
1 

BABl    I 

PENDAHULUAN 

 

1.1l     Latarl    Belakangl     

 Persainganl    dalaml    dunial    perdaganganl    dil    Indonesial    saatl    inil    semakinl    meningkatl    

danl    semakinl    ketatl    karenal    setiapl    perusahaanl    berlomba-lombal    untukl    memperluasl    pangsal    

pasarl    danl    menarikl    konsumenl    baru.l    Denganl    bertambahnyal    jumlahl    pesaing,l    konsumenl    

memilikil    lebihl    banyakl    opsil    untukl    memilihl    produkl    yangl    sesuail    denganl    kebutuhanl    danl    

harapanl    mereka.l    Kondisil    inil    membuatl    konsumenl    menjadil    lebihl    selektifl    danl    cermatl    

dalaml    mengambill    keputusanl    pembelian.l    Perilakul    konsumenl    sendiril    tergolongl    unikl    

karenal    setiapl    individul    memilikil    preferensi,l    sikap,l    kebutuhan,l    danl    keinginanl    yangl    

berbeda.l    Olehl    karenal    itu,l    perusahaanl    harusl    mampul    memahamil    perilakul    konsumenl    

secaral    mendalaml    danl    menciptakanl    produkl    yangl    mampul    menjawabl    berbagail    kebutuhanl    

sertal    digunakanl    dalaml    aktivitasl    sehari-hari.l    Selainl    itu,l    perusahaanl    jugal    perlul    merancangl    

strategil    yangl    efektifl    agarl    dapatl    menarikl    perhatianl    konsumenl    danl    mendorongl    merekal    

untukl    membelil    produkl    yangl    ditawarkan. 

 Industril    otomotifl    dil    Indonesial    terusl    menunjukkanl    pertumbuhanl    yangl    positifl    daril    

tahunl    kel    tahun.l    Berbagail    jenisl    kendaraanl    bermotorl    kinil    hadirl    dil    tengahl    masyarakatl    untukl    

mendukungl    aktivitasl    mobilitasl    sehari-hari.l    Dil    antaral    semual    produkl    otomotifl    tersebut,l    

sepedal    motorl    menjadil    pilihanl    yangl    palingl    diminatil    olehl    masyarakatl    Indonesia.l    

Alasannyal    karenal    sepedal    motorl    dinilail    lebihl    fleksibell    danl    efisienl    untukl    menunjangl    

kebutuhanl    transportasil    harian.l    Denganl    demikian,l    industril    sepedal    motorl    menjadil    salahl    

satul    sektorl    yangl    sangatl    menjanjikanl    dalaml    dunial    bisnisl    otomotifl    dil    Indonesia. 

 Salahl    satul    merekl    sepedal    motorl    ternamal    dil    Indonesial    adalahl    Yamaha,l    yangl    telahl    

hadirl    sejakl    tahunl    1969l    melaluil    perusahaanl    Yamahal    Indonesial    Motorl    Manufacturingl    ataul    

YIMM.l    Dalaml    persaingannyal    dil    pasarl    otomotifl    nasional,l    Yamahal    berhadapanl    denganl    

kompetitorl    utamal    yangl    sangatl    dikenall    olehl    masyarakatl    Indonesia,l    yaitul    Honda.l    Berikutl    

inil    merupakanl    perbandinganl    penjualannya: 

Tabell    1.1.l    Penjualanl    Yamahal    Medanl    Periodel    2023 

Tahun Terjual/Unit Persentase 

2020 13.567 - 

2021 15.249 112% 

2022 14.328 -6% 

2023 13.904 -3% 

Sumber:l    PT.l    Alfal    Scorpiil    Medan,l    2024 

 

 Keputusanl    pembelianl    konsumenl    terhadapl    sepedal    motorl    Yamahal    saatl    inil    masihl    

tergolongl    rendah,l    karenal    dominasil    pasarl    sepedal    motorl    dil    Indonesial    masihl    dikuasail    olehl    

