
BAB iI 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar iBelakang iMasalah 

Persaingan ibisnis isaat iini isemakin idinamis, ikompleks, idan itidak ipasti isehingga 

imemacu ipara ipengelola iperusahaan iuntuk idapat iberpikir isecara ikreatif, iinovatif iagar iselalu 

imemberikan idiferensiasi, iserta ikeunggulan ibagi iperusahaannya idibandingkan idengan ipara 

ipesaingnya.Perusahaan idituntut itidak ihanya isekedar imemasarkan iproduk iyang ibaik, 

imenawarkan idengan iharga iyang imenarik, idan imembuatnya imudah idiperoleh ioleh ipelanggan 

iyang imembutuhkan.Perusahaan ijuga iperlu imengembangkan ipromosi i(komunikasi) ipemasaran 

iyang iefektif iterutama ikepada ipara ikonsumen.Fungsi ipemasaran imemegang iperanan iyang 

isangat ipenting ibagi iperusahaan idalam imenjalankan isemua iaktifitas iyang iberhubungan idengan 

iarus ibarang idan ijasa isejak idari iprodusen isampai ikonsumen iakhir.Dengan imemperhatikan 

ikegiatan ipromosi ipenjualan imaka idiharapkan idapat imempengaruhi ikeputusan ipembelian. 

Promosi iyang iberhasil isetidaknya imemberikan iinformasi iatau ipesan itersendiri iyang 

idapat imengubah ipola ipikir i(mindset) ikonsumen, iyang iselanjutnya iakan imempengaruhi 

iperilaku ikonsumen iagar imengonsumsi iproduk iyang idipromosikan i itersebut. iSelain ipromosi, 

idasar idari itingkat ivolume ipenjualan iadalah ipertimbangan iatas iharga.Kenyataan imenunjukkan 

ibahwa isaat iini iharga imerupakan isalah isatu ifaktor iutama iyang imempengaruhi ikeputusan 

ipembelian iyang idilakukan ioleh ikonsumen.Harga ijual ipada ihakekatnya imerupakan itawaran 

ikepada ipara ikonsumen. iApabila ikonsumen imenerima iharga itersebut imaka iproduk itersebut 

iakan ilaku, isebaliknya ibila ikonsumen imenolaknya imaka idiperlukan ipeninjauan ikembali iharga 

ijualnya. iAda ikemungkinan ibahwa ikonsumen imemiliki iketidaksesuaian isetelah imelakukan 

ipembelian ikarena imungkin iharganya idianggap iterlalu imahal iatau ikarena itidak isesuai idengan 

ikeinginan idan igambaran isebelumnya, iDengan idemikian idiperlukan istrategi ipenetapan iharga 

iyang itepat.Strategi ipenetapan iharga isangat ipenting iuntuk imenarik iperhatian ikonsumen. 

PT. iWstandard iIndonesia imerupakan iperusahaan idistributor iberbagai ijenis isparepart 

isepeda imotor idengan imerek iWstandard. iDari iwawancara idan ipengamatan iawal ipeneliti 

idiperoleh ipermasalahan ipada ikeputusan ipembelian iadalah istok ibarang itidak itersedia iuntuk 

ijenis isepeda imotor itertentu, ipengantaran iproduk ike ipelanggan isering iterlambat, ibanyaknya 

ipesaing idari imerek isparepart ilainnya, ijangka iwaktu ipembayaran ikurang isesuai idengan 

ikebutuhan ipelanggan idan ilainnya. iDari idata ipencapaian iatas itarget iyang idiberikan isetiap ibulan 

icenderung imenurun. iHal iini idapat idijelaskan ipada iTabel iI.1 isebagai iberikut i: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Tabel iI.1 

