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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang 

 Perubahan cperilaku cmasyarakat cyang cmengarah cpada cisu-isu cpraktis cyang csemakin 

cberagam ctelah cmenjadi cfenomena ctersendiri cdalam ckehidupan cbisnis. cDari csinilah cmuncul 

cbanyak cperusahaan cpengemasan  cyang champir cmenjadi chal cbiasa cdi carena cpersaingan.  

cMaraknya cindustri cair cminum cdalam ckemasan cdilatarbelakangi coleh ckebutuhan cakan cair cminum 

cdalam ckemasan cyang csemakin cpenting cbagi cmasyarakat ckarena cketersediaan cair cbersih csangat 

cterbatas cdi cbeberapa cdaerah. cAir cminum cdalam ckemasan cmenjadi cpilihan cmasyarakat cuntuk 

cmemenuhi ckebutuhan cair cminum cyang csehat. cIni cdianggap csebagai cbisnis cyang cmenjanjikan  

cyang cakan cmengembangkan cbisnis cdi cdaerah cini cdengan ccepat cdan cmeningkatkan cpersaingan.  

cPersaingan cketat cmenuntut cpara cpelaku cbisnis cuntuk cmenjalankan cusahanya cdengan cbaik cagar 

cdapat ceksis cbahkan cberkembang. 

Globalisasi cdan cpersaingan cyang csemakin cketat cmembuat csemua cbisnis csaling cbersaing 

cuntuk cmerebut cperhatian cpelanggan, cmenuntut cbisnis cuntuk csecara cproaktif cmerespons csetiap 

cperubahan cdalam cdunia cusaha cyang cselalu cberubah. cBentuk cpersaingan cdapat cberupa cinisiatif 

charga, clayanan, catau cpromosi cpenjualan. cHal cinilah cyang cdilakukan coleh csetiap cbisnis cyang 

ctidak clepas cdari cmenarik cpelanggan cberdasarkan ckeputusan cpembelian, cmengingat cpelanggan 

cyang cmencari charga cterbaik catau ctermurah cdan cpelayanan cdengan cpromosi cuntuk cmenarik 

cperhatian, csehingga csetiap cPerusahaan cyang cada cpasti cmemiliki cpersaingan ctersendiri. csebuah 

ckeuntungan c 

PT. cTirtasari cSumber cMurni cadalah cperusahaan cpemasaran cair cminum cdalam ckemasan  

cyang cberbasis cdi cMedan, cdimana cmerek cIndodes cdipasarkan. cSeperti cdiketahui, cadanya 

cbeberapa cbarang cpesaing cyang cdikenal cmasyarakat cmenyebabkan cpenurunan cpenjualan 

cIndodes, cdan csangat csulit cuntuk cmenarik cperhatian cpelanggan csaat cberbelanja. cDalam chal cini 

cmenurunnya cpembelian cpelanggan cpada cbarang cyang cperusahaan ctawarkan cdilihat cdari charga 

cyang cditetapkan coleh cperusahaan cuntuk csetiap cbarang cyang cmasih cdipandang clebih ctinggi cdari 

cperusahaan clain csehingga cmembuat cbarang cterlihat clebih cmenarik. cmahal cdaripada cyang clain. 

cDi catas cdan cdi cluar. cPelayanan cyang cdiberikan ckurang cbaik csehingga cmengecewakan cpelanggan 

cdalam cmembeli cbarang cyang cditawarkan coleh cperusahaan. cSementara citu, cperusahaan cjarang 

cmelakukan ckegiatan cpromosi cuntuk cmenarik cperhatian cpelanggan cagar cmencoba cmembeli 

cbarangnya, csehingga cbarangnya ckurang cdikenal coleh cpelanggan. c 
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Dengan cdemikian cmembuat cpenulis ctertarik cuntuk cmelakukan csuatu cpenelitian cyang 

cberjudul: “Pengaruh Harga, Pelayanan, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Pelanggan Pada PT. Tirtasari Sumber Murni.”  

 

1.2  Identifikasi Masalah 

  Berikut cidentifikasi cmasalah: 

1. Harga cyang cditetapkan  cperusahaan cuntuk csetiap cbarangnya cmasih cdianggap clebih ctinggi 

cdari cperusahaan clain, cdalam chal cini cbarang cdianggap clebih cmahal cdari cyang clain. 

