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BAB    iI 

PENDAHULUAN 

 

1.1    i Latar    iBelakang    i 

 Di    iera    imodern    iini,    isemakin    ibanyak    iperusahaan    ibaru    iyang    ibermunculan    idi    ipasar    iinternasional    

imaupun    idomestik,    iyang    imenyebabkan    ipersaingan    isemakin    iketat.    iPerusahaan-perusahaan    ibaru    

itersebut    imenawarkan    iproduk    idengan    iberbagai    istrategi    ipemasaran    iyang    idirancang    iuntuk    imenarik    

iperhatian    iserta    iminat    ikonsumen.    iAkibatnya,    iperusahaan-perusahaan    ilama    isering    imengalami    

ipenurunan    idalam    ihal    ipenjualan    idan    ieksistensinya,    ikarena    imunculnya    ipesaing    iyang    imenawarkan    

iproduk    iserupa    idengan    imanfaat    iyang    ihampir    isama.    iOleh    ikarena    iitu,    ipenting    ibagi    iperusahaan    iuntuk    

idapat    imengikuti    iperkembangan    ipesaing    idan    imempelajari    istrategi    ibisnis    imereka.     iDi    itengah    iera    

iglobalisasi    iyang    isemakin    iberkembang,    iperusahaan    iharus    imenyadari    ibahwa    ipemasaran     iyang    iefektif    

iadalah    ikunci    iutama    iuntuk    imeraih    ikesuksesan. 

Untuk    imencapai    ikesuksesan    idalam    ipemasaran,    iperusahaan    iperlu    imenerapkan    iteknik-teknik    

ipemasaran    iyang    itepat,    isehingga    idapat    imeningkatkan    ikeuntungan    idari    ipenjualan    iproduk.    iPemasaran    

itidak    ihanya    iberfungsi    iuntuk    imenciptakan    inilai    ibagi    ipelanggan,    itetapi    ijuga    iuntuk    imeraih    inilai    idari    

ipelanggan    itersebut.    iKeberhasilan    iperusahaan    iterlihat    idari    iseberapa    ibesar    ikeuntungan    iyang    idiperoleh    

idari    ihasil    ipenjualan    iproduk.    iJika    iperusahaan    igagal    idalam    imemahami    iperilaku    ikonsumen    idalam    

ipengambilan    ikeputusan    ipembelian,    iproduk    iyang    iditawarkan    imungkin    itidak    iakan    imemenuhi    

ikebutuhan    ipasar    idan    iakhirnya    igagal    idi    ipasaran.    iKeputusan    ipembelian    iadalah    iproses    iyang    imelibatkan    

ikonsumen    idalam    imemilih    idan    imembeli    iproduk    iatau    ijasa,    isetelah    imelalui    iberbagai    ipertimbangan.    

iProses    iini    imencakup    ibeberapa    itahap,    imulai    idari    ipengenalan    ikebutuhan,    ipencarian    iinformasi,    

ievaluasi    ialternatif    iproduk,    ihingga    iakhirnya    imemutuskan    iuntuk    imelakukan    ipembelian. 

PT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    imerupakan    iperusahaan    iyang    ibergerak    idi    ibidang    ipenjualan,    

ibertindak    isebagai    idistributor    iuntuk    iproduk    imesin    idan    isuku    icadang    imobil    idengan    imerek    iNPR.    

iPerusahaan    iini    iberlokasi    idi    iKomplek    iKarya    iPrima,    iMedan.    iUntuk    isaat    iini,    iperusahaan    isedang    

imengalami    ifenomena    ipenurunan    ipenjualan    iyang    idapat    idilihat    ipada    idata    isebagai    iberikut: 

Tabel    i1.1.    iData    iPenjualan    iPeriode    i2018    i–    i2022 

Tahun Total    iPenjualan 

2018 Rp.    i4.579.654.000 

2019 Rp.    i4.481.201.000 

2020 Rp.    i4.162.077.000 

2021 Rp.    i4.055.617.000 

2022 Rp.    i3.904.538.000 

Sumber:    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera,    i2023 

 

