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BAB I 

PENDAHULUAN 

I.1  Latar Belakang 

 Keberhasilan perusahaan dalam mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian 

sangat didukung melalui upaya membangun komunikasi kepada konsumen dengan 

membangun merek kepada konsumen dengan strategi pemasaran, serta melakukan inovasi 

untuk varians- varians baru pada suatu produk. 

 Keputusan pembelian merupakan suatu konsep dalam perilaku pembelian dimana 

konsumen memutuskan untuk bertindak atau melakukan sesuatu dan dalam hal ini melakukan 

pembelian ataupun memanfaatkan produk atau jasa tertentu. Keputusan pembelian menjadi 

suatu hal yang penting untuk diperhatikan karena hal ini tentu akan menjadi suatu 

pertimbangan bagaimana suatu strategi pemasaran yang akan dilakukan oleh perusahaan 

berikutnya. 

 PT Adidaya Karya Indotama Medan merupakan sebuah perusahaan yang bergerak di 

bidang penjualan battrey motor dan mobil yang bermerek Yuasa. Pada perusahaan ini terjadi 

penurunan penjualan battrey motor merek Yuasa. Hal ini tercermin dari tidak tercapainya 

target perusahaan. Berikut data target dan realisasi penjualan battrey motor merek Yuasa 

yaitu:  

Tabel I.1. 

 Data Target Dan Reliasasi Penjualan Battrey Motor Merek Yuasa PT Adidaya Karya 

Indotama Medan Tahun 2020 

Bulan Target Penjualan Reliasasi Penjualan 
Persentase  

Realisasi Penjualan 

Januari 2,000,000,000 1,783,334,100 89 

Februari 2,000,000,000 1,774,015,440 89 

Maret 2,000,000,000 718,821,470 36 

April 2,000,000,000 885,406,420 44 

Mei 2,000,000,000 891,173,074 45 

Juni 2,000,000,000 970,481,400 49 

Juli 2,000,000,000 1,105,748,160 55 

Agustus 2,000,000,000 1,952,141,190 98 

September 2,000,000,000 1,869,101,490 93 

Oktober 2,000,000,000 1,656,584,100 83 

November 2,000,000,000 1,665,214,800 83 

Desember 2,000,000,000 1,548,128,100 77 

Sumber : PT Adidaya Karya Indotama Medan, 2021 

 Tabel I.1 menunjukkan bahwa dari bulan Januari sampai Desember 2021 terlihat bahwa 

tidak tercapainya target penjualan yang ditetapkan oleh perusahaan. Ketidakcapaian target 

penjualan dan penurunan penjualan ini dikarenakan banyak pelanggan yang melakukan 

pembelian di perusahaan lainnya. 

 Personal selling mempunyai peran penting dalam pemasaran produk, karena 

berinteraksi secara personal antara penyedia produk dan konsumen sangat penting, produk 

tersebut disediakan oleh orang bukan oleh mesin dan orang merupakan bagian dari produk. 

Staf personal selling perusahaan ini kurang mempunyai kompetensi dalam melakukan ajakan, 

dorongan, pemberian informasi, penanganan keluhan sehingga menyebabkan banyaknya 

pelanggan tidak melakukan pembelian ulang yang berdampak pada staf personal selling tidak 

dapat mencapai target penjualan yang ditetapakan oleh perusahaan. 
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 Promosi penjualan pada kenyataannya paling sering digunakan untuk tujuan menarik 

pembeli, agar dapat menembus dan memasuki pasar yang baru dan agar dapat mendapatkan 

langganan baru. Menurunya kegiatan promosi penjualan battrey motor merek Yuasa seperti 

penurunan besarnya diskon, pemberian hadiah yang kurang menarik untuk para pelanggan 

yang mencapai target pembelian.  

 Kualitas produk menjadi perhatian penting bagi perusahaan dalam menciptakan 

sebuah produk. Produk yang berkualitas menjadi kriteria utama konsumen dalam pemilihan 

produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Perusahaan senantiasa mampu mempertahankan 

dan meningkatkan kualitas produk guna memenuhi keinginan konsumen. Dengan produk 

yang berkualitas perusahaan dapat bersaing dengan para kompetitor dalam menguasai pangsa 

pasar. Kualitas produk battrey Motor Merek Yuasa mengalami penurunan terlihat tidak 

hidupnya sehingga menciptakan peningkatan retur, kemasan yang rusak juga menjadi 

penyebab retur dan keluhan dari pelanggan. 

 Dariyni permasalahanyni diatasyni penelitiyni merasayni perluyni melakukanyni denganyni judulyni :yni “Pengaruhyni 

Personalyni Selling,yni Promosiyni Penjualanyni danyni Kualitasyni Produkyni terhadapyni Keputusanyni 

Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan.” 

