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BABi I 

PENDAHULUAN 

 

1.1i  Latari Belakangi  

 Ekonomii merupakani salahi satui aspeki fundamentali dalami kehidupani 

individu,i dii manai berbagaii kegiatani ekonomii dilakukani untuki memenuhii 

kebutuhani hidup.i Pertumbuhani ekonomii dii Indonesiai terusi mengalamii 

peningkatani setiapi tahunnya,i yangi didukungi olehi sejumlahi faktor,i sepertii 

penggunaani teknologii dani munculnyai banyaki perusahaani baru.i Kemunculani 

perusahaan-perusahaani inii merupakani hasili darii meningkatnyai kesadarani 

masyarakati terhadapi peluangi bisnis,i baiki skalai besari maupuni menengah.i Dalami 

konteksi globalisasii dani persaingani yangi semakini ketat,i kompetisii dii duniai usahai 

menjadii fokusi utamai bagii setiapi perusahaan.i Untuki menghadapii persaingani yangi 

sengit,i kualitasi produki dani jasai menjadii faktori kuncii dalami mendukungi 

pertumbuhani perusahaan.i Kondisii inii menuntuti adanyai sumberi dayai manusiai 

yangi berkualitasi dalami mengelolai berbagaii tantangan.i Strategii bisnisi moderni 

yangi diterapkani sangati erati kaitannyai dengani efektivitasi dani efisiensii manajemeni 

pemasaran. 

Saati ini,i persaingani dalami industrii pialangi berjangkai semakini kompetitif.i 

Hali inii tercermini darii inovasii produki yangi terusi berkembangi dani kampanyei iklani 

yangi dilakukani melaluii berbagaii mediai massai dani elektronik.i Upayai inii 

bertujuani untuki merebuti pangsai pasari darii parai pesaingi dani mempertahankani 

posisii dii pasar.i Olehi karenai itu,i perusahaani pialangi berjangkai dituntuti untuki 

secarai konsisteni dani berkelanjutani memberikani produki dani layanani berkualitasi 

kepadai konsumennya.i Dengani menyediakani pelayanani yangi ungguli dani produki 

berkualitas,i perusahaani diharapkani dapati memenuhii ekspektasii dani memberikani 

kepuasani kepadai konsumeni setiai mereka. 

PT.i Rifani Financindoi Berjangkai merupakani salahi satui perusahaani yangi 

bergeraki dii bidangi pialang,i dengani cabangi dii berbagaii kotai besari sepertii Jakarta,i 

Bandung,i Semarang,i Solo,i Yogyakarta,i Surabaya,i Pekanbaru,i Palembang,i 

Balikpapan,i dani Medan.i Namun,i berdasarkani hasili observasii dii Medan,i terdapati 

beberapai fenomenai masalah.i Pertama,i terkaiti dengani keputusani penggunaani jasa,i 

dii manai jumlahi konsumeni yangi menggunakani jasai perusahaani mengalamii 

penurunani darii tahuni kei tahun.i Jikai sebelumnyai banyaki konsumeni yangi tertariki 

mencobai jasai perusahaan,i kinii minati merekai menurun,i terlihati darii sedikitnyai 

permintaani informasi.i Kedua,i terkaiti penjualani personal,i karyawani dinilaii belumi 

mampui membanguni hubungani yangi baiki dengani konsumen.i Aktivitasi pencariani 
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konsumeni jugai dinilaii kurangi efektifi karenai daftari prospeki karyawani terbatas,i 

dani sebagiani besari konsumeni tidaki tertariki untuki mencobai layanani perusahaan. 

Selanjutnya,i fenomenai terkaiti periklanani menunjukkani bahwai perusahaani 

jarangi melakukani kegiatani iklani untuki memperkenalkani jasai merekai kepadai 

masyarakat,i sehinggai banyaki yangi tidaki mengetahuii keberadaani perusahaan.i 

Selaini itu,i terkaiti kepercayaan,i masihi banyaki masyarakati yangi kurangi yakini 

terhadapi perusahaani investasi,i sehinggai minati merekai untuki menggunakani jasai 

perusahaani rendah.i Karyawani jugai dinilaii kurangi efektifi dalami membanguni 

kepercayaani konsumeni melaluii penjelasani yangi diberikani saati prospek. 

