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BAB I 

PENDAHULUAN  

I.1 Latar Belakang  

Minatu beliu merupakanu aktivitasu psikisu yangu timbulu karenau adanyau perasaanu (afektif) danu 

pikiranu (kognitif) terhadapu suatuu barangu atauu jasau yangi idiinginkan. uMinatu beliu sebagaiu 

kekuatanu pendorongu atauu sebagaiu motifu yangu bersifatu instristiku yangu mampuu mendorongu 

seseorangu untuku menaruhu perhatianu secarai ispontan, uwajar, umudah, tanpau paksaanu danu 

selektifu padau satuu produku untuku kemudianu mengambilu keputusani imembeli. Halu iniu 

dimungkinkanu olehu adanyau kesesuaianu denganu kepentinganu individuu yangu bersangkutanu sertau 

memberii ikesenangan, ukepuasan upada udirinya. Jadiu sangatlahu jelasu bahwau minatu beliu 

diartikanu sebagaiu suatuu sikapu menyukaiu yangu ditujukanu denganu kecenderunganu untuku selaluu 

membeliu yangu disesuaikanu denganu kesenanganu dani ikepentingannya. Minatu membeliu 

merupakanu bagianu dariu komponenu perilakuu konsumenu dalamu sikapi imengkonsumsi, 

kecenderunganu respondenu untuku bertindaku sebelumu keputusanu membelii ibenar-benari 

dilaksanakan. uKarena, konsumenu sekarangu semakinu cerdasu dani icermat, lebihu banyaki 

menuntut, tidaku lagiu bisau dipuaskanu denganu sekedaru menyajikanu tradeu offu antarau hargau danu 

kualitasi iproduk. Tetapiu merekau menuntutu enamu halu sekaligusi iseperti: uproduku berkualitasi 

tinggi, hargau yangu wajaru disertaiu syaratu pembayaranu yangu lunaku danu alternatifu carau 

pembayaranu yangi imudah, penyerahanu produku yangi icepat, ulayanan ukhusus, produku yangu 

memilikiu tingkatu fleksibilitasi itinggi, udan uakrab udengan upemakai. 

iPT. Kawiu Agungu Kencanau adalahu sebuahu perusahaanu distributori ialat-alati ilistrik, telahu 

berdiriu sejaku tahunu 1979, bergeraku diu bidangu Electricalu (kebutuhanu komponenu danu peralatanu 

listriku industriu maupuni iperumahan), uPT. Kawiu Agungu Kencanau diberikanu kepercayaanu olehu 

PT. Schneideru Indonesiau sebagaiu generalistu distributoru untuku daerahu Sumaterai iUtara. 

Perusahaanu iniu jugau dipercayau olehi iPT. Schneideru Indonesiau sebagaiu Autorizedu Serviceu Centeru 

(Pelayananu Jasai iService) ukepada ukonsumen, denganu didukungu olehu salesu engineeru yangu 

sudahu mendapatu sertifikasiu dariu Schneideri iElectric. 

Minat beli merupakan pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana 

pembelian sejumlah produk dengan merek tertentu. Hal ini sangat diperlukan oleh para 

pemasar untuk mengetahui minat beli konsumen terhadap suatu produk, baik para pemasar 

maupun ahli ekonomi menggunakan variabel minat untuk memprediksi perilaku konsumen di 

masa yang akan datang. Suatu produk dapat dikatakan telah dikonsumsi oleh konsumen 

apabila produk tersebut telah diputuskan untuk dibeli. Keputusan untuk membeli dipengaruhi 

oleh nilai produk yang dievaluasi. Bilau manfaatu yangu dirasakanu lebihu besaru dibandingkanu 

pengorbananu untuki imendapatkannya, makau doronganu untuku membelinyau semakini itinggi. 

Sebaliknyau bilau manfaatnyau lebihu kecilu dibandingkanu pengorbanannyau makau biasanyau 

pembeliu akanu menolaku untuku membeliu danu padau umumnyau beralihu mengevaluasiu produku lainu 

yangi isejenis. Omsetu penjualanu padai iPT Kawi Agung Kencana dari bulan Januari 2019 sampai 

dengan Desember 2019 tidak ada yang berhasil mencapai target yang ditetapkan perusahaan, 

Hal itu menandakan minat beli terhadap produk Schneider electric yang dipasarkan PT Kawi 

Agung Kencana masih kurang. 
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Adapun data minat beli Schneider Electric pada PT. Kawi Agung Kencana disajikan 

pada tabel 1.1 sebagai berikut: 

