
BABii I 

PENDAHULUAN 

I.1ii ii Latarii Belakang 

 PTii Unionii Tetapii Jayaii Medanii merupakanii sebuahii perusahaanii yangii 

bergerakii diii bidangii distributorii baut,ii mur,ii kawatii las,ii gembok,ii rollerii chainii danii 

periperalii pendukungnya.ii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medanii hanyaii memproduksiii 

gembokii merekii U-Lockii sehinggaii menjadiii alasanii penelitiii memilihii produkii 

gembokii merek U-Lock.ii PTii Unionii Tetapii JayaiiMedanii berdirii sejakii tahunii 2006ii 

danii berkembangii sampaiii saatii ini.ii  

 Keputusanii pembelianii merupakanii suatuii konsepii dalamii perilakuii pembelianii 

dimanaii konsumenii memutuskanii untukii bertindakii atauii melakukanii sesuatuii danii 

dalamii halii iniii melakukanii pembelianii ataupunii memanfaatkanii produkii atauii jasaii 

tertentu.ii Padaii produkii gembokii merekii U-Lockii terjadiii penurunanii keputusanii 

pembelianii yangii dicerminkanii dariii tidakii tercapainyaii targerii penjualanii terhadapii 

produkii ini.ii  

Tabelii I.1. 

Dataii Targetii danii Reliasasiii Penjualanii Gembokii merekii U-Lock 

Tahunii 2020 

Tahun 
Targetii penjualanii 

(Rp) 

Pencapaianii 

Penjualanii (Rp) 

Persentaseii Pencapaian 

(%) 

Januari 30,000,000 25,221,500 84.07 

Februari 30,000,000 24,600,500 82.00 

Maret 30,000,000 13,001,000 43.34 

April 30,000,000 14,862,400 49.54 

Mei 30,000,000 18,206,000 60.69 

Juni 30,000,000 19,060,100 63.53 

Juli 30,000,000 21,635,000 72.12 

Agustus 30,000,000 26,364,100 87.88 

September 30,000,000 22,470,000 74.90 

Oktober 30,000,000 21,647,800 72.16 

November 30,000,000 26,213,600 87.38 

Desember 30,000,000 27,847,100 92.82 

Sumberii :ii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan,ii 2021 

 Tabelii I.1.ii menunjukkanii bahwaii targetii penjualanii gembokii merekii U-Lockii 

selamaii tahunii 2020ii tidakii mencapaiii targetii penjualanii yangii ditetapkanii olehii 

perusahaan.ii Pencapaianii penjualan tertinggiii padaii bulanii Desemberii sebesarii 92,82%ii 

halii iniii disebabkanii perusahaanii melakukanii promosiii berupaii pemotonganii harga.ii 

danii pencapaianii terendahii padaii bulanii Maretii yaituii 43,34%ii halii iniii diakibatkanii 

karenaii masaii pandemicii banyakii tokoii yangii tutupii sehinggaii pencapaianii penjualanii 

rendah. 

 Denganii produkii yangii berkualitasii perusahaanii dapatii bersaingii denganii paraii 

kompetitorii dalamii menguasaiii pangsaii pasar.ii Kualitasii produkii gembokii denganii 

merekii U-Lockii yangii masihii banyakii dikeluhkanii olehii konsumenii sepertiii tidakii 

tahanii air,ii cepatnyaii berkarat,ii gembokii yangii cepatii loss,ii kunciii yangii cepatii 

berkarat.ii Selainii ituii jugaii desainii dariii gembokii merekii U-Lockii yangii kurangii 

mengikutiii perkembanganii pasar.ii Beberapaii halii iniii mengakibatkanii rendahnyaii 

kualitasii produkii gembokii denganii merekii U-Lock.ii  

 Salahii satuii strategiii perusahaanii dalamii membangunii perilakuii konsumenii 

adalahii denganii menciptakanii merek.ii Merekii adalahii suatuii identitasii produkii yangii 



 

 

dapatii berbentukii nama,ii istilah,ii tanda,ii simbol,ii desain,ii atauii kombinasinyaii denganii 

tujuanii sebagaiii pembedaii denganii produkii pesaingnya.ii Produkii gembokii U-Lockii 

yangii masihii tergolongii produkii baruii sehinggaii merekii yangii masihii belumii dikenalii 

banyakii pelanggan.ii Kemudianii Atributii dariii produkii gembokii U-Lockii yangii masihii 

masihii monotonii tidakii sepertiii merekii lainnyaii yangii telahii canggih. 