Berdasarkani latari belakangi yangi telahi diuraikani diatasi membuati penulisi 

tertariki untuki melakukani suatui penelitiani yangi berjudul:i Pengaruhi Penjualani 

Personal,i Periklanan,i dani Kepercayaani Terhadapi Keputusani Menggunakani 

Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan.i  

 

1.2 Identifikasii Masalahi  

 Identifikasii masalahi dalami penelitiani inii adalah: 

1. Fenomenai terkaiti penjualani personali menunjukkani bahwai karyawani yangi 

menawarkani layanani belumi mampui membanguni hubungani yangi kuati 

dengani konsumen.i Selaini itu,i upayai untuki menariki konsumeni barui dinilaii 

kurangi efektifi karenai daftari prospeki yangi dimilikii karyawani masihi 

terbatas,i dani sebagiani besari caloni konsumeni tidaki tertariki untuki mencobai 

layanani perusahaan. 

2. Fenomenai dalami hali periklanani menunjukkani bahwai perusahaani sangati 

jarangi melakukani kegiatani promosii untuki memperkenalkani layanannyai 

kepadai masyarakat,i sehinggai banyaki orangi yangi kurangi mengetahuii 

keberadaani perusahaan. 

3. Fenomenai kepercayaani memperlihatkani bahwai masihi banyaki masyarakati 

yangi skeptisi terhadapi perusahaani investasi,i yangi menyebabkani rendahnyai 

minati untuki menggunakani layanani yangi ditawarkan.i Selaini itu,i karyawani 

jugai dinilaii kurangi berhasili dalami membanguni kepercayaani konsumeni 

melaluii penjelasani yangi merekai sampaikani selamai prosesi prospek. 

4. Fenomenai keputusani untuki menggunakani jasai menunjukkani bahwai 

jumlahi konsumeni yangi menggunakani layanani perusahaani terusi menuruni 

setiapi tahun.i Sebelumnya,i banyaki konsumeni tertariki mencobai layanani 

perusahaan,i namuni saati inii semakini sedikiti konsumeni yangi memintai 

informasii mengenaii layanani tersebut. 
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1.3 Perumusani Masalahi  

Adapuni perumusani masalahi dii dalami penelitiani inii adalah:i  

1. Apakahi Penjualani Personali berpengaruhi terhadapi Keputusani 

Menggunakani Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan?i  

2. Apakahi Periklanani berpengaruhi terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai 

PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan?i  

3. Apakahi Kepercayaani berpengaruhi terhadapi Keputusani Menggunakani 

Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan?i  

4. Apakahi Penjualani Personal,i Periklanani dani Kepercayaani berpengaruhi 

terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai 

Medan? 

 

1.4 Tujuani Penelitian 

Adapuni tujuani dii dalami penelitiani inii adalah:i  

1. Untuki mengetahuii dani menganalisisi apakahi Penjualani Personali 

berpengaruhi terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai PT.i Rifani 

Financindoi Berjangkai Medan. 

2. Untuki mengetahuii dani menganalisisi apakahi Periklanani berpengaruhi 

terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai 

Medan. 

3. Untuki mengetahuii dani menganalisisi apakahi Kepercayaani berpengaruhi 

terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai 

Medan. 

4. Untuki mengetahuii dani menganalisisi apakahi Penjualani Personal,i 

Periklanani dani Kepercayaani berpengaruhi terhadapi Keputusani 

Menggunakani Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan. 

 

1.5 Manfaati Penelitiani  

Manfaati penelitiani inii adalah: 

1.i  Bagii PT.i Rifani Financindoi Berjangka 

Penelitiani inii harusi menjadii dasari untuki meningkatkani Keputusani 

Menggunakani Jasai perusahaani melaluii Penjualani Personal,i Periklanani 

dani Kepercayaan. 

2.i  Bagii Fakultasi Ekonomii Universitasi Primai Indonesia 

Penelitiani inii diharapkani dapati memberikani tambahani kepustakaani bagii 

fakultasi ekonomii Universitasi Primai Indonesiai mengenaii pengaruhi 

Penjualani Personal,i Periklanani dani Kepercayaani terhadapi Keputusani 

Menggunakani Jasa. 
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2.i  Bagii Peneliti 

Penelitiani inii bertujuani untuki memberikani dasari informasii lebihi lanjuti 

tentangi bagaimanai perusahaani dapati meningkatkani Keputusani 

Menggunakani Jasai perusahaani melaluii Penjualani Personal,i Periklanani 

dani Kepercayaan. 