 
Tabel 1.1. Data Minat Beli Schneider Electric  

Pada PT. Kawi Agung Kencana periode 2019  

Bulan Target Penjualan/Omzet Penjualan/Omzet 
Realisasi Omset Dalam 

Persentase 

Januariu  1.200.000.0002 925.000.0002 77%2 

Februariu  1.200.000.0002 886.500.0002 73,8%2 

Maretu  1.200.000.0002 878.000.0002 73,16%2 

Aprilu  1.200.000.0002 776.000.0002 64,6%2 

Meiu  1.200.000.0002 793.000.0002 66%2 

Juniu  1.200.000.0002 804.000.0002 67%2 

Juliu 1.200.000.0002 756.000.0002 63%2 

Agustusu 1.200.000.0002 742.000.0002 61,8%2 

Septemberu 1.200.000.0002 688.000.0002 57,3%2 

Oktoberu 1.200.000.0002 656.000.0002 54,6%2 

Novemberu 1.200.000.0002 635.000.0002 52,9%2 

Desemberu 1.200.000.0002 612.000.0002 51%2 

Sumber : PT. Kawi Agung Kencana, 2020 

Variabel yang diduga mempengaruhi minat beli yaitu harga. Hargau merupakanu salahu satuu 

faktoru pentingu dalami ipenjualan. Banyaku perusahaanu yangu bangkrutu dikarenakanu mematoku 

hargau yangu tidaku cocoku dii ipasar. Hargau yangu ditetapkanu harusu sesuaiu denganu perekonomiani 

ikonsumen, agaru konsumenu dapatu membeliu barangi itersebut. Adapunu hargau yang ditawarkan 

PT Kawi Agung Kencana dianggap masih tinggi dibandingkan dengan harga merek lain yang 

sejenis. Berikut ini ditampilkan datau perbandinganu hargai ialat-alatu listriku merku Schneideru 

denganu merku lainu tipeu yangi isama 

 
Tabel 1.2 Datau Perbandinganu Hargai iAlat-Alatu Listriku Merku Schneideru 

Denganu Merku Lainu Tipeu Yangu Samau 

Sumber: uPT. uKawi uAgung uKencana, u2020 

 

Harga Schneider Electric yang dipasarkan oleh perusahaan dinilai cukup tinggi dan tidak 

mampu bersaing dengan competitor merek lain yang sejenis. 

Minat beli juga ditentukanu olehu faktoru kualitasu barangu atauu jasau yangu dikehendakii 

pelanggan, sehinggau jaminanu kualitasu menjadiu prioritasu utamau bagiu setiapi iperusahaan, yangu 

padau saatu iniu diu jadikanu toloku ukuru keunggulanu dayau saingu perusahaanu pengalamanu pembelianu 

yangu memuaskanu menjadiu salahu satuu alasanu untuku tetapu tertariku padau produki itersebut, yangu 

padau akhirnyau mengarahu padau pembeliani iulang. Agaru dapatu memenuhiu keinginanu konsumenu 

perusahaanu harusu memperhatikanu kualitasi iproduknya, agaru dapatu bersaingu denganu produku 

perusahaanu lainu yangi isejenis. Kualitasu produku (baiki ibarang, umaupun ujasa) berkontribusiu 

besaru padau kepuasani ipelanggan, uretensi upelanggan, komunikasiu gethoku tularu (word-of-mouthi 

communication), upembelian uulang, ucross ubuying, uup ubuying, uloyalitas upelanggan, upangsa 

pasar, udan uprofitabilitas. Olehu karenau ituu perusahaanu harusu memperhatikanu kualitasu produku 

yangu akani idijual, agaru dapatu memuaskanu konsumenu yangi imembelinya. Sehinggau diharapkanu 

Produku Schneideru Produku Mereku Brocou ProdukuMerekuVetto 

uMCB= uRpu 116.0002 uMCB uABB= uRpu 54.6602 uMCB= uRpu 69.0002 

uMCCB= uRpu 930.0002 uMCCB uMerlin uGerlin= uRpu 908.6002 uMCCB= uRpu 916.0002 

Saklaru 2u gangu 2 uarahu= uRpu 31.3502 Saklaru 2u gangu 2 uarah upanasonicu= 

uRpu 26.7002 

Saklaru 2u gangu 2 uarahu= uRpu 

27.8002 

Stopu kontaku= uRpu 29.9002 Stopu kontaku panasonicu = uRpu 23.4002 Stopu kontaku= uRp. u24.5002 

MCBu boxu 8u modulu= uRpu 99.5502 MCBuboxu8umoduluuPrestou=uRpu50.000 MCBu boxu 8u modulu= uRpu 78.0002 
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konsumenu akanu kembaliu membeliu produku yangu ditawarkani iperusahaan. Padau PTu Kawiu Agungi 