 Personalii sellingii yangii masihii belumii optimalii terlihatii dariii sulitnyaii stafii 

salesmanii yangii belumii dapatii mencapaiii targetii penjualanyangii ditetapkan.ii 

Perusahaanii yangii lebihii seringii menerimaii stafii salesmanii yangii masihii belumii 

mempunyaiii pengalamanii kerjaii sehinggaii sulitii dalamii menciptakanii ketertarikanii 

penjualanii jumlahii yangii banyak.ii Stafii salesmanii yangii masihii belumii berkompetenii 

sehinggaii seringnyaii kurangii menguasaiii produk-produkii U-Lockii yangii menyebabkanii 

terkadangii informasiii yangii disampaikanii belumii sesuaiii kenyataanii dariii manfaatii 

produk.ii  

 Dariii permasalahanii diatasii penelitiii merasaii perluii melakukanii denganii judulii 

:ii “Pengaruhii Kualitasii Produk,ii Merekii danii Personalii Sellingii terhadapii 

Keputusanii Pembelianii Merekii ii U-Lockii padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan.” 

1.2ii  Identifikasiii Masalahii  
Identifikasiii masalahii dalamii penelitianii ini,ii yaituii :ii  

1. Kualitasii produkii yangii didugaii masihii belumii baikii dilihatii dariii keluhanii 

pelanggan. 

2. Merekii yangii didugaii masihii belumii dikenalii pelanggan. 

3. Personalii sellingii yangii didugaii masihii belumii berkompetensi. 

4. Penurunanii keputusanii pembelianii yangii didugaii ditandaiii denganii tidakii 

tercapainyaii targetii penjualanii gembokii merekii U-Lock. 

I.3ii  Perumusanii Masalah 

ii ii  Adapunii perumusanii masalahii yaitu:ii  

1. Bagaimanaii pengaruhii Kualitasii Produkii terhadapii Keputusanii Pembelianii merekii 

U-Lockii padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan? 

2. Bagaimanaii pengaruhii Merekii terhadapii Keputusanii Pembelianii merekii U-Lockii 

padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan?ii  

3. Bagaimanaii pengaruhii Personalii Sellingii terhadapii Keputusanii Pembelianii merekii 

U-Lockii padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan? 

4. Bagaimanaii pengaruhii Kualitasii Produk,ii Merekii danii Personalii Sellingii terhadapii 

Keputusanii Pembelianii merekii U-Lockii padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan? 

I.4ii ii Tinjauanii Pustaka 

I.4.1ii Teoriii Kualitasii Produk 

I.4.1.1ii Pengertianii Kualitasii Produk 

 Menurutii Abdullahii danii Tantriii (2016:159),kualitasii produkii adalahii salahii 

satuii alatii pentingii bagiii pemasarii untukii menetapkanii posisi.ii Mutuii mempunyaiii duaii 

dimensiii yaituii tingkatii danii konsistensi. 

. Berdasarkanii pengertianii diatas,ii dapatii disimpulkanii bahwaii kualitasii produkii 

yaituii suatuii kondisiii yangii berhubunganii denganii produkii yangii melebihiii harapanii 

konsumenii terhadapii suatuii produk. 

I.4.1.2ii Indikatorii Kualitasii Produk 

 Menurutii Hasanii (2013:ii 499),ii kualitasii dariii atributii produkii yangii dijadikanii 

dasarii pengambilanii keputusanii pembelianii adalahii : 

1. Kemasan 

Kemasanii merupakanii prosesii perancanganii danii pembuatanii bungkusii suatuii 

produk. 

2. Labeling 



 

 

Pemberianii labelii (labeling)ii sebagaiii bagianii dariii kemasanii suatuii produkii yangii 

menyampaikanii informasiii mengenaiii produkii danii penjualii yangii merupakanii 

tandaii pengenalii dariii suatuii produk. 

3. Garansi 

Garansiii atauii jaminalii adalahii janjiii yangii merupakanii kewajibanii ii yangii hrusii 

dipenuhiii olehii produsenii atauii produknyaii kepadaii konsumen.ii  

4. Pelayanan 

Layananii pelengkapii (supplementaryii service)ii sekarangii setiapii produkii (apapunii 

produknyaii disertaiii denganii unsurii layanan,ii baikii ituii jasaii sebagaiii produkii initiii 

(jasaii murni)maupunii layananii sebagaiii pelengkap. 

I.4.2ii ii ii Teoriii Merek 

I.4.2.1ii Pengertianii Merek 

 Menurutii Manapii (2016:265),ii ii Pemberianii merekii terhadapii hasilii produksiii 

harusii hati-hatiii janganii menyimpangii dariii keadaanii danii kualitasii sertaii kemampuanii 

perusahaan.ii Namaii merekii harusii disesuaikanii denganii keadaanii produkii atauii 

perusahaanii yangii bersangkutan. 

