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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

I.1       Latar Belakang 

 Persaingan bisnis dalam era globalisasi semakin dinamis, komplek dan serba tidak 

pasti menyediakan peluang tetapi juga tantangan. Setiap perusahaan dalam industri ini 

berusaha untuk menarik perhatian (calon) konsumen melalui pemberian informasi tentang 

produk. Promosi merupakan salah satu media yang efektif sebagai salah satu sumber 

informasi yang diperlukan konsumen untuk mengetahui kelebihan dan kekurangan suatu 

produk. Melalui media promosi, perusahaan dapat menciptakan hubungan interaksi jangka 

panjang dan jangka pendek yang menguntungkan antara perusahaan dengan konsumen dalam 

memperkenalkan dan memasarkan produk dan hasilnya.  

 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 konsumen 

dapat dilakukan apabila produk tersebut sesuai dengan apa yang diinginkan dan dibutuhkan 

konsumen. PT Star Multi Exchange Medan merupakan sebuah perusahaan money changer. 

Pada perusahaan ini  terjadi penurunan keputusan pembelian yang ditandai dengan penurunan 

penjualan mata uang asing. Hal ini terlihat dari pada bulan Juni penjualan mengalami 

penurunan penjualan terendah sebesar 43%. 

 Penetapan harga selalu merupakan masalah bagi setiap perusahaan karena penetapan 

harga ini tidaklah merupakan kekuasaan atau kewenangan yang mutlak dari seorang 

pengusaha. Seperti telah diutarakan di atas, dengan penetapan harga perusahaan dapat 

menciptakan hasil penerimaan penjualan dari produk yang dihasilkan dan dipasarkannya. 

Peranan penetapan harga akan menjadi sangat penting terutama pada keadaan persaingan 

yang semakin tajam dewasa ini, yang terutama pada keadaan persaingan yang semakin tajam 

dan perkembangan permintaan yang terbatas. Harga mata uang yang ditawarkan PT Star 

Multi Exchange Medan kepada para konsumen terkadang jauh lebih tinggi dibandingkan 

perusahaan money changer lainnya. Hal ini memicu rendahnya keputusan pembelian 

kemudian diskon yang diberikan juga kecil ketika konsumen melakukan pembelian dalam 

jumlah yang banyak.  

 Promosi penjualan merupakan kegiatan dari promosi yang digunakan sebagai alat 

pendorong jangka pendek, dirancang sedemikian rupa untuk menggiatkan pemasaran secara 

lebih kuat dan cepat. Dengan adanya promosi penjualan dapat meningkatkan keputusan 

pembelian. Pada produk ini promosi penjualan berupa pemberian contoh barang, hadiah, 

potongan harga atau discount pada pembeli potensial. Promosi penjualan PT Star Multi 

Exchande Medan yang dirancang kepada konsuemn kurang menarik sehingga belum dapat 

meningkatkan penjualan perusahaaan. Promosi penjualan yang diberikan lebih banyak hanya 

berupa pemotongan harga tanpda reward yang menarik kepada konsumen.  

  Kepercayaan konsumen adalah semua bentuk pengetahuan yang dimiliki oleh 

konsumen dan semua kesimpulan yang dibuat oleh konsumen tentang objek, atribut dan 

manfaatnya. Kepercayaan konsumen menjadi salah satu pembanding dari apa yang 

diharapkan konsumen dengan apa yang telah diterima konsumen. Kepercayaan konsumen PT 
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Star Multi Exchange Medan mengalami penurunan yang disebabkan tingkat pelayanan yang 

diterima mengecewakan konsumen dari informasi staf perusahaan yang diberikan kepada 

konsumen tidak valid sehingga merugikan konsumen.  

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

Harga, Promosi Penjualan dan Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian pada PT 

Star Multi Exchange Medan.” 

 

1.2      Identifikasi Masalah  

Identifikasiyo masalahyo dalamyo penelitianyo ini,yo yaituyo :yo  

1. Hargayo matayo uangyo yangyo ditawarkanyo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medanyo kepadayo parayo konsumenyo 

terkadangyo jauhyo lebihyo tinggiyo dibandingkanyo perusahaanyo moneyyo changeryo lainnya.yo  

2. Promosiyo penjualanyo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medanyo yangyo dirancangyo kepadayo konsuemnyo 

kurangyo menarik 

3. Kepercayaanyo konsumenyo mengalamiyo penurunanyo yangyo disebabkanyo tingkatyo pelayananyo yangyo 

diterimayo mengecewakanyo konsumen.yo  

4. Terjadiyo penurunanyo keputusanyo pembelianyo yangyo ditandaiyo denganyo penurunanyo penjualanyo matayo 

uangyo asing. 