Hondal    sebagail    pemimpinl    pasar.l    Kondisil    inil    disebabkanl    olehl    beberapal    faktorl    sepertil    

persepsil    terhadapl    citral    merek,l    tingkatl    kepercayaanl    konsumen,l    sertal    efektivitasl    penjualanl    

personal.l    Yamahal    dinilail    memilikil    sejumlahl    citral    negatifl    yangl    membuatl    sebagianl    

konsumenl    engganl    memilihl    produknya.l    Salahl    satul    persepsil    yangl    masihl    melekatl    dil    benakl    
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masyarakatl    adalahl    bahwal    motorl    Yamahal    tidakl    hematl    bahanl    bakar,l    meskipunl    perusahaanl    

telahl    mengadopsil    teknologil    mesinl    terbarul    untukl    meningkatkanl    efisiensi.l    Selainl    itu,l    

Yamahal    jugal    dianggapl    memilikil    hargal    produkl    yangl    relatifl    tinggil    danl    ketersediaanl    sukul    

cadangl    yangl    sulitl    dijangkau,l    sehinggal    mengurangil    minatl    belil    konsumen. 

 Daril    sisil    kepercayaan,l    banyakl    konsumenl    beluml    sepenuhnyal    yakinl    terhadapl    

kualitasl    produkl    Yamaha.l    Sebagianl    besarl    masyarakatl    masihl    memandangl    Hondal    sebagail    

pilihanl    utamal    dalaml    hall    keandalanl    danl    kualitasl    sepedal    motor.l    Hall    inil    membuatl    

konsumenl    lebihl    cenderungl    memilihl    Hondal    ketikal    berencanal    membelil    motorl    baru.l    Dil    sisil    

lain,l    aktivitasl    penjualanl    personall    yangl    dilakukanl    olehl    Yamahal    jugal    beluml    berjalanl    

optimal.l    Upayal    yangl    dilakukanl    tenagal    pemasarl    seringl    kalil    beluml    berhasill    menjangkaul    

pasarl    yangl    tepatl    sasaran,l    sehinggal    pencapaianl    targetl    pemasaranl    cenderungl    beluml    

memuaskanl    danl    berdampakl    padal    rendahnyal    hasill    penjualan. Berdasarkanl    latarl    

belakangl    yangl    telahl    diuraikanl    diatasl    membuatl    penulisl    tertarikl    untukl    melakukanl    suatul    

penelitianl    yangl    berjudul:l    Pengaruhl    Citral    Merek,l    Kepercayaan,l    danl    Penjualanl    

Personall    Terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamahal    (Studil    Kasusl    

Padal    Mahasiswa/il    Fakultasl    Ekonomil    Universitasl    Primal    Indonesial    Medan).l     

 

1.2 Identifikasil    Masalahl     

 Identifikasil    masalahl    dalaml    penelitianl    inil    adalah: 

1. Yamahal    memilikil    sejumlahl    persepsil    citral    yangl    kurangl    menguntungkanl    dil    matal    

konsumen,l    sehinggal    menyebabkanl    minatl    terhadapl    produk-produknyal    menjadil    

rendah.l    Salahl    satul    isul    utamal    yangl    masihl    melekatl    adalahl    anggapanl    bahwal    motorl    

Yamahal    borosl    bahanl    bakar.l    Meskipunl    perusahaanl    telahl    menerapkanl    teknologil    

mesinl    terbarul    gunal    meningkatkanl    efisiensi,l    pandanganl    lamal    inil    tetapl    membekasl    

dil    benakl    masyarakat.l    Dil    sampingl    itu,l    Yamahal    jugal    dinilail    sebagail    merekl    yangl    

menawarkanl    produkl    denganl    hargal    tinggi,l    sertal    menghadapil    tantanganl    dalaml    hall    

ketersediaanl    sukul    cadangl    yangl    dinilail    cukupl    sulitl    ditemukanl    dil    beberapal    

wilayah. 

2. Tingkatl    kepercayaanl    masyarakatl    terhadapl    produkl    Yamahal    masihl    tergolongl    

rendah.l    Sebagianl    besarl    konsumenl    cenderungl    lebihl    mempercayail    Hondal    sebagail    

pilihanl    utamal    dalaml    membelil    sepedal    motorl    karenal    dianggapl    lebihl    unggull    dalaml    

kualitasl    danl    performa.l    Akibatnya,l    ketikal    hendakl    melakukanl    pembelian,l    

konsumenl    secaral    otomatisl    lebihl    memilihl    Hondal    tanpal    banyakl    

mempertimbangkanl    alternatifl    lain. 

