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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

PT. Panca Niaga Jaya Lestari adalah sebuah perusahaan swasta yang bergerak 

sebagai distributor makanan ringan yang telah beroperasi sejak 2002. Dalam hal ini 

untuk beberapa tahun terakhir diketahui bahwa penjualan perusahaan mulai mengalami 

penurunan dikarenakan konsumen lama tidak lagi melakukan pembelian ulang 

terhadap produk perusahaan.  

Faktor pertama yang mempengaruhinya adalah kualitas produk dimana kualitas 

produk yang ditawarkan perusahaan mulai mengalami penurunan baik dari segi 

kinerjanya, kehandalan produk yang ditawarkan maupun ketahanan produk tersebut. 

Penurunan kualitas dari segi kinerja dinilai bahwa produk kurang dapat memberikan 

kinerja optimal. Ketahanan produk yang dinilai buruk karena produk yang dibeli tidak 

tahan lama . 

 Faktor berikutnya adalah penjualan personal dimana program penjualan 

personal yang dilakukan oleh perusahaan dinilai kurang efektif dalam menarik 

konsumen untuk melakukan pembelian.Adapun konsumen juga dinilai jarang 

didatangi oleh karyawan perusahaan untuk menawarkan produknya secara langsung, 

baik penawaran produk terbaru ataupun melakukan follow up. 

 Faktor lainnya adalah penetapan harga dimana untuk hal ini, konsumen menilai 

bahwa harga yang ditawarkan oleh perusahaan untuk setiap produk cukup tinggi  

sehingga harga tersebut tidak sesuai dengan daya beli konsumen.Berdasarkan yang 

terjadi pada PT. Panca Niaga Jaya Lestari, maka peneliti melakukan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Kualitas Produk, Penjualan Personal dan Penetapan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada PT. Panca Niaga Jaya Lestari Kisaran.” 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

 Identifikasi masalah dalam penelitian ini yaitu : 

1. Kualitas produk yang ditawarkan perusahaan sering mengalami keluhan seperti 

produk makanan ringan yang mengalami kerusakan. 

2. Penjualan personal yang dilakukan oleh perusahaan dinilai kurang efektif   dalam 

menarik konsumen untuk melakukan pembelian.  

3. Harga yang ditawarkan oleh perusahaan untuk setiap produk cukup tinggi dengan 

yang lainnya sehingga harga tersebut tidak hanya sesuai dengan daya beli 

konsumen.  
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4. Penjualan perusahaan mulai mengalami penurunan dikarenakan konsumen lama 

tidak lagi melakukan pembelian ulang terhadap produk perusahaan dan semakin 

jarang terlihat adanya konsumen baru yang ingin mencoba melakukan pembelian.  

 

1.3 Rumusan Masalah 

 Rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut : 

1. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada PT. 

Panca Niaga Jaya Lestari? 

2. Bagaimanakah pengaruh penjualan personal terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Panca Niaga Jaya Lestari? 

3. Bagaimanakah pengaruh penetapan harga terhadap keputusan pembelian pada PT. 

Panca Niaga Jaya Lestari? 

4. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk, penjualan personal dan penetapan harga 

terhadap keputusan pembelian pada PT. Panca Niaga Jaya Lestari? 

 

1.4 Tujuan Penelitian 

 Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Panca Niaga Jaya Lestari. 

2. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh penjualan personal terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Panca Niaga Jaya Lestari. 

3. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh penetapan harga terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Panca Niaga Jaya Lestari. 

4. Untuk menguji dan menganalisis pengaruh kualitas produk, penjualan personal 

dan penetapan harga terhadap keputusan pembelian pada PT. Panca Niaga Jaya 

Lestari. 

 

1.5 Landasan Teori 

1.5.1 Teori Kualitas Produk 

 Damiati, dkk (2017:184), kualitas produk adalah evaluasi konsumen secara 

keseluruhan terhadap keunggulan kinerja suatu barang atau jasa.  

Lupiyoadi (2013:214), terdapat delapan indikator yang digunakan untuk 

menilai kualitas produk yaitu sebagai berikut: 

1. Kinerja (Performance) 

2. Fitur (Features) 

3. Kehandalan (Reliability) 

4. Kesesuaian dengan Spesifikasi (Conformance to Specification) 
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5. Daya Tahan (Durability) 

6. Pelayanan (Service Ability) 

 

1.5.2 Teori Penjualan Personal 

 Firmansyah (2020:63), penjualan personal merupakan alat yang paling efektif 

pada tahapan lanjut proses pembelian, khususnya untuk membangun preferensi, 

keyakinan, dan mendorong aksi. 

Kotler dan Keller (2016:673), indikator dari variabel personal selling adalah: 

1. informasi 

2. Pengetahuan produk 

3. Alat penunjang Identifikasi konsumen 

4. Melakukan kunjungan pribadi 

5. Mencari presen 

 

1.5.3 Teori Penetapan Harga 

 Tjiptono dan Diana (2020:256), harga merupakan unsur bauran pemasaran 

yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat. 

