuani khususnyai dii bidangi manajemeni 

ipemasaran. 

4. Bagii Penelitii Selanjutnyai 

Dapati dijadikani sebagaii acuani penelitiani khususnyai yangi ingini menelitii tentangi pengaruhi 

ipromosi, iharga idan ikualitas iproduk iterhadap ikeputusan imembeli. 
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I.6. Peneliti Terdahulu  

Sebagai tambahan referensi, berbagai acuan dari penelitian terdahulu sebelumnya              

yaitu :  

Tabel I. 

Penelitian Terdahulu 
Namai Juduli Variabeli Hasili Penelitiani 

Bairizkii 

(2017) 

Pengaruhi iHarga, 

Promosii dani Kualitasi 

Produki Terhadapi 

Keputusani Pembeliani 

Dalami Meningkatkani 

Penjualani (Studii Kasusi 

Padai Udi Ratnai Cakei    

&I iCookies) 

X1i: iHargai 

X2i: iPromosii 

X3i: iKualitas iProduki 

Yi: iKeputusan iPembeliani 

Secarai parsiali hargai tidaki berpengaruhi 

terhadapi keputusani ipembelian, ipromosii dani 

kualitasi produki berpengaruhi positifi dani 

signifikani terhadapi keputusani ipembelian. 

 

Secarai simultani iharga, ipromosii dani kualitasi 

produki berpengaruhi signifikani terhadapi 

keputusani pembeliani 

Saebanii 

(2016) 

Pengaruhi Kualitasi 

iProduk, iHargai Dani 

Promosii Terhadapi 

Keputusani Pembeliani 

Padai iPT.i Batiki Danari 

Hadii Surakartai 

X1i: iKualitas iProduki 

X2i: iHargai 

X3i: iPromosii 

Yi: iKeputusan iPembeliani 

Secarai parsiali kualitasi iproduk, ihargai dani 

promosii berpengaruhi positifi dani signifikani 

terhadapi keputusani pembeliani 

 

Secarai simultani kualitasi iproduk, ihargai dani 

promosii berpengaruhi signifikani terhadapi 

keputusani pembeliani 

Sati, dkki 

(2018) 

Pengaruhi Kualitasi 

iProduk, iPersepsi 

iHarga, iPromosii dani 

Lokasii Terhadapi 

Prosesi Keputusani 

Pembeliani Kapuri 

Barusi Mereki Bagusi 

(Studii Padai Konsumeni 

Gianti Bsbi iSemarang) 

X1i: iKualitas iProduki 

X2i: iPersepsi iHargai 

X3i: iPromosii 

X4i: iLokasii 

Yi: iKeputusan iPembeliani 

Secarai parsiali kualitasi produki dani lokasii 

berpengaruhi positifi dani signifikani terhadapi 

keputusani pembeliani sedangkani persepsii 

hargai dani promosii tidaki berpengaruhi 

terhadapi keputusani pembeliani 

 

Secarai simultani kualitasi iproduk, ipersepsi 

iharga, ipromosii dani lokasii berpengaruhi 

signifikani terhadapi keputusani pembeliani 

 

I.7. Teori Promosi Terhadap Keputusan Pembelian  

Menurut Kurniawan (2014:57), Tujuan dari promosi adalah konsumen tertarik pada 

produk itu, karena ketertarikan ini maka konsumen berkeinginan untuk membeli produk itu.  

Menuruti Hasani (2014:603), ipromosii merupakani fungsii pemasarani yangi fokusi untuki 

mengkomunikasikani iprogram-programi pemasarani secarai persuasifi kepadai targeti konsumeni 

untuki mendorongi terciptanyai transaksii ataui pertukarani antarai perusahaani dani ikonsumen. 

Menuruti Suryadanai dani Octaviai (2015:14) ipromosii adalahi variasii insentifi jangkai 

pendeki untuki merangsangi pembeliani ataui penjualani suatui produki ataui ijasa. iMedianyai antarai 

laini: ipemberian ihadiah, isampel, ipemberian ikupon, ipotongan iharga idan ilain-lain. 

