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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

I.1       Latar Belakang Masalah 

  Perkembanganjt perusahaanjt bahanjt bangunanjt yangjt semakinjt pesatjt memicujt tingkatjt 

persainganjt yangjt tinggi.jt Beberapajt perkembanganjt itujt terjadijt untukjt jenisjt bahanjt danjt kualitasjt yangjt 

berbagaijt variasijt yangjt sesuaijt denganjt kebutuhanjt danjt keinginanjt parajt pelanggan.jt Seiringjt 

perkembangannya,jt produkjt inijt telahjt menjadijt bahanjt bangunanjt primerjt dijt banyakjt aplikasijt 

bangunanjt maupunjt infratruktur.jt Penggunaannyajt punjt menjadijt lebihjt praktis,jt efisien,jt mudahjt 

diaplikasikan,jt denganjt kualitasjt yangjt terukur. 

  PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medanjt menjadijt sebuahjt perusahaanjt yangjt bergerakjt dijt bidangjt 

distirbutorjt bahanjt bangunan.jt Perkembanganjt bisnisjt padajt perusahaanjt inijt mengalamijt flluktuasijt 

sehinggajt padajt akhirnyajt mengakibatkanjt perusahaanjt sulitjt majujt Banyaknyajt perusahaanjt bahanjt 

bangunanjt yangjt berdirijt memicujt tingkatjt persainganjt yangjt meningkat. 

  Keputusan konsumen merupakan suatu kegiatan pembelian yang berkaiatan dengan 

tahapan proses akhir dari serangkaian tahapan proses yang terjadi pada perilaku pelanggan. 

Berdasarkanjt pengertianjt dijt atas,jt penelitijt menyimpulanjt bahwajt keputusanjt pembelianjt merupakanjt 

suatujt prosesjt penyelesaianjt masalahjt yangjt terdirijt darijt menganalisajt ataujt pengenalanjt kebutuhanjt danjt 

keinginan,jt pencarianjt informasi,jt penilaianjt sumber-sumberjt seleksijt terhadapjt alternatifjt pembelian,jt 

keputusanjt pembelian,jt danjt perilakujt setelahjt pembelian”.jt  

Padajt perusahaanjt inijt terjadijt penurunanjt keputusanjt pembelianjt yangjt ditandaijt denganjt tidakjt 

tercapainyajt targetjt perusahaan.jt Untukjt mendukungjt fenomenajt keputusanjt pembelianjt dapatjt dilihatjt 

datajt targetjt danjt realisasijt penjualanjt perusahaanjt secarajt keseluruhanjt padajt tabeljt I.1jt yakni: 
Tabeljt I.1 jt  

Datajt Targetjt danjt Realisasijt Januarijt jt 2022jt sampaijt Desemberjt 2022 

Q1 Q2 Q3 Q4 

Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul Agus Sept Okt Nov Dec 

9.875 8.713 9.003 8.541 7.581 9.081 8.714 9.042 9.653 8.741 8.113 7.458 

98.75% 87.13% 90.03% 85.41% 75.81% 90.81% 97.41% 90.42% 96.53% 87.41% 81.15% 74.45% 

Sumber:jt Datajt Penelitian,jt 2023  

Promosijt penjualanjt mengalamijt penurunanjt darijt segijt programjt yangjt dirancangjt untukjt 

memotivasijt pelangganjt dalamjt peningkatanjt pembelianjt produkjt bahanjt bangunan.jt Mulaijt darijt 

diskonjt yangjt mengalamijt penurunanjt persentasejt namunjt targetjt pembelianjt yangjt dirancangjt 

mengalamijt peningkatanjt sehinggajt menyebabkanjt ketidakpuasanjt pelangganjt yangjt tercerminjt darijt 

pembelianjt ulangjt yangjt sedikit.jt Rewardjt penjualanjt diberikanjt hanyajt berbentukjt bajujt produkjt bahanjt 

bangunan,jt spanduk,jt parmfletjt namajt tokojt maupunjt bukujt catatanjt danjt pena.jt Haljt inijt banyakjt 

pelangganjt yangjt mengambiljt kesimpulanjt bahwajt programjt promosijt penjualanjt yangjt dirandangjt 

belumjt efektif.jt  

 Penjualanjt perseoranganjt jugajt menjadijt salahjt satujt faktorjt yangjt didugajt dalamjt penyebabjt 

penurunanjt keputusanjt pembelian.jt Stafjt penjualanjt perseoranganjt padajt perusahaanjt inijt masihjt rendahjt 

dalamjt keterampilanjt danjt pengetahuanjt darijt segijt informasijt kelengkapanjt produkjt bahanjt bangunan.jt 