 Pada    itabel    iyang    idisajikan,    iterlihat    iadanya    ipenurunan    iyang    iterjadi    ikarena    ikeputusan    

ipembelian.    iWangsa,    idkk.    i(2022)    imenjelaskan    ibahwa    ikeputusan    ipembelian    iadalah    isuatu    iproses    idi    

imana    ikonsumen    imengelola    ipengetahuan    iatau    iinformasi    iterkait    iproduk    iyang    ipaling    idisukai    iuntuk    

imemenuhi    ikebutuhannya.    iDalam    ikonteks    iini,    ikeputusan    ipembelian    iyang    isemakin    imenurun    ipada    

iproduk    iyang    iditawarkan    ioleh    iperusahaan    idisebabkan    ioleh    ibeberapa    ifaktor,    iantara    ilain    ipenurunan    

iefektivitas    ipenjualan    ipersonal,    ikualitas    iproduk    iyang    itidak    imemadai,    idan    ipenetapan    iharga    iyang    ilebih    

itinggi.    iPenurunan    ikeputusan    ipembelian    iini    iterjadi    ikarena    ipengaruh    idari    iketiga    ifaktor    itersebut,    iyaitu    

ipenjualan    ipersonal,    ikualitas    iproduk,    idan    iharga.    iSholihin    i(2020)    imenjelaskan    ibahwa    ipenjualan    

ipersonal    iadalah    iproses    imemperkenalkan    idan    imembangun    ipemahaman    imengenai    iproduk    ikepada    

icalon    ipembeli    imelalui    ikomunikasi    ilangsung.    iSementara    iitu,    iAndriani    i(2021)    imenyatakan    ibahwa    

ikualitas    iproduk    iadalah    isalah    isatu    ifaktor    ipenting    iyang    imemengaruhi    ipersepsi    ikonsumen,    idi    imana    

ikonsumen    icenderung    imemilih    iproduk    idengan    ikualitas    iyang    ilebih    ibaik.    iOleh    ikarena    iitu,    ipeningkatan    

ikualitas    iproduk    imenjadi    isangat    ipenting    iuntuk    imemenuhi    iharapan    ikonsumen.    iKurniawan    i(2021)    ijuga    

imenambahkan    ibahwa    iharga    iadalah    inilai    itukar    iyang    idikeluarkan    ipembeli    iuntuk    imemperoleh    ibarang    

iatau    ijasa    iyang    imemiliki    imanfaat,    idan    iharga    iproduk    idapat    imemengaruhi    itingkat    ikeuntungan    iyang    

idiperoleh    iperusahaan. 
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 Fenomena    ipenurunan    idalam    ipenjualan    ipersonal    iperusahaan    idisebabkan    ioleh    ibeberapa    ifaktor.    

iBanyak    ikaryawan    iyang    ibelum    imampu    imencapai    itarget    iprospecting    iyang    idiharapkan,    idan    ijumlah    

ipelanggan    ibaru    iyang    idiperoleh    ijuga    ijauh    idari    itarget    iyang    idiinginkan.    iBeberapa    ikegiatan    ipenjualan    

ipersonal    iyang    idilakukan    ijuga    idinilai    ikurang    iefektif    idalam    imembangun    ihubungan    iyang    ibaik    iantara    

ipenjual    idan    ikonsumen.    iSelain    iitu,    iada    ilaporan    ibahwa    ibeberapa    itenaga    ipenjual    itidak    imampu    

imenjelaskan    iatau    imenawarkan     iproduk    idengan    ibaik,    iyang    imenyebabkan    ikonsumen    iragu    iuntuk    

imelakukan    ipembelian. 

 Selain    iitu,    iterdapat    imasalah    iterkait    ikualitas    iproduk    iyang    iditawarkan    iperusahaan.    iBanyak    

ipelanggan    iyang    imengeluhkan    iadanya    ikekurangan    idalam    ikualitas    iproduk    iyang    iditerima,    iseperti    

ikerusakan    ipada    ikemasan    iatau    iproduk    iyang    itidak    iberfungsi    idengan    ibaik,    isehingga    iharus    

idikembalikan    ike    iperusahaan.    iKeluhan-keluhan    itersebut    imenyebabkan    ikonsumen    imerasa    ikecewa    

idengan    iproduk    iyang    imereka    iterima. 