3. Strategil    penjualanl    personall    yangl    dijalankanl    olehl    Yamahal    beluml    menunjukkanl    

hasill    yangl    optimall    dalaml    menjangkaul    calonl    konsumenl    yangl    tepat.l    Banyakl    

tenagal    pemasaranl    Yamahal    yangl    kembalil    tanpal    hasill    penjualanl    yangl    memadai,l    

menunjukkanl    bahwal    pendekatanl    yangl    digunakanl    masihl    beluml    mampul    menarikl    

minatl    pasarl    secaral    efektif. 

4. Tingkatl    keputusanl    pembelianl    terhadapl    sepedal    motorl    Yamahal    masihl    tergolongl    

rendahl    jikal    dibandingkanl    denganl    kompetitornya.l    Hinggal    saatl    ini,l    Hondal    masihl    
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mempertahankanl    posisinyal    sebagail    merekl    sepedal    motorl    yangl    palingl    banyakl    

digunakanl    olehl    masyarakatl    Indonesia. 

 

1.3 Perumusanl    Masalahl     

Adapunl    perumusanl    masalahl    dil    dalaml    penelitianl    inil    adalah:l     

1. Apakahl    Citral    Merekl    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    

Yamaha?l     

2. Apakahl    Kepercayaanl    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    

Yamaha?l     

3. Apakahl    Penjualanl    Personall    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    

Motorl    Yamaha?l     

4. Apakahl    Pelayanan,l    Kepercayaanl    danl    Penjualanl    Personall    berpengaruhl    terhadapl    

Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamaha? 

 

1.4 Tujuanl    Penelitian 

Adapunl    tujuanl    dil    dalaml    penelitianl    inil    adalah:l     

1. Untukl    mengetahuil    danl    menganalisisl    apakahl    Citral    Merekl    berpengaruhl    terhadapl    

Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamaha. 

2. Untukl    mengetahuil    danl    menganalisisl    apakahl    Kepercayaanl    berpengaruhl    terhadapl    

Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamaha. 

3. Untukl    mengetahuil    danl    menganalisisl    apakahl    Penjualanl    Personall    berpengaruhl    

terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamaha. 

4. Untukl    mengetahuil    danl    menganalisisl    apakahl    Pelayanan,l    Kepercayaanl    danl    

Penjualanl    Personall    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Yamaha. 

 

1.5 Manfaatl    Penelitianl     

Manfaatl    penelitianl    inil    adalah: 

1.l     Untukl    Yamahal    Indonesia 

Penelitianl    inil    harusl    menjadil    dasarl    untukl    meningkatkanl    Keputusanl    Pembelianl    dil    

perusahaanl    melaluil    Citral    Merek,l    Kepercayaanl    danl    Penjualanl    Personal. 

2.l     Untukl    peneliti 

Penelitianl    inil    bertujuanl    untukl    memberikanl    dasarl    informasil    lebihl    lanjutl    tentangl    

bagaimanal    perusahaanl    dapatl    meningkatkanl    Keputusanl    Pembelianl    dil    perusahaanl    

melaluil    Citral    Merek,l    Kepercayaanl    danl    Penjualanl    Personal. 

3.l     Untukl    sarjana 

Diharapkanl    dapatl    menjadil    dasarl    referensil    bagil    mahasiswal    kedepannyal    yangl    akanl    

melakukanl    penelitianl    yangl    samal    yaitul    untukl    mengetahuil    bagaimanal    caral    

peningkatanl    Keputusanl    Pembelianl    melaluil    Citral    Merek,l    Kepercayaanl    danl    

Penjualanl    Personal. 
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1.6 Tinjauanl    Pustaka 

1.6.1l     Pengertianl    Citral    Merek 

 Menurutl    Yudhantol    (2019),l    citral    merekl    merujukl    padal    kumpulanl    persepsil    ataul    

pandanganl    yangl    terbentukl    dalaml    pikiranl    konsumenl    terhadapl    suatul    merek,l    yangl    berasall    

daril    berbagail    informasil    yangl    diterimal    melaluil    beragaml    sumber.l    Firmansyahl    (2019)l    

menyebutkanl    bahwal    citral    merekl    adalahl    persepsil    yangl    secaral    spontanl    muncull    dalaml    

benakl    konsumenl    ketikal    merekal    mengingatl    ataul    memikirkanl    sebuahl    merekl    daril    suatul    

produkl    tertentu. 