 Berdasarkanii pengertianii diii atasii bahwaii merekii merupakanii serangkaianii sifatii 

produkii yangii mempunyaiii persepsiii baikii yangii dimasukanii keii alamii sadarii 

konsumenii denganii ide,ii keyakinan,ii nilai-nilai,ii kepentinganii danii fiturii yangii 

membuatnyaii menjadiii unik.ii  

I.4.2.1ii Indikatorii Merek 

 Menurutii Abdullahii danii Tantriii (2015:161)ii merekii dapatii menyampaikanii 

empatii tingkatii artiii yaituii sebagaiii berikutii : 

1. Atribut,ii merekii pertama-tamaii akanii mengingatkanii orangii padaii artributii tertentu. 

2. Manfaat,ii pelangganii tidakii membeliii atribut,ii merekaii membeliii manfaat.ii Olehii 

karenaii ituii atributii harusii diterjemahkanii menjadiii manfaatii fungsionalii danii 

emosional. 

3. Nilai,ii merekii jugaii mencerminkanii sesuatuii mengenaiii nilai-nilaiii pembeli. 

4. Kepribadian,ii merekii jugaii mengambarkanii kepribadian. 

I.4.3ii ii ii Teoriii Personalii Selling 

I.4.3.1ii Pengertianii Personalii Selling 

 Menurutii Hasanii (2013:604),ii penjualanii personalii (personalii selling)ii 

merupakanii bentukii perentasiii secaraii lisanii denganii satuii atauii lebihii calonii pembeliii 

denganii tujuanii melakukanii pembeli. 

 Berdasarkanii pengertianii diii atasii bahwaii personalii sellingii merupakanii 

komunikasiii secaraii tatapii mukaii antaraii penjualii danii calonii pembeliii untukii 

memperkenalkanii produkii yangii ditawarkan,ii sehinggaii dapatii menguntungkanii bagiii 

keduaii belahii pihak. 

I.4.3.2ii Indikatorii Personalii Selling 

 Menurutii Setiadiii (2016:187),ii agarii penjualanii tatapii mukaii berhasilii makaii 

harusii melakukanii langkah-langkahii sebagaiii berikutii : 

1. Prospectingii forii consumers 

Usahaii melakukanii prosespekii terhadapii calonii konsumenii seringii mengalamiii 

hambatanii berupaii penolakan 

2. Openingii theii relationship 

Dalamii pendekatanii awalii terhadapii konsumenii prospektif,ii tenagaii penjualanii 

seharusnyaii mencobaii untukii menekankanii padaii duaii halii yaituii menentukanii 

siapaii dalamii organsiasiii yangii akanii didatangiii yangii mempunyaipengaruhii danii 

otoritasii untukii melakukanii pembelianii produk. 

3. Qualifyingii theii prospectii  



 

 

Sebelumii tenagaii penjualanii berusahaii membuatii janjiii utnukii presentasiii penjualanii 

seharusnyaii diaii menentukanii apakahii kualifikasiii konsumenii prospektifii bernilaiii 

sebagaiii konsumenii potensialii atauii tidak. 

4. Presentingii theii salesii manager 

Presentasiii adalahii intiii dariii prosesii penjualan.ii Membuatii presentasiii yangii baikii 

secaraii nyataii menjadiii aspekii kritisii pekerjaanii penjualan. 

5. Closingii theii sales 

Closingii ii merupakanii perolehanii kesepakatanii akhirii untukii pembelian. 

6. Servicingii theii account 

Tugasii tenagaii penjualanii belumii seslesaiii ketikaii keputusanii pembelianii dilakukanii 

olehii konsumen.ii Banyaknyaii jenisii pelayananii danii bantuanii yangii ahrusii 

diberikanii agarii konsumenii puasii danii melakukanii tindakanii pembelianii ulangI.4.4ii 
ii ii Teoriii Keputusanii Pembelian 

I.4.4.1ii Pengertianii Keputusanii Pembelian 

Menurutii Sangadjiii danii Sopiahii (2016:332),ii pengambilanii keputusanii 

pelangganii meliputiii semuaii prosesii yangii dilaluiii konsumenii untukii mengenaliii 

masalah,ii mencariii solusi,ii mengevaluasiii alternatifii danii memilihii diii antaraii pilihan-

pilihan. 

Menurutii Abdurrahmanii (2015:43),ii keputusanii pembelianii pelangganii 

mengambilii tindakanii selanjutnyaii setelahii pembelian,ii berdasarkanii kepuasanii atauii 

ketidakpuasanii mereka. 

Menurutii Nitisusastroii (2016:194),ii keputusanii konsumenii merupakanii tahapanii 

prosesii akhirii dariii serangkaianii tahapanii prosesii yangii terjadiii padaii perilakuii 

pelanggan. 

Berdasarkanii pengertianii diatasii dapatii disimpulkanii bahwaii keputusanii 

pembelianii merupakanii suatuii prosesii penyelesaianii masalahii yangii terdiriii dariii 

menganalisaii atauii pengenalanii kebutuhanii danii keinginan,ii pencarianii informasi,ii 

penilaianii sumber-sumberii seleksiii terhadapii alternatifii pembelian,ii keputusanii 

pembelian,ii danii perilakuii setelahii pembelian. 