1.2yni  Identifikasiyni Masalahyni  

Identifikasiyni masalahyni dalamyni penelitianyni ini,yni yaituyni :yni  

1. Personalyni sellingyni yangyni masihyni belumyni berkompetensi. 

2. Promosiyni penjualanyni yangyni belumyni menarikyni bagiyni pelanggan. 

3. Kualitasyni produkyni yangyni masihyni belumyni baikyni sehinggayni memicuyni keluhanyni pelanggan 

4. Penurunanyni keputusanyni pembelianyni yangyni ditandaiyni denganyni tidakyni tercapainyayni targetyni penjualanyni  

I.3yni  Perumusanyni Masalah 

yni yni   Adapunyni perumusanyni masalahyni yaitu:yni  

1. Bagaimanayni pengaruhyni Personalyni Sellingyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni 

Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan? 

2. Bagaimanayni pengaruhyni Promosiyni Penjualanyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni 

Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan?yni  

3. Bagaimanayni pengaruhyni Kualitasyni Produkyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni 

Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan? 

4. Bagaimanayni pengaruhyni Personalyni Selling,yni Promosiyni Penjualanyni danyni Kualitasyni Produkyni terhadapyni 

Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni 

Medan? 

I.4yni  Tujuanyni Penelitian 

yni  yni Tujuanyni penelitianyni iniyni adalahyni untukyni : 

1. Mengujiyni danyni menganalisisyni pengaruhyni Personalyni Sellingyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni 

Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan. 

2. Mengujiyni danyni menganalisisyni pengaruhyni Promosiyni Penjualanyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni 

Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan. 

3. Mengujiyni danyni menganalisisyni pengaruhyni Kualitasyni Produkyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni 

Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan. 

4. Mengujiyni danyni menganalisisyni pengaruhyni Personalyni Selling,yni Promosiyni Penjualanyni danyni Kualitasyni 

Produkyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni 

Karyayni Indotamayni Medan. 
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I.5yni  Manfaatyni Penelitian 

 yni yni  Adapunyni manfaatyni dariyni penelitianyni iniyni adalahyni : 

1. Bagiyni Penelitiyni  

Bermanfaatyni sebagaiyni tambahanyni pengetahuanyni bagiyni peneliti.yni  

2. Bagiyni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan 

Sebagaiyni dasaryni memperbaikiyni danyni sebagaiyni informasiyni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan. 

3. Bagiyni Universitasyni Primayni Indonesiayni  

Sebagaiyni tambahanyni referensiyni kepustakaan. 

4. Bagiyni Penelitianyni Selanjutnya 

Bermanfaatyni sebagaiyni bahanyni referensiyni bagiyni penelitiyni selanjutnyayni  

I.6yni yni yni yni yni yni Tinjauanyni Pustaka 

I.6.1yni yni yni Teoriyni Personalyni Selling 

I.6.1.1yni Pengertianyni Personalyni Selling 

 Menurutyni Hasanyni (2013:604),yni penjualanyni personalyni (personalyni selling)yni merupakanyni bentukyni 

perentasiyni secarayni lisanyni denganyni satuyni atauyni lebihyni calonyni pembeliyni denganyni tujuanyni melakukanyni 

pembeli. 

 Menurutyni Setiadiyni (2016:183),yni personalyni sellingyni yni adalahyni satu-satuyni alatyni promosiyni yangyni 

digunakanyni untukyni berkomunikasiyni denganyni konsumenyni potensialyni secarayni langsung. 

 Menurutyni Almayni (2016:185),yni personalyni sellingyni adalahyni carayni yangyni palingyni tuayni danyni pentingyni 

tidapyni mudahyni diyni ulang,yni dapatyni menciptakanyni twoyni waysyni communicationyni antarayni ideyni yangyni ebrlainnayni 

antarayni penjualyni danyni pembeli. 

 Berdasarkanyni pendapatyni ahliyni diatas,yni penelitiyni menyimpulkanyni bahwayni personalyni sellingyni 

merupakanyni komunikasiyni secarayni tatapyni mukayni antarayni penjualyni danyni calonyni pembeliyni untukyni 

memperkenalkanyni produkyni yangyni ditawarkan. 