 

1.6.2l     Kepercayaan 

 Rizall    (2020)l    menjelaskanl    bahwal    kepercayaanl    adalahl    kesiapanl    seseorangl    untukl    

menggantungkanl    harapannyal    padal    kemampuan,l    integritas,l    danl    niatl    baikl    pihakl    lainl    

dalaml    memenuhil    kebutuhanl    ataul    kepentingan,l    baikl    secaral    tersuratl    maupunl    tersirat.l    

Sementaral    itu,l    menurutl    Sumarwanl    danl    rekan-rekannyal    (2018),l    kepercayaanl    konsumenl    

merupakanl    bentukl    pengetahuanl    konsumenl    mengenail    suatul    objek,l    mencakupl    

karakteristikl    sertal    manfaatl    yangl    dimilikinya. 

 

1.6.3l     Pengertianl    Penjualanl    Personal 

 Sholihinl    (2019)l    menyatakanl    bahwal    penjualanl    personall    adalahl    metodel    

memperkenalkanl    produkl    danl    menjelaskanl    manfaatnyal    secaral    langsungl    kepadal    calonl    

pelangganl    melaluil    interaksil    tatapl    muka.l    Firmansyahl    (2020)l    menambahkanl    bahwal    

penjualanl    personall    merupakanl    salahl    satul    caral    yangl    palingl    efektifl    dalaml    tahapl    lanjutanl    

prosesl    pembelian,l    karenal    mampul    membentukl    preferensi,l    menumbuhkanl    keyakinan,l    

sertal    mendorongl    keputusanl    pembelianl    daril    konsumen. 

 

1.6.4l     Pengertianl    Keputusanl    Pembelian 

 Menurutl    Sawlanil    (2021),l    keputusanl    pembelianl    merupakanl    salahl    satul    tahapl    

dalaml    rangkaianl    prosesl    psikologisl    danl    aktivitasl    fisikl    yangl    terjadil    selamal    konsumenl    

memutuskanl    untukl    membelil    produkl    padal    waktul    tertentul    gunal    memenuhil    kebutuhannya.l    

Sementaral    itu,l    Firmansyahl    (2018)l    mendefinisikanl    keputusanl    pembelianl    sebagail    suatul    

prosesl    pemecahanl    masalah,l    dil    manal    individul    memilihl    tindakanl    terbaikl    daril    beberapal    

alternatifl    yangl    tersedial    setelahl    melaluil    prosesl    pertimbanganl    danl    pengambilanl    keputusan. 

  

1.8l     Kerangkal    Konseptual 

 Kerangkal    konseptuall    adalahl    sebuahl    gambaranl    ataul    modell    teoritisl    yangl    

menjelaskanl    hubunganl    antarl    variabell    yangl    akanl    ditelitil    dalaml    suatul    studi.l    Kerangkal    inil    

berfungsil    sebagail    panduanl    dalaml    penelitian,l    karenal    menunjukkanl    bagaimanal    penelitil    

menghubungkanl    teoril    yangl    adal    denganl    permasalahanl    yangl    diteliti,l    sertal    memperlihatkanl    

arahl    danl    fokusl    daril    penelitianl    tersebut.l    Berikutl    inil    adalahl    gambarl    kerangkal    konseptuall    

dalaml    penelitianl    ini: 
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H2 

H1 

H3 

H4 

 

   

   

  

     

Gambarl    1.1.l    Kerangkal    Konseptual 

1.9l     Hipotesisl    Penelitian 

 Hipotesisl    daril    penelitianl    inil    yaitu: 

H1l    : Citral    Merekl    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamaha. 

H2l    : Kepercayaanl    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    

Yamaha. 

H3l    : Penjualanl    Personall    berpengaruhl    terhadapl    Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    

Yamaha. 

H4l    : Pelayanan,l    Kepercayaanl    danl    Penjualanl    Personall    berpengaruhl    terhadapl    

Keputusanl    Pembelianl    Sepedal    Motorl    Yamaha. 

 

 

Citral    Merekl    (X1) 

Kepercayaanl    (X2) 
Keputusanl    Pembelianl    (Y) 

Penjualanl    Personall    (X3) 