 Masalah    ilain    iterletak    ipada    ipenetapan    iharga    iproduk    iyang    iditawarkan    ioleh    iperusahaan.    iHarga    

iproduk    iyang    iditetapkan    ilebih    itinggi    idibandingkan    idengan    iproduk    idari    iperusahaan     isejenis    ilainnya,    

iyang    imembuat    ikonsumen    ikurang    itertarik    iuntuk    imelakukan    ipembelian.    iSelain     iitu,    iharga    iyang    

iditawarkan    itidak    isebanding    idengan    imanfaat    iyang    iditerima    ioleh    ikonsumen,    iatau    itidak    isesuai    idengan    

ikualitas    iyang    imereka    iharapkan,     iyang    iberujung    ipada    ikekecewaan    ikonsumen    ikarena    itidak    isesuai    

idengan    iharapan    imereka. 

Dengan    idemikian    ipenelitian    iini    iberjudul:    iPengaruh    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk,    

idan    iPenetapan    iHarga    iTerhadap    iKeputusan    iPembelian    iPelanggan    iPT.    iSukses    iOtomotif    

iSejahtera    iMedan.    i 

 

1.2 Identifikasi    iMasalah    i 

 Identifikasi    imasalah    idalam    ipenelitian    iini    iadalah: 

1. Perusahaan    imenghadapi    imasalah    idalam    ipenjualan    ipersonal,    idi    imana    ibanyak    ikaryawan    iyang    

ibelum    idapat    imemenuhi    itarget    iprospecting    iyang    itelah    iditetapkan.    iSelain    iitu,    ijumlah    

ipenambahan    ipelanggan    ijuga    imasih    ijauh    idari    itarget    iyang    idiinginkan    ioleh    iperusahaan. 

2. Kualitas    iproduk    iyang    iditawarkan    imengalami     ikendala,    idengan    ibanyak    ipelanggan    iyang    

imengeluhkan    iketidaksesuaian    ikualitas    iproduk    iyang    iditerima,    iyang    imenyebabkan    

ikekecewaan    ikonsumen    iterhadap    iproduk    iyang    idiberikan. 

3. Penetapan    iharga    iproduk    ijuga    imenunjukkan    imasalah,    idi    imana    iharga    iyang    iditetapkan    ioleh    

iperusahaan    irelatif    ilebih    itinggi    idibandingkan    idengan    iperusahaan    ipesaing,    iyang    imenyebabkan    

iminat    ipembelian    idari    ikonsumen    imenjadi    iberkurang. 

4. Keputusan    ipembelian    ipelanggan    iterhadap    iproduk    iperusahaan    imengalami    ipenurunan    isetiap    

itahunnya,    iyang    idisebabkan    ioleh    ibeberapa    ifaktor,    iseperti    ikurang    ioptimalnya    ikegiatan    

ipenjualan    ipersonal,    ikekurangan    ikualitas    iproduk,    iserta    iharga    iyang    ilebih    itinggi    idibandingkan    

idengan    ipesaing. 

 

1.3 Perumusan    iMasalah    i 

Adapun    iperumusan    imasalah    idi    idalam    ipenelitian    iini    iadalah:    i 

1. Bagaimana    ipengaruh    iPenjualan    iPersonal    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    

iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan?    i 

2. Bagaimana    ipengaruh    iKualitas    iProduk    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    

iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan?    i 

3. Bagaimana    ipengaruh    iPenetapan    iHarga    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    

iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan?    i 

4. Bagaimana    ipengaruh    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    iPenetapan    iHarga    iterhadap    

iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan? 