 

I.3yo yo yo yo yo yo yo Perumusanyo Masalah 

Adapunyo perumusanyo masalahyo yaitu:yo  

1. Bagaimanayo pengaruhyo Hargayo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo 

Medan? 

2. Bagaimanayo pengaruhyo Promosiyo Penjualanyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo 

Multiyo Exchangeyo Medan?yo  

3. Bagaimanayo pengaruhyo Kepercayaanyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo 

Exchangeyo Medan? 

4. Bagaimanayo pengaruhyo Harga,yo Promosiyo Penjualanyo danyo Kepercayaanyo terhadapyo Keputusanyo 

Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medan? 

 

I.4yo yo yo yo yo yo yo Tujuanyo Penelitian 

Tujuanyo penelitianyo iniyo adalahyo untukyo : 

1. Mengujiyo danyo menganalisisyo pengaruhyo Hargayo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo 

Multiyo Exchandeyo Medan. 

2. Mengujiyo danyo menganalisisyo pengaruhyo Promosiyo Penjualanyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo 

padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medan. 

3. Mengujiyo danyo menganalisisyo pengaruhyo Kepercayaanyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo 

PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medan. 

4. Mengujiyo danyo menganalisisyo pengaruhyo Harga,yo Promosiyo Penjualanyo danyo Kepercayaanyo terhadapyo 

Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medan. 

 

I.5yo yo yo yo yo yo yo Manfaatyo Penelitian 

 Manfaatyo dariyo penelitianyo iniyo adalahyo : 
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1. Bagiyo Perusahaanyo  

Hasilyo penelitianyo iniyo diharapkanyo memberikanyo masukanyo bagiyo manajeryo danyo pemilikyo untukyo 

menentukanyo langkah-langkahyo yangyo tepatyo dalamyo upayayo meningkatkanyo minatyo nasabahyo 

denganyo memperhatikanyo Harga,yo Promosiyo Penjualanyo danyo Kepercayaanyo yangyo mempengaruhiyo 

Keputusanyo Pembelian. 

2. Bagiyo Penelitianyo Selanjutnyayo  

Hasilyo penelitianyo iniyo diharapkanyo dapatyo digunakanyo sebagaiyo bahanyo penelitianyo danyo masukanyo 

bagiyo penelitian-penelitianyo selanjutnyayo yangyo berkaitanyo Keputusanyo Pembelian 

 

I.6yo yo yo yo yo yo yo Tinjauanyo Pustaka 

1.6.1yo yo yo yo Hargayo  

Menurutyo Kotleryo danyo Kelleryo (2018:67),yo “Hargayo adalahyo salahyo satuyo elemenyo bauranyo 

pemasaranyo yangyo menghasilkanyo pendapatan,yo elemenyo lainnyayo menghasilkanyo biaya.”yo Menurutyo 

Abdurrahmanyo (2017:109),yo “Hargayo adalahyo sejumlahyo uangyo yangyo berfungsiyo sebagaiyo alatyo tukaryo 

untukyo memperolehyo produkyo danyo jasa.”yo Dariyo pengertianyo ini,yo dapatyo disimpulkanyo bahwayo hargayo 

adalahyo sejumlahyo uangyo yangyo dibebankanyo kepadayo pelangganyo atasyo pemberianyo barangyo atauyo 

pelayananyo dariyo suatuyo produkyo danyo merupakanyo salahyo satuyo elemenyo bauranyo pemasaranyo yangyo 

menghasilkanyo pendapatan. 

 yo  Menurutyo Kotleryo danyo Kelleryo (2018:94),yo perusahaanyo dapatyo menggunakanyo beberapayo teknikyo 

penetapanyo hargayo untukyo merangsangyo pembelianyo diniyo : 

1. Penetapanyo hargayo khusus 

2. Jangkayo waktuyo pembayaranyo yangyo lebihyo panjang 

3. Jaminanyo danyo kontrakyo jasa 

4. Diskonyo psikologis 

 