Data iPenjualan iPT. iWstandard iIndonesia i 

Periode iJanuari-Desember i2018 

Bulan Penjualan Target Persentase 

Januari 1,855,968,720 2,000,000,000 92.80% 

Februari 1,814,751,270 2,000,000,000 90.74% 

Maret 1,775,695,140 2,000,000,000 88.78% 

April 1,771,657,240 2,000,000,000 88.58% 

Mei 1,677,105,750 2,000,000,000 83.86% 

Juni 1,647,457,450 2,000,000,000 82.37% 

Juli 1,633,001,250 2,000,000,000 81.65% 

Agustus 1,612,142,850 2,000,000,000 80.61% 

September 1,611,014,200 2,000,000,000 80.55% 

Oktober 1,610,250,000 2,000,000,000 80.51% 

November 1,711,658,250 2,000,000,000 85.58% 

Desember 1,892,745,750 2,000,000,000 94.64% 

Sumber i: iPT. iWstandard iIndonesia, i2019 

Berdasarkan idata ipenjualandapat idilihat ijika ipada itahun i2018 iketercapaian itarget 

ipenjualan ihanya idua ikali iyaitu ipada ibulan iSeptember idan iNovember isedangkan ipada ibulan 

iFebruari iketercapaian ipaling irendah. iHal iini idikarenakan ikurang iaktifnya ipenjualan ipada 

ibulan itersebut idimana ihari ikerja itidak ifull i(libur iImlek). iPadahal ikenyataannya ijumlah 

ikendaraan ibermotor iyang iada isemakin ibertambah. iOleh ikarena iitu ipenting idilakukan ianalisis 

iterhadap ifaktor iyang imempengaruhi ivolume ipenjualan idalam ihal iini idilihat idari ifaktor iharga, 

ipromosi ipenjualan idan ipersonal iselling. 

Faktor iyang ididuga imempengaruhi ipenurunan ikeputusan ipembelian ispare ipart iadalah 

iharga.Harga ididuga imempengaruhi ikeputusan ikonsumen iuntuk imembeli. iPenetapan iharga 

iharus idilakukan iperusahaan idengan icermat idimana iperlu iperusahaan iperlu imengamati idengan 

ibaik ikesesuaian iharga iyang idiberikan ikepada ipelanggan imaupun idengan ikompetitor. iJika 

iperusahaan imenetapkan iharga iyang ikurang isesuai idengan iharapan ipelanggan imaka itentunya 

ikonsumen itidak iakan ijadi imembeli. iBerikut iini idisajikan idata iperbandingan iharga iproduk 

iWstandard idengan i2 imerek ipesaing ilainnya iyang idapat idilihat ipada itabel iI.2 i: 

Tabel iI.2 

Perbandingan iHarga iProduk iWstandard idengan iPesaing iTahun i2018 

JenisProduk Wstandard Ichidai Tokaido 

Kain iklos iGrand 40.000 35.000 17.000 

Klep iA/M iGrand 34.000 30.000 22.000 

Mangkok istang igrand 43.000 28.000 19.000 

Tiangsokar igrand 83.000 77.000 58.000 

 i i i i i iSumber i: iPT. iWstandard iIndonesia, i2019 

 Berdasarkan idata idi iatas idapat idilihat iharga isparepart iWstandard ilebih itinggi idari 

iharga iproduk ipesaing.Produk iIchidai isudah ihamper idiketahui ioleh isemua ipelanggan i(bengkel) 



isedangkan iproduk iTokaido imemiliki iharga iproduk iyang ijauh idi ibawah iproduk iWstandard 

inamun ikualitas iproduk ijuga idi ibawah iWstandard.Pembelian iproduk isparepart iWstandard ijika 

idilakukan isecara itunai imaka iakan imendapat itambahan ipotongan isebesar i5% inamun iapabila 

ipembelian isecara ikredit idengan ijangka iwaktu i1 ibulan itidak imendapat idiskon. i 

Selain iharga, ifaktor ilain iyang ididuga iyang idapat imempengaruhi ikeputusan ipembelian 

iyaitu ipromosi ipenjualan. iPromosi ipenjualan iyang idilakukan ioleh isetiap iperusahaan ibertujuan 

iuntuk imempengaruhi ipelanggan iagar imeningkatkan ipembeliannya. iAdapun iberbagai ipromosi 

ipenjualan iyang itelah idilakukan ioleh iperusahaan idiantaranya idapat idilihat ipada itabel iberikut i: 

Tabel iI.3 

Data iPromosi iPenjualan iTahun i2018 

Jenis ipromosi 

ipenjualan 

Frekuensi i Permasalahan i 

Sampel i 5 ikali Sampel iyang idiberikan ihanya iuntuk iproduk itertentu isaja 

i(sampel ikurang ilengkap) 