 

1.4 Tujuan    iPenelitian 

Adapun    itujuan    idi    idalam    ipenelitian    iini    iadalah:    i 
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1. Untuk    imengetahui    idan    imenganalisis    iapakah    iPenjualan    iPersonal    iberpengaruh    iterhadap    

iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

2. Untuk    imengetahui    idan    imenganalisis    iapakah    iKualitas    iProduk    iberpengaruh    iterhadap    

iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

3. Untuk    imengetahui    idan    imenganalisis    iapakah    iPenetapan    iHarga    iberpengaruh    iterhadap    

iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

4. Untuk    imengetahui    idan    imenganalisis    iapakah    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    

iPenetapan    iHarga    iberpengaruh    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    

iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

 

1.5 Manfaat    iPenelitian    i 

Manfaat    ipenelitian    iini    iadalah: 

1.    i Bagi    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera 

Penelitian    iini    iharus    imenjadi    idasar    iuntuk    imeningkatkan    ikeputusan    ipembelian    ipelanggan    idi    

iperusahaan    imelalui    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    iPenetapan    iHarga. 

2.    i Bagi    iFakultas    iEkonomi    iUniversitas    iPrima    iIndonesia 

Penelitian    iini    idiharapkan    idapat    imemberikan    itambahan    ikepustakaan    ibagi    ifakultas    iekonomi    

iUniversitas    iPrima    iIndonesia    imengenai    ipengaruh    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    

iPenetapan    iHarga    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    ipelanggan. 

2.    i Bagi    iPeneliti 

Penelitian    iini    ibertujuan    iuntuk    imemberikan    idasar    iinformasi    ilebih    ilanjut    itentang    ibagaimana    

iperusahaan    idapat    imeningkatkan    ikeputusan    ipembelian    ipelanggan    idi    iperusahaan    imelalui    

iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    iPenetapan    iHarga. 

3.    i Untuk    iPeneliti    iSelanjutnya 

Diharapkan    idapat    imenjadi    idasar    ireferensi    ibagi    imahasiswa    ikedepannya    iyang    iakan    imelakukan    

ipenelitian    iyang    isama    iyaitu    iuntuk    imengetahui    ibagaimana    icara    ipeningkatan    ikeputusan    

ipembelian    ipelanggan    iperusahaan    imelalui    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    iPenetapan    

iHarga. 

 

1.6 Tinjauan    iPustaka 

1.6.1 Pengaruh    iPenjualan    iPersonal    iTerhadap    iKeputusan    iPembelian 

 Menurut    iSholihin    i(2020),    ipenjualan    ipersonal    iadalah    isuatu    iproses     idi    imana    iproduk    

idiperkenalkan    idan    ipemahamannya    idibangun    ikepada    icalon    ipembeli    imelalui    ikomunikasi    ilangsung    

iatau    itatap    imuka.    iHapsari,    idkk.    i(2020)    imenyatakan    ibahwa    ipenjualan    ipersonal    iadalah    ibentuk    

ikomunikasi    ilangsung    iantara    ipenjual    idan    ipembeli,    idi    imana    ipenjual    imenjelaskan    ifitur    iproduk    ikepada    

ipembeli.    iSementara    iitu,    iHandini,    idkk.    i(2019)    imenjelaskan    ibahwa    ipenjualan    ipersonal    imelibatkan    

iinteraksi    ilangsung    iantara    itenaga    ipenjual    idan    icalon    ikonsumen,    idengan    itujuan    iuntuk    imenjelaskan    

imanfaat    iproduk    iperusahaan.    iDibandingkan    idengan    ielemen    ibauran    ipromosi    ilainnya,    ipenjualan    

ipersonal    idianggap    isebagai    imetode    ikomunikasi    iyang    ipaling    iefektif,    ikarena    idilakukan    ilangsung    

idengan    ikonsumen    iprospektif.    iPrasetyo,    idkk.    i(2018)    imenyatakan    ibahwa    ipenjualan    ipersonal    iadalah    

isuatu    ibentuk    ipengenalan    iproduk    isecara    ilisan    idalam    isebuah    ipembicaraan    idengan    isatu    iatau    ilebih    

ikonsumen,    iyang    ibertujuan    iuntuk    imencapai    itujuan    iperusahaan,    iyaitu    imeningkatkan    ivolume    

ipenjualan.    iPenjualan    ipersonal    imemegang    iperanan    ikunci    idalam    imembangun    ihubungan    iantara    

iperusahaan    idan    ikonsumennya.    iBerdasarkan    iFirmansyah    i(2019),    iindikator    ipenjualan    ipersonal    

imemiliki    ibeberapa    isifat    ikhusus    iyang    imencakup: 