Kotler dan Amstrong (2012:278), indikator harga adalah berikut: 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat 

 

1.5.4 Teori Keputusan Pembelian 

 Firmansyah (2018:27), keputusan fpembelian fmerupakan fkegiatan fpemecahan 

fmasalah fyang fdilakukan findividu fdalam fpemilihan falternatif fperilaku fyang fsesuai fdari 

fdua falternatif fperilaku fatau flebih fdan fdianggap fsebagai ftindakan fyang fpaling ftepat 

fdalam fmembeli fdengan fterlebih fdahulu fmelalui ftahapan fproses fpengambilan fkeputusan. 

Kotler fdan fKeller f(2012:154), fada fempat findikator fkeputusan fpembelian fyaitu: 

1. Kemantapan fpada fsuatu fproduk 

2. Kebiasaan fdalam fmembeli fproduk 

3. Membeli frekomendasi fpada forang flain 

4. Melakukan fpembelian fulang 
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1.6 Teori fPengaruh fKualitas fProduk fTerhadap fKeputusan fPembelian 

Menurut fRaharjo f(2021:35), f“Kualitas fproduk finti fsangat fpenting fdalam 

fmenarik fkonsumen funtuk fmelakukan fpembelian, fkarena falasan futama fseseorang 

fmelakukan fpembelian fberdasarkan fpada fproduk finti fdari fsuatu fproduk.” 

 

1.7 Teori fPengaruh fPenjualan fPersonal fTerhadap fKeputusan fPembelian 

Menurut fFirmansyah f(2020:63), f“Penjualan fPersonal fmerupakan falat fyang 

fpaling fefektif fpada ftahapan flanjut fproses fpembelian, fkhususnya funtuk fmembangun 

fpreferensi, fkeyakinan, fdan fmendorong faksi. 

 

1.8 Teori fPengaruh fPenetapan fHarga fTerhadap fKeputusan fPembelian 

Menurut fRamdhani, fdkk. f(2020:36), f“Harga fmerupakan fkomponen fyang 

fberpengaruh flangsung fterhadap flaba fperusahaan fdan fmenjadi fsebuah fnilai fatas fsebuah 

fbarang fatau fjasa fyang fmemiliki fperanan futama fdalam fproses fpengambilan fkeputusan 

fpara fpembeli.” 

 

1.9        Definisi fOperasional 

Tabel I.1 

Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran 
Kualitas  

Produk 

(X1) 

Kualitas produk adalah 

evaluasi konsumen secara 

keseluruhan terhadap 

keunggulan kinerja suatu 

barang atau jasa. 

1. Kinerja 

2. Daya Tahan  

3. Estetika  

4. Kualitas Yang Dipersepsikan  

Skala Likert 

Penjualan 

Personal 

(X2) 

Penjualan personal 

merupakan alat yang paling 

efektif pada tahapan lanjut 

proses pembelian, khususnya 

untuk membangun preferensi, 

keyakinan, dan mendorong 

aksi. 

1. Melakukan kunjungan pribadi 

2. Pengetahuan produk 

3. Menangani keluhan 

4. Memberikan solusi 

 

Skala Likert 

Penetapan  

Harga 

(X3) 

Harga merupakan unsur 

bauran pemasaran yang 

bersifat fleksibel, artinya 

dapat diubah dengan cepat. 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas 

produk 

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat 

Skala Likert 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan pembelian 

merupakan kegiatan 

pemecahan masalah yang 

dilakukan individu dalam 

pemilihan alternatif perilaku 

yang sesuai dari dua alternatif 

perilaku atau lebih. 

1. Kemantapan pada suatu produk 

2. Kebiasaan dalam membeli produk 

3. Membeli rekomendasi pada orang 

lain 

4. Melakukan pembelian ulang 

  

Skala Likert 
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H2 

H1 

H3 

H4 

 

1.10 Kerangka fKonseptual 

 

Tabel I.2 

  

   

  

  

   

  

1.11 Hipotesis fPenelitian 

Menurut fDjaali f(2020:15), fhipotesis fadalah fsuatu fpernyataan ftentang 

fkarakteristik fpopulasi fyang fmerupakan fjawaban fsementara fterhadap fmasalah  fyang ftelah 

fdirumuskan fdalam fsuatu fpenelitian. fPernyataan ftersebut fmerupakan fhasil fdari 

fpenelaahan fteoritik, fbaik fmenggunakan fpenalaran fdeduktif fmaupun fmenggunakan 

fpenalaran finduktif. f 

H1 f: Kualitas fproduk fberpengaruh fterhadap fkeputusan fpembelian fPT. fPanca fNiaga fJaya 

fLestari. 

H2 f: Penjualan fpersonal fberpengaruh fterhadap fkeputusan fpembelian fPT. fPanca fNiaga 

fJaya fLestari. 

H3 f: Penetapan fharga fberpengaruh fterhadap fkeputusan fpembelian fPT. fPanca fNiaga fJaya 

fLestari. 

H4 f: Kualitas fproduk, fpenjualan fpersonal fdan fpenetapan fharga fberpengaruh fterhadap 

fkeputusan fpembelian fPT. fPanca fNiaga fJaya fLestari. 

 

 

Kualitas Produk (X1) 

Penjualan Personal (X2) Keputusan Pembelian (Y) 

Penetapan Harga (X3) 