Banyaknyajt stafjt penjualanjt perseoranganjt yangjt direkrutjt adalahjt barujt lulusanjt SMAjt dimanajt minimjt 

pengalamanjt kerjajt sehinggajt menyebabkanjt kemampuanjt dalamjt mendorongjt danjt berkomunikasijt 

masihjt belumjt memuaskanjt yangjt padajt akhirnyajt menyebabkanjt banyaknyajt yangjt tidakjt mencapaijt 

targetjt penjualan.jt Selainjt itu,jt banyakjt pelangganjt yangjt mengeluhjt berkaitanjt denganjt stafjt personaljt 

sellingjt yangjt menanganijt permasalahanjt tidakjt optimaljt danjt membutuhkanjt waktujt yangjt lamajt 

sehinggajt mengecewakanjt pelangganjt danjt kemampuanjt dalamjt pemahanjt produkjt masihjt tergolongjt 
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minimjt sehinggajt ketikajt pelangganjt membutuhkanjt informasijt kelengkapanjt suatujt produkjt tidakjt 

dapatjt terpenuhijt denganjt baik.jt  

 Kepercayaanjt pelangganjt padajt perusahaanjt inijt mengalamijt penurunanjt sehinggajt 

menyebabkanjt banyakjt pelangganjt yangjt tidakjt melakukanjt pembelianjt ulangjt danjt beralihjt kejt 

perusahaanjt sejenisjt lainnyajt yangjt lebihjt memuaskanjt bagijt pelanggan.jt salahjt satujt penurunanjt 

kepercayaanjt pelangganjt adalahjt pelayananjt yangjt diberikanjt masihjt tergolongjt tidakjt sesuaijt denganjt 

penyampaijt yangjt diterimajt olehjt pelanggan,jt seringnyajt kenaikanjt hargajt tanpajt memberikanjt 

informasijt terlebihijt dahulujt sertajt distribusijt produkjt yangjt seringjt tidakjt tepatjt waktujt sehinggajt 

menyebbakanjt tingkatjt kepercayaanjt mengalamijt penurunanjt kepadajt perusahaan.jt  

Darijt penjabaranjt masalahjt dijt atas,jt penelitijt mempunyaijt ketertarikanjt denganjt judul  “Pengaruh 

Promosi Penjualan, Penjualan Perseorangan dan Kepercayaan Pelanggan terhadap Keputusan 

Pembelian pada        PT. Sukses Maju Bangunan Medan.” 

1.2      Identifikasi Masalah 

Peneliti dapat mengidentifikasi masalah yakni : 

1. Pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian pada                                              

PT. Sukses Maju Bangunan, Medan.  

2. Pengaruh penjualan perseorangan terhadap keputusan pembelian pada                                     

PT. Sukses Maju Bangunan, Medan.  

3. Pengaruh kepercayaan pelanggan terhadap keputusan pembelian pada                                       

PT. Sukses Maju Bangunan, Medan.  

4. Pengaruh penjualan perseorangan, penjualan perseorangan, kepercayaan pelanggan 

terhadap keputusan pembelian pada PT. Sukses Maju Bangunan, Medan.  

I.3       Perumusan Masalah 

 Rumusan masalah dalam penelitian yakni: 

1. Bagaimanakahjt pengaruhjt Promosijt Penjualanjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt 

PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan? jt  

2. Bagaimanakahjt pengaruhjt Penjualanjt Perseoranganjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt 

PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan? 