1. Convertation    i(Tatap    imuka    isecara    iperorangan) 

2. Cultivation    i(Pemupukan) 

3. Respon    i(Tanggap    ibalik) 

 

1.6.2 Pengaruh    iKualitas    iProduk    iTerhadap    iKeputusan    iPembelian 

Menurut    iAndriani    i(2021),    ikualitas    iproduk    imerupakan    isalah    isatu    ifaktor    iyang    imemengaruhi    

ipersepsi    ikonsumen,    idi    imana    ikonsumen    icenderung    imemilih    iproduk    idengan    ikualitas    iyang    ibaik,    
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isehingga    ipeningkatan    ikualitas    isuatu    iproduk    imenjadi    ihal    iyang    isangat    ipenting.    iMursidi,    idkk.    i(2020)    

imenambahkan    ibahwa    ikualitas    iproduk    imencakup    isegala    ihal    iyang    imemiliki    inilai    idi    ipasar    isasaran    

i(target    imarket),    idengan    ikemampuan    iuntuk    imemberikan    imanfaat    idan    ikepuasan,    iyang    imeliputi    ibenda,    

ijasa,    iorganisasi,    itempat,    iorang,    idan    iide.    iFirmansyah    i(2019)    imenyatakan    ibahwa    ikualitas    iproduk    

iadalah    ipemahaman    ibahwa    iproduk    iyang    iditawarkan    ioleh    ipenjual    imemiliki    inilai    ijual    ilebih    iyang    itidak    

idimiliki    ioleh    iproduk    ipesaing.    iHal    isenada    ijuga    idiungkapkan    ioleh    iUntari    i(2019),    iyang    imenyebutkan    

ibahwa    ikualitas    iproduk    imerupakan    ipemahaman    ibahwa    iproduk    iyang    iditawarkan     ioleh    ipenjual    

imemiliki    ikeunggulan    inilai    ijual    idibandingkan    idengan    iproduk    ipesaing.    iUntari    i(2019)    ijuga    

imenyebutkan    ibahwa    iindikator    ikualitas    iproduk    iyang    idikenal    iselama    iini    imeliputi: 

1. Daya    itahan 

2. Kesesuaian    idengan    ispesifikasi 

3. Fitur    i 

4. Estetika    i 

5. Kesan    ikualitas 

 

1.6.3 Pengaruh    iPenetapan    iHarga    iTerhadap    iKeputusan    iPembelian 

Menurut    iKurniawan    i(2021),    iharga    imerupakan    inilai    itukar    iyang    iharus    idibayarkan    ioleh    ipembeli    

iuntuk    imemperoleh    ibarang    iatau    ijasa    iyang    imemiliki    inilai    iguna,    iserta    ipelayanan    iyang    imenyertainya.    

iHarga    isuatu    iproduk    ijuga    imempengaruhi    itingkat     ikeuntungan    iyang    idapat    idiperoleh    iperusahaan.    

iDharmawati    i(2019)    imenyatakan     ibahwa    iharga    iadalah    ijumlah    iuang    iyang    idiperlukan    iuntuk    

imendapatkan    ikombinasi    iproduk    idan    ilayanan    iyang    imaksimal,    idan    imerupakan    ielemen    ibauran    iproduk    

iyang    iberperan    isebagai     ipenyumbang    ipemasukan    itertinggi    ibagi    iperusahaan.    iHarga    ijuga    imenjadi    iunsur    

iyang    ifleksibel    idalam    ibauran    ipemasaran    iyang    idapat    idisesuaikan    idengan    ikebutuhan.    iDarmis    i(2021)    

imengartikan    iharga    isebagai    ijumlah    iuang    iyang    iharus    idibayarkan    iuntuk    imemperoleh    ibarang.    

iSementara    iitu,    iWijayanti    i(2019)    imendefinisikan    iharga    isebagai    ihasil    ikebijakan    idalam    imenetapkan    

iharga    ibarang,    iyang    imencakup    idaftar    iharga,    idiskon,    iperiode    ipembayaran,    ijangka    iwaktu    ikredit,    idan    

ikebijakan    ilainnya.    iBerdasarkan    iJusnidar,    idkk.    i(2020),    iindikator    iharga    iterdiri    idari: 