I.6.1.2yni Indikatoryni Merek 

 Menurutyni Setiadiyni (2016:187),yni agaryni penjualanyni tatapyni mukayni berhasilyni makayni harusyni 

melakukanyni langkah-langkahyni sebagaiyni berikutyni : 

1. Prospectingyni foryni consumers 

2. Openingyni theyni relationship 

3. Qualifyingyni theyni prospectyni  

4. Presentingyni theyni salesyni manager 

5. Servicingyni theyni account 

I.6.2Teoriyni Tentangyni Promosiyni Penjualan 

I.6.2.1Pengertianyni Tentangyni Promosiyni Penjualan 

Menurutyni Setiadiyni (2016:183),yni promosiyni penjualanyni merupakanyni upayayni pemasaranyni yangyni 

bersifatyni mediayni danyni nonyni mediayni untukyni merangsangyni coba-cobayni dariyni konsumen,yni meningkatkanyni 

permintaanyni dariyni konsumenyni atauyni untukyni memperbaikiyni kualitasyni produk. 

Menurutyni Assauriyni (2013:282),yni mendefinisikanyni promosiyni penjualanyni sebagaiyni kegiatanyni 

pemasaranyni yangyni merangsangyni pembelianyni olehyni konsumenyni danyni kefektifanyni agenyni sepertiyni pameran,yni 

pertunjukkan,yni demonstrasiyni danyni segalayni usahayni penjualanyni yangyni tidakyni dilakukanyni secarayni teraturyni 

atauyni kontiyu. 

Menurutyni Abdurrahmanyni (2015:177),yni mendefinisikanyni promosiyni penjualanyni insentifyni jangkayni 

pendekyni untukyni mendorongyni pembelian.yni  

I.6.2.2yni Indikatoryni Promosiyni Penjualan 
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Menurutyni Hasanyni (2013:72),yni indikatoryni promosiyni penjualanyni adalahyni : 

1. Anggaranyni menurutyni produk 

2. Jenis 

3. Frekuensi 

4. Evaluasi 

I.6.3yni yni yni Teoriyni Kualitasyni Produk 

I.6.3.1yni Pengertianyni Kualitasyni Produk 

 Menurutyni Abdullahyni danyni Tantriyni (2016:159),yni yni kualitasyni produkyni adalahyni salahyni satuyni alatyni 

pentingyni bagiyni pemasaryni untukyni menetapkanyni posisi.yni Mutuyni mempunyaiyni duayni dimensiyni yaituyni tingkatyni 

danyni konsistensi. 

 Menurutyni Rachmanyni (2017:yni 147),yni kualitasyni produkyni berartiyni kemampuanyni produkyni untukyni 

melaksanakanyni fungsinya.yni Termasukyni diyni dalamnyayni keawetan,yni keandalan,yni ketepatan,yni kemudahanyni 

dipergunakanyni danyni diperbaikiyni sertayni atributyni bernilaiyni yangyni lain. 

 Menurutyni Assauriyni (2014:yni 211),yni kualitasyni produkyni merupakanyni halyni yangyni perluyni 

mendapatkanyni perhatianyni utamayni dariyni perusahaanyni atauyni produsen,yni mengingatyni kualitasyni suatuyni 

produkyni berkaitanyni eratyni denganyni masalahyni kepuasanyni konsumenyni yangyni merupakanyni tujuanyni dariyni 

kegiatanyni pemasaranyni yangyni dilakukanyni perusahaan.yni  

 Berdasarkanyni pengertianyni diatas,yni dapatyni disimpulkanyni bahwayni kualitasyni produkyni yaituyni suatuyni 

kondisiyni yangyni berhubunganyni denganyni produkyni yangyni melebihiyni harapanyni konsumenyni terhadapyni suatuyni 

produk. 

I.6.3.2yni Indikatoryni Kualitasyni Produk 

 Menurutyni Hasanyni (2013:yni 499),yni kualitasyni dariyni atributyni produkyni yangyni dijadikanyni dasaryni 

pengambilanyni keputusanyni pembelianyni adalahyni : 

1.yni yni Kemasan 

2.yni yni Labeling 

3.yni yni Garansi 

4.yni yni Pelayanan 

I.6.4yni yni yni Teoriyni Keputusanyni Pembelian 

I.6.4.1yni Pengertianyni Keputusanyni Pembelian 

Menurutyni Sunyotoyni (2014:45),yni pengambilanyni keputusanyni merupakanyni prosesyni pentingyni yangyni 

mempersatukanyni memori,yni pemikiran,yni pemrosesanyni informasiyni danyni penilaian-penilaianyni secarayni 

evaluatifyni konsumen. 

Menurutyni Yuniartiyni (2015:214),yni Setiapyni konsumenyni melakukanyni berbagaiyni macamyni 

keputusanyni tentangyni pencarian,yni pembelian,yni penggunaanyni beragamyni produkyni danyni merekyni padayni setiapyni 

periodeyni tertentu. 