1.6.2yo yo yo Promosiyo Penjualanyo  

Menurutyo Kotleryo danyo Kelleryo (2015:219)yo mendefinisikanyo promosiyo penjualanyo adalahyo bahanyo 

intiyo dalamyo kampanyeyo yo pemasaran,yo terdiriyo dariyo koleksiyo alatyo insentif,yo sebagianyo besaryo jangkayo 

pendekyo yangyo dirancangyo untukyo menstimulasiyo pembelianyo yangyo lebihyo cepatyo atauyo lebihyo besaryo atasyo 

produkyo atauyo jasayo tertentuyo olehyo konsumenyo atauyo perdagangan.Sementarayo itu,yo Abdurrahmanyo 

(2018:177)yo mendefinisikanyo promosiyo penjualanyo insentifyo jangkayo pendekyo untukyo mendorongyo 

pembelianyo atauyo penjualanyo produkyo atauyo jasa.yo yo Denganyo demikian,yo promosiyo penjualanyo dapatyo 

didefinisikanyo sebagaiyo bentukyo kegiatanyo promosiyo jangkayo pendekyo yangyo dilakukanyo denganyo maksudyo 

mendorongyo pembelianyo produk. 

Menurutyo Abdurrahmanyo (2018:179)yo jenis-jenisyo alatyo promosiyo adalahyo sebagaiyo berikutyo : 

1. Kemasanyo hargayo khususyo atauyo paketyo harga. 

2. Tawaranyo uangyo kembali 

3. Promosiyo dagang 

4. Undian 

 

1.6.3yo yo yo Kepercayaanyo  

Menurutyo Priansayo (2016:89),yo Kepercayaanyo konsumenyo adalahyo suatuyo kesediaanyo satuyo pihakyo 

untukyo menerimayo risikoyo dariyo tindakanyo pihakyo lainyo berdasarkanyo harapanyo bahwayo pihakyo lainyo akanyo 

melakukanyo tindakanyo pentinggyo untukyo pihakyo yangyo mempercayainya.Menurutyo Sangadjiyo danyo 
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Sopiahyo (2019:202),yo kepercayaanyo konsumenyo adalahyo kekuatanyo pengetahuanyo yangyo dimilikiyo olehyo 

konsumenyo danyo semuayo kesimpulanyo yangyo dibuatyo knsuemnyo bahwayo produkyo mempunyaiyo objek,yo 

atributyo danyo manfaat.yo Kepercayaanyo konsumenyo sebagaiyo semuayo pengetahuanyo yangyo dimilikiyo olehyo 

konsumenyo danyo semuayo kesimpulannyayo yangyo dibuatyo olehyo konsumenyo tentangyo objek,yo atributyo danyo yo 

manfaatnya 

 Menurutyo Priansayo (2016:124),yo menyatakanyo bahwayo kepercayaanyo dapatyo diukuryo melaluiyo : 

1. Sistemyo yangyo digunakan 

2. Reputasiyo (reputation) 

3. Riskoyo yangyo dipersepsikanyo (perceivedyo risk) 

4. Perceivedyo webyo vendoryo yo  
5. Perceivedyo webyo siteyo qualityyo  

 

1.6.4yo yo yo Keputusanyo Pembelianyo  

 Menurutyo Sopiahyo danyo Sangadjiyo (2019:332),yo Pengambilanyo keputusanyo konsumenyo meliputiyo 

semuayo prosesyo yangyo dilaluiyo konsumenyo untukyo mengenaliyo masalah,yo mencariyo solusi,yo mengevaluasiyo 

alternativeyo danyo memilihyo diyo antarayo pilihan-pilihan.yo Menurutyo Hutabaratyo danyo Manullangyo 

(2018:50),yo keputusanyo pembelianyo adalahyo suatuyo prosesyo pembelianyo dapatyo dipandangyo sebagaiyo 

serangkaianyo limayo tahapanyo yaituyo kesadaranyo akanyo kebutuhan,yo pencarianyo alternative,yo evaluasiyo 

alternative,yo keputusanyo beliyo danyo perasaanyo setelahyo pembelian. 