1. Kesesuaian    iharga    idengan    ikualitas    iproduk 

2. Daya    isaing    iharga 

3. Kesesuaian    iharga    idengan    imanfaat 

 

1.6.4 Pengaruh    iPenjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    iPenetapan    iHarga    iTerhadap    

iKeputusan    iPembelian 

Menurut    iWangsa,    idkk.    i(2022),    ikeputusan    ipembelian    imerujuk    ipada    iproses     idi    imana    ikonsumen    

imengelola    ipengetahuan    iatau    iinformasi    iterkait    ipembelian    iproduk    iyang    idiinginkan    iuntuk    imemenuhi    

ikebutuhan    imereka.    iFirmansyah    i(2020)    imenjelaskan    ibahwa    ikeputusan    ipembelian    iadalah    ikegiatan    

ipemecahan    imasalah    iyang    idilakukan    iindividu    idalam    imemilih    ialternatif    iperilaku    iyang    ipaling    isesuai    

idari    idua    iatau    ilebih    ipilihan,    iyang    idianggap    isebagai    itindakan    iyang    ipaling    itepat    idalam    imelakukan    

ipembelian    imelalui    iserangkaian    itahapan    ikeputusan.    iSawlani    i(2021)    imenambahkan    ibahwa    ikeputusan    

ipembelian    iadalah    ibagian    idari    ikeseluruhan    iproses    imental    idan    ikegiatan    ifisik    iyang    iterjadi    idalam    

ipembelian    iproduk    ipada    iwaktu    itertentu    iuntuk    imemenuhi    ikebutuhan    itertentu,    iyaitu    irangkaian    itahapan    

iyang    idiambil    ioleh    ikonsumen.    iBancin    i(2019)    iberpendapat    ibahwa    ikeputusan    ipembelian    imerupakan    

itindakan    iakhir    iyang    idiambil    ioleh    ikonsumen    isebagai    irespons    iterhadap    ikebutuhan    imereka,    isetelah    

imelalui    iserangkaian    ievaluasi    iterhadap    ibeberapa    ialternatif    iyang    iada.    iFirmansyah    i(2018)    

imengemukakan    ibahwa    iseorang    ikonsumen    iyang    iberminat    iuntuk    imembeli    iproduk    ibiasanya    

imelibatkan    ibeberapa    idimensi    idalam    ipengambilan    ikeputusan    itersebut: 

1. Pengenalan    iMasalah    i(Problem    iRecoqnition) 

2. Pencari    iInformasi    i(Informasi    iSearch) 

3. Evaluasi    iAlternatif    i(Alternative    iEvaluation) 

4. Keputusan    iPembelian    i(Purchase    iDecision) 

5. Perilaku    iPasca    iPembelian    i(Post-Purchase    iBehavior) 
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H2 

H1 

H3 

H4 

1.7 Kerangka    iKonseptual 

 Berikut    iini    ikerangka    ikonseptual    idalam    ipenelitian    iini: 

 

 

   

   

  

      

 

Gambar    i1.1.    iKerangka    iKonseptual 

 

1.8    i Hipotesis    iPenelitian 

 Hipotesis    idari    ipenelitian    iini    iyaitu: 

H1    i: Penjualan    iPersonal    iberpengaruh    ipositif    idan    isignifikan    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    

ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

H2    i: Kualitas    iProduk    iberpengaruh    ipositif    idan    isignifikan    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    

ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

H3    i: Penetapan    iHarga    iberpengaruh    ipositif    idan    isignifikan    iterhadap    iKeputusan    iPembelian    

ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

H4    i: Penjualan    iPersonal,    iKualitas    iProduk    idan    iPenetapan    iHarga    iberpengaruh    ipositif    idan    isignifikan    

iterhadap    iKeputusan    iPembelian    ipelanggan    ipada    iPT.    iSukses    iOtomotif    iSejahtera    iMedan. 

 

 

Penjualan    iPersonal    i(X1) 

Kualitas    iProduk    i(X2) 
Keputusan    iPembelian    i(Y) 

Penetapan    iHarga    i(X3) 