Demonstrasi 3 ikali i Demonstrasi iproduk ikurang isering idiadakan isehingga 

ipelanggan ikurang imengetahui imanfaat ipemakaian 

iproduk 

Cash iback 6 ikali Cash iback idiberikan ihanya iuntuk ipembelian itunai isaja 

Hadiah 3 ikali Hadiah iyang idiberikan iberupa ikaos inamun ibahan idan 

idesign ikaos ikurang imenarik isehingga ipelanggan ikurang 

itertarik 

Lomba 1 ikali Memberikan isparepart igratis ipada iperlombaan i 

Garansi i Produk 

itertentu 

Garansi iyang idiberikan ihanya iuntuk iproduk itertentu 

isaja i(tidak iberlaku iuntuk isemua iproduk) 

Sumber i: iPT. iWstandard iIndonesia, i2019 

Salah isatu ikunci ipersonal iselling iyang iberhasil iadalah imemilih iwiraniaga iyang iefektif. 

iSebaliknya, iperusahaan iakan imembuang-buang iuang ijika imemperkerjakan iorang iyang isalah. 

iPerputaran isales iforce imembuat iperusahaan ikehilangan ipenjualan, imengeluarkan ibiaya iuntuk 

imencari idan imelatih ipenggantinya, idan isering ikali imenambah ibeban iwiraniaga iyang imasih 

iada iuntuk imenutupi ikekurangannya. iAdapun ikelemahan iPersonal iselling ipada iPT. iWstandard 

iIndonesia iyaitu itidak imemiliki ipengetahuan idan ipemahaman iakan iproduk iyang idijual i 

isehingga ipertanyaan ipelanggan iseputar iproduk iyang iditawarkan ikurang idipahami ioleh 

ipersonal iselling. iBerikut iini iadalah idata ipersonal iselling ipada iPT. iWstandard iIndonesia iyang 

idapat idilihat ipada itabel iI.4 iberikut iini i: 

 

 

 

 

 

 

 

 



Tabel iI.4 

Data iPersonal iSelling 

Bulan Jumlah 

ipersonal iselling 

iyang icapai 

itarget 

Jumlah 

ipersonal iselling 

iyang itidak 

icapai itarget 

Permasalahan 

Januari 4 1 - Personal iselling ikurang imampu 

imenguasai iproduk iyang idijual 

- Personal iselling itidak imemiliki idata iyang 

ilengkap i(brosur, iprice ilist, idll) 

- Personal iselling ikurang imampu 

imenyelesaikan imasalah ipelanggan idalam 

ihal iretur iproduk iyang irusak 

- Personal iselling ikurang imampu imenepati 

ijanji idengan ipelanggan 

- Personal iselling ikurang icepat idalam 

imemberikan iinformasi iketersediaan 

iproduk 

Februari 4 1 

Maret 3 2 

April 3 2 

Mei 3 2 

Juni 3 2 

Juli 3 2 

Agustus 3 2 

September 3 2 

Oktober 3 2 

November 3 2 

Desember 4 1 

Sumber i: iPT. iWstandard iIndonesia, i2019 

Berdasarkan idata ipersonal iselling idi iatas idapat idilihat ijika ipersonal iselling iyang iada 

ikurang imampu idalam imelaksanakan iperannya idalam imengadakan ihubungan idengan 

ipelanggan.Sehingga ibanyak ipelanggan iyang imerasa ikecewa idan isebagian iorderan ipelanggan 

itidak iditangani idengan ibaik. 

Berdasarkan ifenomena ipermasalahan iyang iterjadi ipada iperusahaan, imaka ipeneliti 

imelakukan ipenelitian ipada iperusahaan iini idengan ijudul i: i“Pengaruh iHarga, iPromosi 

iPenjualan idan iPersonal iSelling iTerhadap iKeputusan iPembelian ipada iPerusahaan 

iDistributor iSparepart iPT iWstandard iIndonesia.” 

 

1.2. i Identifikasi iMasalah 

Dari iuraian ilatar ibelakang imasalah idi iatas, imaka imasalah idalam ipenelitian iini idapat 

idiidentifikasi isebagai iberikut i: 

1. Harga iproduk iyang iditawarkan ioleh iPT. iWstandard iIndonesia ilebih itinggi idari iharga 

iproduk ipesaing. i 

2. i Promosi iyang idilakukan ioleh iperusahaan ikurang imenarik idan ifrekuensi ipengadaan 

ipromosi ikurang ibanyak. i 

3. i Personel iselling ikurang imampu idalam ihal ipenguasaan iproduk iyang idijual idan imenjaga 

ihubungan idengan ipelanggan. 