Menurutyni Hurriyantiyni (2015:72),yni Keputusanyni untukyni mengkonsumsiyni jugayni didasarkanyni pulayni 

padayni pengalamanyni yangyni diperolehyni ketikayni melakukanyni pembelianyni sebelumnyayni sehinggayni dapatyni 

dikatakanyni bahwayni kinerjayni bauranyni pemasaranyni perusahaanyni berpengaruhyni padayni nilaiyni pelanggan. 

Berdasarkanyni pendapatyni parayni ahliyni diyni atas,yni penelitiyni menyimpulanyni bahwayni keputusanyni 

pembelianyni merupakanyni suatuyni prosesyni penyelesaianyni masalahyni yangyni terdiriyni dariyni menganalisayni atauyni 

pengenalanyni kebutuhanyni danyni keinginan,yni pencarianyni informasi,yni penilaianyni sumber-sumberyni seleksiyni 

terhadapyni alternatifyni pembelian,yni keputusanyni pembelian,yni danyni perilakuyni setelahyni pembelian. 

I.6.4.2Indikatoryni Keputusanyni Pembelian 

 Menurutyni Sunyotoyni (2014:283),yni Komponen-komponenyni keputusan pembelian adalahyni : 
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1. Keputusanyni tentangyni bentukyni produk 

2. Keputusanyni tentangyni penjualnya 

3. Keputusanyni tentangyni jumlahyni produk 

4. Keputusanyni tentangyni waktuyni pembelian 

I.7yni yni Teoriyni Pengaruhyni Personalyni Sellingyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni  

 Menurutyni Assauriyni (2014:278),yni Denganyni personalyni sellingyni terdapatyni suatuyni pengaruhyni secarayni 

langsungyni yangyni timbulyni dalamyni pertemuanyni tatapyni mukayni antarayni penjualyni danyni pembeli,yni diyni manayni 

terdapatyni pengkomunikasianyni faktayni yangyni diperlukanyni untukyni mempengaruhiyni keputusanyni pembelianyni 

atauyni menggunakanyni faktoryni psikologisyni dalamyni rangkayni membujukyni danyni memberiyni keberanianyni padayni 

pembuatanyni keputusan. 

I.8yni yni Teoriyni Pengaruhyni Promosiyni Penjualanyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni  

 Menurutyni Hasanyni (2013yni :yni 608),yni kegiatanyni danyni insentifyni komunikasiyni yangyni dirancangyni untukyni 

mempromosikanyni sebuahyni produkyni atauyni perusahaanyni keyni targetyni sasaranyni (Calonyni pelanggan).yni 

Berbagaiyni programyni insentifyni jangkayni pendekyni untukyni mendorongyni keinginanyni untukyni mencobayni atauyni 

membeliyni suatuyni produkyni atauyni jasayni secarayni lebihyni cepatyni atauyni lebihyni besaryni olehyni pelanggan. 

I.9.yni Teoriyni Pengaruhyni Kualitasyni Produkyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni  

Menurutyni Tjiptonoyni (2015:26),yni dalamyni mengevaluasiyni keputusanyni pembelianyni terhadapyni 

suatuyni perusahaanyni tertentu,yni faktor-faktoryni penentuyni yangyni digunakanyni bisayni berupayni kombinasiyni dariyni 

faktoryni penentuyni keputusanyni pembelianyni terhadapyni produkyni danyni jasa.yni Umumnyayni yangyni seringyni 

digunakanyni konsumenyni adalahyni aspekyni pelayananyni danyni kualitasyni produkyni danyni jasayni yangyni dibeli. 

I.10yni yni yni yni yni Kerangkayni Konseptual 

 Dengan kerangka konseptual yang dapat digambarkan sebagai berikut:  

 

 

 

 

 

 

 

Gambar I.1. Kerangka Konseptual 

I.11    Hipotesisyni Penelitian 

Menurutyni Sujarweniyni (2015:68)yni bahwayni hipotesisyni penelitianyni adalahyni jawabanyni sementarayni.yni 

Hipotesisyni dalamyni penelitianyni iniyni adalahyni sebagaiyni berikut: 

H1yni : Personalyni Sellingyni berpengaruhyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni 

Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan 

H2yni : Promosiyni Penjualanyni berpengaruhyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni 

Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan 

H3yni : Kualitasyni Produkyni berpengaruhyni terhadapyni Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni 

Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni Medan 

H4yni : Personalyni Selling,yni Promosiyni Penjualanyni danyni Kualitasyni Produkyni berpengaruhyni terhadapyni 

Keputusanyni Pembelianyni Battreyyni Motoryni Merekyni Yuasayni padayni PTyni Adidayayni Karyayni Indotamayni 

Medan 
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