3. Bagaimanakahjt pengaruhjt Kepercayaanjt Pelangganjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt jt 

PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan? jt  

4. Bagaimanakahjt pengaruhjt Promosijt Penjualan,jt Penjualanjt Perseoranganjt danjt Kepercayaanjt 

Pelangganjt terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Sukses Maju Bangunan, Medan?  

I.4       Tujuan Penelitian 

 Tujuan penelitian ini yakni : 

 Tujuanjt penelitianjt inijt yaknijt : 

1. Untukjt menganalisajt pengaruhjt Promosijt Penjualanjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt  

PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan. 

2. Untukjt menganalisajt menganalisisjt pengaruhjt Penjualanjt Perseoranganjt terhadapjt Keputusanjt 

Pembelianjt padajt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan 

3. Untukjt menganalisajt menganalisisjt pengaruhjt Kepercayaanjt Pelangganjt terhadapjt Keputusanjt 

Pembelianjt padajt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan. 

4. Untukjt menganalisajt pengaruhjt Promosijt Penjualan,jt Penjualanjt Perseoranganjt danjt 

Kepercayaanjt Pelangganjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt jt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt 

Medan. 
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I.5  Manfaat Penelitian 

    Manfaatjt darijt penelitianjt inijt adalahjt : 

1. Untukjt Penelitijt  

Bermanfaatjt sebagaijt pengetahuanjt dalamjt pelaksanaanjt risetjt danjt sidangjt desiminasi.jt  

2. Untukjt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan. 

Sebagaijt dasarjt memperbaikijt performajt dalamjt manajemenjt karyawanjt danjt tatajt kelolajt 

pemasaranjt produkjt bagijt perusahaan. 

3. Untukjt Universitasjt Primajt Indonesiajt  

Sebagaijt tambahanjt referensijt bacaanjt dijt perpustakaan. 

4. Untukjt Penelitianjt Selanjutnya 

Bermanfaatjt sebagaijt bahanjt referensijt bagijt penelitijt selanjutnya 

 

I.6       Tinjauan Pustaka 

I.6.1    Promosi Penjualan  

Menurutjt Assaurijt (2018:85),jt “Promosijt penjualanjt padajt merupakanjt programjt promosijt yangjt 

memilikijt tujuanjt menarikjt pembeli,jt agarjt dapatjt menembusjt danjt memasukijt pasarjt yangjt barujt danjt agarjt 

dapatjt mendapatkanjt langgananjt baru”.jt Denganjt demikian,jt dapatjt dilihatjt bahwajt promosijt penjualanjt 

berperanjt pentingjt untukjt menarikjt perhatianjt calonjt pelangganjt sehinggajt terdorongjt melakukanjt 

pembelian.jt  

I.6.2    Indikator Promosi Penjualan  

Menurut Abdurrahman (2020:179), “Indikator promosi penjualan adalah sebagai 

berikut : 

1. Sampel 

2. Demonstrasi 

3. Promosi dagang”.  

I.6.3    Penjualan perseorangan 

 Menurutjt Sangadjijt danjt Sopiahjt (2018:18),jt “Penjualanjt perseoranganjt adalahjt presentasijt 

lisanjt dalamjt suatujt percakapanjt denganjt satujt calonjt pembelijt ataujt lebihjt yangjt ditujukanjt untukjt 

menciptakanjt penjualan”.jt Berdasarkanjt pendapatjt parajt ahlijt dijt atas,jt penelitijt menyimpulanjt bahwajt 

personaljt sellingjt merupakanjt komunikasijt duajt arahjt secarajt tatapjt mukajt antarajt penjualjt danjt calonjt 

pembelijt untukjt memperkenalkanjt produk”. 

I.6.4    Indikator Penjualan perseorangan 

 Menurut Hasan (2018:606), “Strategijt Penjualanjt perseoranganjt adalahjt sebagaijt berikutjt : 

1. Presentasi,jt presentasijt tidakjt tepatjt padajt pelanggan. 

2. Kesepakatan,jt menenangkanjt konsumen,jt kompetenjt dalamjt memerhatikanjt danjt 

menterjemahkanjt secarajt tepatjt bahsajt tubuhjt konsumen. 