Kencana, kualitasu produku masihu adau yangu tidaku sesuaiu denganu harapani ikonsumen. Dapatu 

dilihatu dariu tabelu 1.3i iberikut: 

 
Tabel 1.3 Datau Keluhanu Konsumen Atasu Kualitasu Produku elektriku Schneideru Tahun 2019 

Bulanu 

Jumlahu 

Konsumen 

(orang) 

Jumlahu 

Retur Deskripsi Keluhanu 

Januariu 300 24 1. Stop kontak yang tidak bisa mensupply 

listrik 

2. MCBu boxu yangu cacatu 

3. Saklaru danu stopu kontaku yangu tidaku 

berfungsiu 

4. Stekeru danu konektoru yangu rusaku 

5. Kabelu listriku yangu tidaku berfungsiu 

6. MCBu yangu tidaku berfungsiu 

7. Kapasitoru listriku yangu cepatu panasu 

8. ACBu yangu tidaku bisau menghubungu danu 

memutusu listriku 

9. MCCBu yangu tidaku bisau menghubungu 

danu memutusu listriku 

10. Voltmeteru yangu tidaku bisau mengukuru 

teganganu listriku 

Februariu 310 25 

Maretu 308 28 

Aprilu 305 30 

Meiu 301 32 

Juniu 298 30 

Juliu 294 35 

Agustusu 285 32 

Septemberu 281 32 

Oktoberu 282 30 

Novemberu 278 34 

Desemberu 276 31 

Total 

Konsumen 

3518  

Sumber : PT.Kawi Agung Kencana,2020 

Kualitas produk masih bermasalah, terbukti dengan masih adanya keluhan pelanggan 

atas kualitas produk alat-alat listrik yang dijual PT. Kawi Agung Kencana 

Variabel lain yang mempengaruhi tingkat minat pembelian terhadap produk atau jasa 

adalah promosi penjualan. Bagi perusahaan, promosi menjadi faktor pengambilan keputusan 

yang penting. Promosiu penjualanu adalahu kegiatanu komunikasiu antarau perusahaanu danu 

konsumenu sebagaiu usahau untuku mempengaruhiu konsumenu dalamu kegiatanu pembelianu sesuaiu 

keinginanu dani ikebutuhannya. Bagianu penjualanu atauu pemasaranu dariu sebuahu perusahaanu akanu 

mengembangkanu promosiu (promotion) untuku menginformasikanu mengenaiu produku merekau 

sehinggau dapatu mempengaruhiu konsumenu untuki imembelinya. Promosiu yang dilakukan PT 

Kawi Agung Kencana tidak dapat menarik minat konsumen, dapat terlihat dari tabel 1.4 

berikut: 

 
Tabel 1.4 Data Promosi Penjualan PT Kawi Agung Kencana Tahun 2019 

 

Tahun 2019 Jenis Kegiatan 
Masalah 

Januari 

-Pameran Brastagi Jl. Cut Mutia (Jan-Des) 

 

 

 

-Mencetak Kalender dan Membagikannya 

Sebagai Souvenir 

- Kurangnyau promosiu yangu menariku dariu 

perusahaanu (hadiah-hadiah) 

- Kalenderu dianggapu terlambatu cetaku untuki 

idibagikan. Seharusnyau dicetaku danu dibagikanu 

sebelumu pergantianu tahunu 

Februari -Iklan Baris Koran 4cm x 8cm 1bln 

- Kurangnyau promosiu pengiklananu dariu marketingu 

sehinggau tidaku adau yangu mengetahuiu iklanu 

Schneideru yangu diadakanu 

Maret 
-Merancang Brosur Yang Menjelaskan 

Keuntungan Produk 

- Kurangnyau intensitasu promosiu dariu perusahaanu 

sepertiu periklananu diu koranu danu radiou ataupunu 

sosialu mediau 

April 
-Pameran Centre Point 

- Iklan Radio 95.9 City Radio 

- Kurangnyau promosiu (sounding) dariu marketingu 

sendiriu terhadapu customersnyau sehingau customersu 

tidaku tertariku untuku membeliu produku yangu 

dipamerkanu 

Mei -Membuat Kaos dengan Logo Perusahaan 
- Kurangnyau promosiu yangu menariku dariu 

perusahaanu (hadiah-hadiah) 

Juni 
-Pameran Plaza Medan Fair 

-Iklan Baris Koran 4cm x 8cm 1bln 

- Kurangnyau promosiu yangu menariku dariu perusahaanu 

(hadiah-hadiah) 
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Juli 
-Memasang Papan Penunjuk Yang Mengarah 