Berdasarkanyo pengertianyo diatasyo bahwayo keputusanyo pembelianyo merupakanyo suatuyo prosesyo 

penyelesaianyo masalahyo yangyo terdiriyo dariyo menganalisayo atauyo pengenalanyo kebutuhanyo danyo keinginan,yo 

pencarianyo informasi,yo penilaianyo sumber-sumberyo seleksiyo terhadapyo alternatifyo pembelian,yo 

keputusanyo pembelian,yo danyo perilakuyo setelahyo pembelian. 

Menurutyo Sudaryonoyo (2015:119),yo setiapyo keputusanyo membeliyo mempunyaiyo suatuyo strukturyo 

sebanyakyo tujuh.yo Komponen-komponenyo tersebutyo adalahyo : 

1. Keputusanyo tentangyo penjualnya 

2. Keputusanyo tentangyo jumlahyo produk 

3. Keputusanyo tentangyo waktuyo pembelian 

4. Keputusanyo tentangyo carayo pembayaran 

 

I.7yo yo yo yo yo yo Teoriyo Pengaruhyo Hargayo terhadapyo Keputusanyo Pembelian 

 Menurutyo Nitisusastroyo (2015:159)yo konsumenyo perluyo mengetahuiyo tentangyo karakteristikyo 

suatuyo produkyo apabilayo konsumenyo kurangyo mengetahuiyo informasiyo tentangyo kerakteristikyo suatuyo 

produkyo bisayo salahyo dalamyo mengambilyo keputusanyo membeli. 

 

I.8yo yo yo yo yo yo yo Teoriyo Pengaruhyo Promosiyo Penjualanyo terhadapyo Keputusanyo Pembelian 

 Menurutyo Hasanyo (2013:149)yo menjelaskanyo bahwayo loyalitasyo dapatyo dikembangkanyo melaluiyo 

promosiyo penjualanyo yangyo intensif,yo misalnyayo membeliyo duayo dapatyo tiga,yo mengumpulkanyo sepuluhyo 

tutupyo botolyo minumanyo dapatyo hadiahyo menarik,yo mengumpulkanyo perangkoyo kuponyo dapatyo hadiah.yo 

Cara-carayo serupayo lainnyayo digunakanyo olehyo pemasaryo untukyo meningkatkanyo kemungkinanyo 

konsumenyo melakukanyo pembelianyo ulang.yo  
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I.8yo yo yo yo yo yo Teoriyo Pengaruhyo Kepercayaanyo Pelangganyo terhadapyo Keputusanyo Pembelian 

 Menurutyo Limakrisnayo danyo Susiloyo (2016yo :yo 61),yo Kepercayaanyo merupakanyo alatyo yangyo sangatyo 

pentingyo dalamyo pemasaranyo yangyo menjadiyo salahyo satuyo faktoryo yangyo dapatyo mempengaruhiyo keputusanyo 

pembelianyo dalamyo suatuyo produkyo diyo dalamyo sektoryo publik. 

 

I.10yo yo yo yo yo Kerangkayo Konseptual 

 Berikutyo iniyo adalahyo gambaryo kerangkayo konseptualyo dalamyo penelitianyo iniyo yangyo 

menggambarkanyo hubunganyo antarayo variabelyo bebasyo denganyo variabelyo terikatyo  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambaryo I.1.yo Kerangkayo Konseptual 

 

 

I.8 yo yo yo Hipotesisyo Penelitian 

Menurutyo Sujarweniyo (2019:68)yo bahwayo hipotesisyo penelitianyo adalahyo jawabanyo sementarayo 

terhadapyo tujuanyo penelitianyo yangyo diturunkanyo dariyo kerangkayo pemikiranyo yangyo telahyo dibuat..yo 

Hipotesisyo dalamyo penelitianyo iniyo adalahyo sebagaiyo berikut: 

H1yo :yo 

yo  
Hargayo berpengaruhyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medan 

H2yo : Promosiyo Penjualanyo berpengaruhyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo 

Exchangeyo Medan 

H3yo : Kepercayaanyo berpengaruhyo terhadapyo Keputusanyo Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo 

Medan 

H4yo : Harga,yo Promosiyo Penjualanyo danyo Kepercayaanyo berpengaruhyo terhadapyo Keputusanyo 

Pembelianyo padayo PTyo Staryo Multiyo Exchangeyo Medan 
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