2. Pelayanan cyang cdiberikan ckurang cbaik csehingga cmengecewakan cpelanggan cdalam 

cmembeli cbarang cyang cditawarkan coleh cperusahaan. 

3. Perusahaan cjarang cmelakukan ckegiatan cpromosi cuntuk cmenarik cperhatian cpelanggan 

cdan cberusaha cmembeli cbarangnya cagar cbarangnya ckurang cdikenal cpelanggan. 

4. Keputusan cpembelian cbarang cperusahaan cyang cterus cmenurun csetiap ctahunnya 

cmenyebabkan cpertumbuhan cdan cperkembangan cperusahaan cmenjadi clambat.  

 

1.3  Perumusan Masalah  

Adapun cperumusan cmasalah cadalah: c 

1. Bagaimana cpengaruh charga cterhadap ckeputusan cpembelian cpelanggan cpada cPT. 

cTirtasari cSumber cMurni? c 

2. Bagaimana cpengaruh cpelayanan cterhadap ckeputusan cpembelian cpelanggan cpada cPT. 

cTirtasari cSumber cMurni? c 

3. Bagaimana cpengaruh cpromosi cterhadap ckeputusan  cpembelian cpelanggan cpada cPT. 

cTirtasari cSumber cMurni? c 

4. Bagaimana cpengaruh charga, cpelayanan cdan cpromosi cterhadap ckeputusan cpembelian  

cpelanggan cpada cPT. cTirtasari cSumber cMurni?  

 

1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan cpenelitian: c 

1. Untuk cmengetahui cdan cmenganalisis cbagaimana cpengaruh charga cterhadap ckeputusan 

cpembelian cpelanggan cpada cPT. cTirtasari cSumber cMurni. 

2. Untuk cmengetahui cdan cmenganalisis cbagaimana cpengaruh clayanan cterhadap ckeputusan 

cpembelian cpelanggan cpada cPT. cTirtasari cSumber cMurni. 

3. Untuk cmengetahui cdan cmenganalisis cbagaimana cpengaruh cpromosi cterhadap ckeputusan 

cpembelian cpelanggan cpada cPT. cTirtasari cSumber cMurni. 
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4. Untuk cmengetahui cdan cmenganalisis cbagaimana cpengaruh charga, clayanan cdan cpromosi 

cterhadap ckeputusan cpembelian cpelanggan cpada cPT. cTirtasari cSumber cMurni. 

 

1.7 Manfaat Penelitian  

Manfaat cpenelitian cini cadalah: 

1. c Untuk cPT. cTirtasari cSumber cMurni 

Penelitian cini charus cmenjadi cdasar cuntuk cmeningkatkan ckeputusan  cpembelian  

cpelanggan cdi cperusahaan  cmelalui cpenyesuaian  charga, cperbaikan clayanan cdan cpromosi 

cpenjualan. 

2. c Untuk cpeneliti 

Penelitian cini cbertujuan cuntuk cmemberikan cdasar cinformasi clebih clanjut ctentang 

cbagaimana cperusahaan cdapat cmeningkatkan ckeputusan cpembelian cpelanggan cmereka 

cmelalui cpenyesuaian charga, cpeningkatan clayanan cdan cpromosi cpenjualan. 

3. c Untuk csarjana 

Diharapkan cdapat cmenjadi cdasar creferensi cbagi cmahasiswa ckedepannya cyang cakan 

cmelakukan cpenelitian cyang csama cyaitu cuntuk cmengetahui cbagaimana ccara cpeningkatan 

ckeputusan cpembelian cpelanggan cdalam cperusahaan cdengan cpenyesuaian charga, 

cpeningkatan clayanan cdan ckegiatan cpromosi. 

 

1.8  Kerangka Konseptual 

 Kerangka konseptual dalam penelitian: 

 

 

 

 

 

  

                                                 

 

 

1.9  Hipotesis Penelitian 

Hipotesisnya cadalah: 

1. Harga cberpengaruh cterhadap ckeputusan cpembelian cpelanggan. 

2. Pelayanan cberpengaruh cterhadap ckeputusan cpembelian cpelanggan. 

3. Promosi cberpengaruh cterhadap ckeputusan cpembelian cpelanggan. 

Harga 

 (X1) 

Promosi 

(X2) 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

Pelayanan 

 (X1) 
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4. Harga, cpelayanan, cdan cpromosi cberpengaruh cterhadap  ckeputusan cpembelian cpelanggan. 

 