Ke Kantor 

- Kurangnyau intensitasu promosiu dariu perusahaanu 

sepertiu periklananu diu koranu danu radiou ataupunu 

sosialu mediau 

Agustus 

-Pameran Centre Point 

-Membuar Brosur Daftar Produk lengkap 

beserta Harga 

- Kurangnyau intensitasu promosiu dariu perusahaanu 

sepertiu periklananu diu koranu danu radiou ataupunu 

sosialu mediau 

September ----------------------------------- 
-------------------------- 

Oktober -Pameran Medan Mall 

- Kurangnyau intensitasu promosiu dariu perusahaanu 

sepertiu periklananu diu koranu danu radiou ataupunu 

sosialu mediau 

November 
-Pameran Sun Plaza 

-Customer Gathering 

- Kurangnyau promosiu yangu menariku dariu perusahaanu 

(hadiah-hadiah) 

Desember -Pameran Centre Point 

- Kurangnyau promosiu (sounding) dariu marketingu 

sendiriu terhadapu customersnyau sehingau customersu 

tidaku tertariku untuku membeliu produku yangu 

dipamerkanu 

Sumber: PT.Kawi Agung Kencana,2020 

 

Promosiu penjualanu yangu dilakukanu olehu perusahaanu dinilaiu minimu danu tidaku dibarengi 

dengan kreativitas dan efektivitas 

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Promosi Penjualan terhadap Minat Beli 

Konsumen Terhadap Produk Schneider Elektrik pada PT. Kawi Agung Kencana” 

 

I.2 Kajian pustaka  

1. Teori Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

Menurutu Hasanu (2016:298) hargau merupakanu segalau bentuku biayau moneteru yangu 

dikorbankanu olehu konsumenu untuki imemperoleh, umemiliki, memanfaatkanu sejumlahu 

kombinasiu dariu barangu besertau pelayananu dariu suatui iproduk. 

Apabilau hargau lebihi itinggi, orangu cenderungu beranggapanu bahwau kualitasnyau jugau 

lebihu baiku dani imembelinya. (Swasthau (2009:149)) 

2. Teori Pengaruhu Kualitasu Produku Terhadapu Minatu Beliu 

Menurutu Abdullahu danu Tantriu (2015:159), mutuu produku berartiu kemampuanu produku 

untuku melaksanakanu fungsinyau termasuki ikeawetan, ukeandalan, uketepatan, kemudahanu 

dipergunakanu danu diperbaikiu sertau atributu bernilaiu yangi ilain. 

Menurutu Kotleru danu Kelleru (2009:144), kualitasu produku dani ijasa, ukepuasan pelangganu 

danu profitabilitasu adalahu tigau halu yangu terkaiti ierat. Semakinu tinggii ikualitas, semakinu tinggiu 

tingkatu kepuasanu pelangganu yangu dihasilkanu yangu mendukungu hargau yangu lebihu tinggiu danu 

biayau yangu lebihi irendah. 

3. Teori Pengaruh Promosi penjualan Terhadap Minat Beli 

Menurutu Hasanu (2016:367), promosiu penjualanu adalahu fungsiu pemasaranu yangu fokusu 

untuku mengomunikasikani iprogram-programu pemasaranu secarau persuasifu kepadau targetu 

audienceu untuku mendorongu terciptanyai itransaksi-pertukaranu antarau perusahaanu dani iaudience.

 Menurutu Tjiptonou (2008:229), promosiu penjualanu adalahu bentuku persuasiu langsungu 

melaluiu pengunaanu berbagaiu insentifu yangu dapatu diaturu untuku merangsangu pembelianu produku 

denganu segerau atauu meningkatkanu jumlahu barangu yangu dibeliu olehi ipelanggan. 
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Gambar I.1 Kerangkau Konseptual 

Hipotesisu adalahu suatuu jawabanu yangu bersifatu sementarau terhadapu permasalahani 

ipenelitian, usampai uterbukti umelalui udata uyang uterkumpul. 

Hipotesisu dariu penelitianu iniu adalahu: 

H1: Hargau berpengaruhu secarau parsialu terhadapu Minati iBeli. 

H2: Kualitasu Produku berpengaruhu secarau parsialu terhadapu Minati iBeli. 

H3: Promosiu Penjualanu berpengaruhu secarau parsialu terhadapu Minati iBeli. 

H4:uHarga, uKualitas uProduk udan uPromosi uPenjualan usecara ubersama-samau 

berpengaruhu terhadapu Minati iBeli.u 
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