4. i Keputusan ipembelian ipelanggan iPT.Wstandard iIndonesia icenderung imenurun idan itidak 

imencapai itarget ipenjualan ipada ibulan iJanuari-Desember i2018. i 

 

I.3 i iPerumusan iMasalah 

Berdasarkan ilatar ibelakang idan iidentifikasi imasalah iyang itelah idiuraikan idi iatas, idapat 

idibuat iperumusan imasalah iyaitu i: i 



1. Bagaimana ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iperusahaan idistributor 

isparepart iPT. iWstandard iIndonesia? 

2. Bagaimana ipengaruh ipromosi ipenjualan iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iperusahaan 

idistributor isparepart iPT. iWstandard iIndonesia? 

3. Bagaimana ipengaruh ipersonal iselling iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iperusahaan 

idistributor isparepart iPT. iWstandard iIndonesia? 

4. Bagaimana ipengaruh iharga, ipromosi ipenjualan idan ipersonal iselling iterhadap ikeputusan 

ipembelian ipada iperusahaan idistributor isparepart iPT. iWstandard iIndonesia? 

 

I.4 i iTujuan iPenelitian 

Adapun itujuan ipenelitian iini iadalah iuntuk i: 

1. Menguji idan imenganalisis ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iperusahaan 

idistributor isparepart iPT. iWstandard iIndonesia. 

2. Menguji idan imenganalisis ipengaruh ipromosi ipenjualan iterhadap ikeputusan ipembelian 

ipada iperusahaan idistributor isparepart iPT. iWstandard iIndonesia. 

3. Menguji idan imenganalisis ipengaruh ipersonal iselling iterhadap ikeputusan ipembelian ipada 

iperusahaan idistributor isparepart iPT. iWstandard iIndonesia. 

4. Menguji idan imenganalisis ipengaruh iharga, ipromosi ipenjualan idan ipersonal iselling 

iterhadap ikeputusan ipembelian ipada iperusahaan idistributor isparepart iPT. iWstandard 

iIndonesia. 

 

I.5 i iTinjauan iPustaka 

I.5.1 Pengaruh iHarga iTerhadap iKeputusan iPembelian 

  Menurut iAbdullah idan iTantri i(2014 i: i174), ibagaimanapun ijuga ijika iharga iterlalu itinggi, 

itingkat ipermintaan iakan imenurun. i 

 Menurut iSiahaan i(2012:39), iapabila iharga isuatu ibatang inaik, imaka ipermintaan iterhadap 

iproduk itersebut iakan iturun idan ipembeli iakan imencari ibarang ialternatif ilain iyang idapat 

idigunakan isebagai ipengganti ibarang itersebut. 

 

I.5.2 Pengaruh iPromosi iPenjualan iTerhadap iKeputusan iPembelian 

Menurut iHerlambang i(2014:56), idengan ipromosi imenyebabkan iorang iyang 

isebelumnya itidak itertarik iuntuk imembeli isuatu iproduk iakan imenjadi itertarik idan imencoba 

iproduk isehingga ikonsumen imelakukan ipembelian. 

Menurut iKurniawan i(2014:57), i“Tujuan idari ipromosi iadalah ikonsumen itertarik ipada 

iproduk iitu, ikarena iketertarikan iini imaka ikonsumen iberkeinginan iuntuk imembeli iproduk iitu”. 

 

I.5.3 Pengaruh iPersonal iSelling iTerhadap iKeputusan iPembelian 

  Menurut iHerlambang idan iMarwoto i(2014:118) itujuan ipersonal iselling iadalah 

imembangun ipreferensi, ikeyakinan idan itindakan ipembeli iuntuk imemutuskan imembeli isebuah 

iproduk iatau ijasa idari iperusahaan. 

 Menurut iArdianto i(2015:19) ipenjualan itatap imuka imerupakan isalah isatu ivariabel idi 

idalam imarketing imix iyang idilakukan isecara ilisan ikepada isatu iatau ilebih icalon ipembeli iyang 

idilakukan idengan itujuan imenciptakan iterjadinya itransaksi. 

 