3.i  Untuki Penelitii Selanjutnya 

Diharapkani dapati menjadii dasari referensii bagii mahasiswai kedepannyai 

yangi akani melakukani penelitiani yangi samai yaitui untuki mengetahuii 

bagaimanai carai peningkatani Keputusani Menggunakani Jasai perusahaani 

melaluii Penjualani Personal,i Periklanani dani Kepercayaan. 

 

1.6 Tinjauani Pustaka 

1.6.1 Pengaruhi Penjualani Personali Terhadapi Keputusani Menggunakani 

Jasa 

Menuruti Zulaikhai (2020),i dalami praktiki komunikasii pemasaran,i 

perusahaani memanfaatkani penjualani personali untuki mempermudahi komunikasii 

langsungi dengani konsumen.i Penjualani personali inii menciptakani interaksii 

dialogisi antarai tenagai penjuali sebagaii komunikatori dani konsumeni sebagaii 

komunikani dalami pertemuani tatapi muka. 

 

1.6.2 Pengaruhi Periklanani Terhadapi Keputusani Menggunakani Jasa 

Sudaryonoi (2019)i menyatakani bahwai iklani merupakani salahi satui darii 

empati bentuki promosii yangi digunakani olehi pemasari untuki menyampaikani pesani 

yangi persuasifi kepadai konsumeni dani caloni konsumen.i Iklani adalahi bentuki 

penyajiani dani promosii non-pribadii mengenaii ide,i produk,i ataui jasai yangi didanaii 

olehi sponsori tertentu,i yangi bisai berupai individu,i kelompok,i ataui organisasi. 

 

1.6.3 Pengaruhi Kepercayaani Terhadapi Keputusani Menggunakani Jasa 

Rizali (2020)i mendefinisikani kepercayaani sebagaii kesediaani untuki 

mengandalkani kemampuan,i integritas,i sertai motivasii pihaki laini dalami memenuhii 

kebutuhani dani kepentingani seseorangi sesuaii dengani kesepakatan,i baiki yangi 

tersirati maupuni tersurat. 

 

1.6.4 Pengaruhi Penjualani Personal,i Periklanani dani Kepercayaani 

Terhadapi Keputusani Menggunakani Jasa 

Menuruti Rossantyi eti al.i (2018),i dalami prosesi pembelian,i konsumeni 

seringi kalii membuati beberapai keputusani parsial,i sepertii memilihi merek,i 

pemasok,i kuantitas,i waktui pelaksanaan,i dani metodei pembayaran.i Produk-produki 
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yangi kompleksi biasanyai memerlukani pertimbangani yangi lebihi matangi sebelumi 

konsumeni mengambili keputusan,i sementarai produk-produki yangi lebihi 

sederhana,i sepertii kebutuhani sehari-hari,i cenderungi diputuskani lebihi cepat. 

 

1.7 Kerangkai Konseptual 

 Berikuti inii adalahi kerangkai konseptuali penelitian: 

 

   

   

  

      

 

Gambari 1.1i  

Kerangkai Konseptual 

 

1.8i  Hipotesisi Penelitian 

 Hipotesisi darii penelitiani inii yaitu: 

H1i : Penjualani Personali berpengaruhi terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai 

PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan. 

H2i : Periklanani berpengaruhi terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai PT.i Rifani 

Financindoi Berjangkai Medan. 

H3i : Kepercayaani berpengaruhi terhadapi Keputusani Menggunakani Jasai PT.i 

Rifani Financindoi Berjangkai Medan. 

H4i : Penjualani Personal,i Periklanani dani Kepercayaani berpengaruhi terhadapi 

Keputusani Menggunakani Jasai PT.i Rifani Financindoi Berjangkai Medan. 

 

 

Periklanani (X2) 
Keputusani Pembeliani (Y) 

Penjualani Personali (X1) 

Kepercayaani (X3) 