3. Pelayanan,jt penjualjt menyediakanjt waktujt danjt tenagajt untukjt melayanijt konsumen”. 

I.6.5    Kepercayaan Pelanggan 

Menurut Priansa (2018:89), “Kepercayaan konsumen adalah suatu kesediaan satu 

pihak untuk menerima risiko dari tindakan pihak lain berdasarkan harapan bahwa pihak lain 

akan melakukan tindakan pentingg untuk pihak yang mempercayainya”. Berdasarkan 

pengertian di atas bahwa kepercayaan konsumen adalah kekuatan pengetahuan yang dimiliki 

oleh konsumen dan semua kesimpulannya”. 

I.6.6    Indikator Kepercayaan Pelanggan 

 Menurut Priansa (2018:124), “Kepercayaan dapat diukur melalui : 

1. Sistem yang digunakan 

2. Reputasi (reputation) 

3. Resiko (perceived risk)”. 
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I.6.7    Keputusan Pembelian 

Menurut Abdurrahman (2018:43), “Keputusan pembelian pelanggan mengambil 

tindakan selanjutnya setelah pembelian, berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan mereka”.  

I.6.8    Keputusan Pembelian 

 Menurutjt Sunyotojt (2020:283),jt “Komponen-komponenjt keputusanjt pembelianjt adalahjt : 

1. Keputusanjt tentangjt jenisjt produk 

2. Keputusanjt tentangjt merek 

3. Keputusanjt tentangjt penjualan. 

I.7   Teori Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurutjt Tjiptonojt (2020:229),jt “Melaluijt promosijt penjualan,jt perusahaanjt dapatjt menarikjt 

pelangganjt baru,jt mempengaruhijt pelanggannyajt untukjt mecobajt produkjt pesaing,jt meningkatnyajt 

imulsejt buyingjt (pembelianjt tanpajt rencanajt sebelumnya)jt ataujt mengupayakanjt kerjajt samajt yangjt lebihjt 

eratjt denganjt pengecer”. 

I.8 Teori Pengaruh Penjualan Perseorangan terhadap Keputusan Pembelian 

 Menurutjt Setiadijt (2018:256),jt “Penjualanjt perseoranganjt menawarkanjt insentifjt ekstrajt 

pelangganjt melakukanjt tindakanjt palingjt tidakjt mempunyaijt perhatikanjt terhadapjt produkjt yangjt 

ditawarkan”. 

I.9. Pengaruh Kepercayaan terhadap Keputusan Pembelian 

 Menurut Limakrisna dan Susilo (2019:61), “Kepercayaan merupakan alat yang sangat 

penting dalam pemasaran yang menjadi salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan dalam suatu produk di dalam sektor publik”. 

 

I.10. Kerangka Konseptual 

 Kerangkajt konseptualjt jt yangjt dapatjt digambarkanjt sebagaijt berikut:jt  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambarjt I.1.jt Kerangkajt Konseptualjt  

I.11.     Hipotesis Penelitian  

Menurutjt Sugiyonojt (2017:64),jt “Hipotesisjt yaknijt jawabanjt sementarajt terhadapjt rumusanjt 

masalahjt penelitian”.jt Hipotesisjt darijt penelitianjt inijt yaitujt : 

H1jt :jt jt  Promosijt Penjualanjt berpengaruhjt secarajt parsialjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt PT.jt 

Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan. 

H2jt :jt jt  Penjualanjt Perseoranganjt berpengaruhjt secarajt parsialjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt 

padajt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan. 

H3jt :jt jt  Kepercayaanjt Pelangganjt berpengaruhjt secarajt parsialjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt 

padajt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt Medan. 
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H4jt :jt jt  Promosijt Penjualan,jt Penjualanjt Perseoranganjt danjt Kepercayaanjt Pelangganjt berpengaruhjt 

secarajt simultanjt terhadapjt Keputusanjt Pembelianjt padajt jt PT.jt Suksesjt Majujt Bangunan,jt 

Medan. 

 

 