Darii teorii dii atasi makai dapati disimpulkani promosii adalahi suatui upayai untuki 

memberitahukani ataui menawarkani produki ataui jasai kepadai caloni konsumeni untuki membelii 

ataui imengkonsumsinya. 
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I.8. Teorii Hargai Terhadapi Keputusani Pembeliani 

Menuruti Tjiptonoi dani Chandrai (2012:315), ihargai bisai diartikani sebagaii “jumlahi uangi 

(satuani moneter) idan iataui aspeki laini (non-moneter) yangi mengandungi iutilitas/kegunaani 

tertentui yangi diperlukani untuki mendapatkani sebuahi iproduk”. 

Menuruti Hasani (2013:521), ihargai merupakani segalai bentuki biayai moneteri yangi 

dikorbankani olehi konsumeni untuki imemperoleh, imemiliki, imemanfaatkani sejumlahi 

kombinasii darii barangi besertai pelayanani darii suatui iproduk. 

Menurut Kurniawan (2014:33), harga merupakan suatu nilai tukar yang dikeluarkan 

oleh pembeli untuk mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai nilai guna beserta 

pelayanannya. 
Darii teorii dii atasi makai dapati disimpulkani keputusani pembeliani adalahi tindakani darii 

konsumeni untuki maui membelii ataui tidaki terhadapi suatui produki yangi tersediai dipengaruhii 

olehi beberapai ifaktor, iantara ilain ikualitas, iharga, ilokasi, ipromosi, ikemudahan, ipelayanan idan 

ilain-lain. 

 

I.9. Teori Kualitas Produk pada Keputusan Pembelian  

Menurut Sunyotoi (2013:9) kualitasi produki adalahi sejumlahi atributi ataui isifat-sifati yangi 

dii deskripsikani didalami iproduk, imemilikii spesifikasii rancangani yangi tepati digunakani sebaiki 

mungkini sesuaii dengani ispesifikasinya. 

Menuruti iAndriani, idkki (2017:156) ikualitasi produki merupakani salahi satui faktori yangi 

mempengaruhii persepsii ikonsumen. Konsumeni lebihi memilihi produki yangi kualitasnyai baiki 

sehinggai peningkatani kualitasi darii produki tertentui menjadii hali yangi sangati ipenting. 

Menuruti iMursidi, idkki (2020:31) iKualitasi produki adalahi segalai sesuatui yangi memilikii 

nilaii dii pasari sasarani (targeti imarket) idimanai kemampuannyai memberikani manfaati dani 

ikepuasan, itermasuki hali inii adalahi ibenda, ijasa, iorganisasi, itempat, iorang idan iide. 

Darii teorii dii atasi makai dapati disimpulkani kualitasi produki merupakani bentuki penilaiani 

atasi produki yangi akani dibeli iolehi ipelanggan, iapakah isudah imemenuhi iharapan pelanggan. 

Jika kualitas produknya memenuhi harapan pelanggan maka pelanggan akan menetapkan 

keputusannya untuk membeli.  

 

I.10. Kerangka Konseptual  

Berdasarkan pendapat para ahli yang menunjukkan bagaimana pengaruh promosi, 

harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian maka kerangka konseptual pada 

penelitian ini dapat digambarkan sebagai berikut :  

 

 
Gambari I. 

Kerangkai iKonseptual 
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I.11. Hipotesis  

Adapuni hipotesisi yangi diajukani dalami penelitiani inii yaitui: 

H1i: iPromosii berpengaruhi terhadapi keputusani pembeliani membelii padai iPT.i Bintangi Agungi 

Suksesi 

H2i: iHargai berpengaruhi terhadapi keputusani membelii padai iPT. iBintang iAgung iSuksesi 

H3i: iKualitasi produki berpengaruhi terhadapi keputusani membelii padai iPT.i Bintangi Agungi 

Suksesi 

H4i: iPromosi, ihargai dani kualitasi produki berpengaruhi terhadapi keputusani membelii padai iPT. 

iBintang iAgung iSukses 