 

 

I.4.4.2Indikatorii Keputusanii Pembelian 

 Menurutii Sunyotoii (2014:283),ii setiapii keputusanii membeliii mempunyaiii suatuii 

strukturii sebanyakii tujuh.ii Komponen-komponenii tersebutii adalahii : 

1. Keputusanii tentangii jenisii produk 

 Dalamii halii iniii perusahaanii harusii memusatkanii perhatiannyaii kepadaii orang-

orangii yangii berminatii membeliii suatuii produkii sertaii alternatifii lainii yangii 

merekaii pertimbangkan. 

2. Keputusanii tentangii bentukii produk 

 Dalamii halii iniii perusahaanii harusii melakukanii risetii pemasaranii untukii 

mengetahuiii kesukaanii konsumenii tentangii produkii bersangkutanii agarii dapatii 

memaksimumkanii dayaii tarikii mereknya. 

3. Keputusanii tentangii merek 

 Dalamii halii iniii perusahaanii harusii mengetahuiii bagaimanaii konsumenii memilihii 

sebuahii merek. 

4. Keputusanii tentangii penjualnya 

 Dalamii halii iniii produsen,ii pedagangii besarii danii pengecerii baruii mengetahuiii 

bagaimanaii konsumenii memilihii penjualii tertentu. 

5. Keputusanii tentangii jumlahii produk 



 

 

 Dalamii halii iniii perusahaanii harusii mempersiapkanii banyaknyaii produkii sesuaiii 

denganii keinginanii yangii berbeda-bedaii dariii paraii pembeli. 

6. Keputusanii tentangii waktuii pembelian 

 Olehii karenaii ituii persahaanii harusii mengetahuiii faktor-faktorii yangii 

mempengaruhiii keputusanii konsumenii dalamii penentuanii waktuii pembelian. 

7. Keputusanii tentangii caraii pembayaran 

Dalamii halii iniii perusahaanii harusii mengetahuiii keinginanii pembeliii terhadapii 

caraii pembayarannya. 

I.5.ii Teoriii Pengaruhii Kualitasii Produkii terhadapii Keputusanii Pembelianii  

 Menurutii Nitisusastroii (2012:159)ii konsumenii perluii mengetahuiii tentangii 

karakteristikii suatuii produkii apabilaii konsumenii kurangii mengetahuiii informasiii 

tentangii kualitasii danii karakteristikii suatuii produkii bisaii salahii dalamii mengambilii 

keputusanii membeli. 

I.6.ii Teoriii Pengaruhii Merekii terhadapii Keputusanii Pembelianii  

 Menurutii Kotlerii danii Kellerii (2015:259),ii ketikaii hidupii konsumenii menjadiii 

semakinii rumit,ii terburu-buruii danii kehabisanii waktu,ii kemampuanii merekii untukii 

menyederhanakanii pengambilanii keputusanii danii mengurangiii resikoii adalahii sesuatuii 

yangii berharga. 

I.7.ii Teoriii Pengaruhii Personalii Sellingii terhadapii Keputusanii Pembelianii  

 Menurutii Setiadiii (2016:83),ii kebijakanii penjualanii tatapii mukaii harusii 

memerhatikanii strategiii untukii mendorongii penjualii kembaliii untukii membeliii produk 

I.8ii Kerangkaii Konseptual 

Denganii kerangkaii konseptualii yangii dapatii digambarkanii sebagaiii berikut:ii  

 

 

 

 

 

 

Gambarii I.1.ii Kerangkaii Konseptual 

I.8 Hipotesisii Penelitian 

Menurutii Sujarweniii (2015:68)ii bahwaii hipotesisii penelitianii adalahii jawabanii 

sementaraii terhadapii tujuanii penelitianii yangii diturunkanii dariii kerangkaii pemikiranii 

yangii telahii dibuat..ii Hipotesisii dalamii penelitianii iniii adalahii sebagaiii berikut: 

H1ii 

: 

Kualitasii Produkii berpengaruhii terhadapii Keputusanii Pembelianii merekii U-Lockii 

padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan 

H2ii 

: 

Merekii berpengaruhii terhadapii Keputusanii Pembelianii merekii U-Lockii padaii 

PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan 

H3ii 

: 

Personalii Sellingii ii berpengaruhii terhadapii Keputusanii Pembelianii merekii U-

Lockii padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan 

H4ii 

: 

Kualitasii Produk,ii Merekii danii Personalii Sellingii berpengaruhii terhadapii 

Keputusanii Pembelianii merekii U-Lockii padaii PTii Unionii Tetapii Jayaii Medan 
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