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BABr 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latarr Belakangr Masalah 

Kegiatanr pemasaranr merupakanr fungsir yangr pentingr darir kesuksesanr perusahaanr dalamr 

mendapatkanr labar ataur keuntunganr darir penjualanr produknya,r sehinggar kelangsunganr hidupr 

suatur perusahaanr sangatr bergantungr padar kebijakanr strategir pemasarannya.r Pemasaranr disebutr 

sebagair fungsir strategisr dalamr perusahaanr dalamr menjalankanr aktivitasr bisnisnya,r terutamar saatr 

persainganr dalamindustrir menunjukkanr intensitasr yangr semakinr tinggi.r Pemasaranr jugar disebutr 

sebagair ujungr tombakr bagir eksistensir perusahaanr dalamr jangkar panjang.r Banyakr perusahaanr 

yangr gagalr danr bangkrutr karenar gagalr melaksanakanr kegiatanr pemasarannyar secarar efektifr 

disebabkanr olehr pemasaranr yangr kurangr dir bidangr keputusanr pembelian. 

Dalamr menentukanr keputusanr dalamr membelir suatur barangr parar pelangganr ataur 

konsumenr akanr melihatr keunggulanr apar sajar yangr diberikanr olehr suatur perusahaanr yangr tidakr 

dimilikir olehr perusahaanr lain.r Halr sederhanar yangr bisar dilakukanr olehr perusahaanr untukr 

menarikr pelangganr menggunakanr kembalir produkr ataur jasar yangr ditawarkanr adalahr denganr 

meningkatkanr rasar kepercayaanr pelangganr terhadapr produkr ataur jasar yangr ditawarkan.r 

Pelangganr yangr percayar olehr suatur produkr ataur perusahaanr akanr selalur menggunakanr segalar 

sesuatur yangr dikeluarkanr olehr perusahaanr danr produkr tersebut. 

Selainr variabelr kepercayaan,r variabelr hargar jugar sangatr pentingr untukr diperhatikanr olehr 

sebuahr perusahaanr karenar dapatr mempengaruhir keputusanr pembelian.r Variabelr hargar 

merupakanr variabelr yangr dianggapr palingr menarikr bagir konsumenr dalamr menentukanr 

keputusanr untukr membelir suatur produk.r Penetapanr hargar yangr tepatr dapatr mempengaruhir 

jumlahr produkr yangr mampur dijualr perusahaan.r Dalamr sebagianr besarr kasus,r biasanyar 

permintaanr danr hargar berbandingr terbalik,r yaknir semakinr tinggir harga,r semakinr rendahr  

permintaanr terhadapr produk 

Selainr promosi,r halr lainr yangr patutr dilihatr olehr perusahaanr agarr konsumenr memutuskanr  

untukr memembelir dir perusahaanr yangr samar lagir adalahr aspekr promosi.r salahr satur carar untukr 

memperkenalkanr keunggulanr suatur produkr ker khalayakr umumr adalahr promosi.r Denganr adanyar 

promosir parar konsumenr akanr diberikanr gambaranr ataur informasir tentangr produkr apar sajar yangr  

dijual, r disisir lainr promosir jugar bergunar untukr menarikr konsumenr barur sehinggar menambahr 

jumlahr pelanggan.r Promosir memilikir peranr untukr memberir tahur penggunar produkr mengenair 

keuntunganr produkr saatr digunakan.r  

PT.r Bintangr Agrokimiar Utamar merupakanr perusahaanr yangr bergerakr dir bidangr 
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agrobisnis,r kimiar danr equipment r yangr denganr kantorr pusatr beradar dir Jalanr Sampali,r Percutr Seir 

Tuan,r Delir Serdang.r PT.r Bintangr Agrokimiar Utamar mengalamir penurunanr padar keputusanr 

pembelian,r halr inir disebabkanr karenar permasalahanr padar kepercayaanr pelangganr dimanar 

produkr yangr akanr dikirimkanr kepadar konsumenr seringr tidakr tepatr waktur darir jadwalr yangr  

dijanjikan,r terdapatr jugar permasalahanr dalamr segir hargar dimanar produkr kimiar darir PT.r Bintangr 

Agrokimiar Utamar lebihr mahalr dibandingkanr denganr perusahaanr sejenisr lainnya,r halr inir  

disebabkanr karenar produkr kimiar yangr dijualr PT.r Bintangr Agrokimiar Utamar merupakanr produkr 

denganr kualitasr terbaikr sehinggar dir nilair memilikir hargar yangr cukupr mahalr danr terdapatr 

permasalahanr dalamr segir promosir dimanar PT.r Bintangr Agrokimiar Utamar jarangr melakukanr 

promosir dir mediar sosialr ataupunr mengadakanr eventr danr memberikanr potonganr hargar 

mengingat r hargar darir produkr PT.r Bintangr Agrokimiar Utamar cukupr mahalr sehinggar halr inir  

menyebabkanr keputusanr pembelianr mengalamir penurunan. 

Darir permasalahanr diatasr penelitir merasar perlur melakukanr denganr judul:r “Pengaruhr 

Kepercayaanr Pelanggan,r Hargar danr Promosir terhadapr Keputusanr Pembelianr padar PT.r 

Bintangr Agrokimiar Utama.” 

 

1.2 Rumusanr Masalah 

Berdasarkanr latarr belakangr diatasr maka,r rumusanr masalahr sebagair berikut: 

1. Bagaimanar pengaruhr kepercayaanr pelangganr terhadapr keputusanr pembelianr padar PT.r 

Bintangr Agrokimiar Utama? 

2. Bagaimanar pengaruhr hargar terhadapr keputusanr pembelianr padar PT.r Bintangr 

Agrokimiar Utama? 

3. Bagaimanar pengaruhr promosir pelangganr terhadapr keputusanr pembelianr padar PT.r 

Bintangr Agrokimiar Utama? 

4. Bagaimanar pengaruhr kepercayaanr pelanggan,r hargar danr promosir terhadapr keputusanr 

pembelianr padar PT.r Bintangr Agrokimiar Utama? 

 

1.3 Tujuanr Penelitian 

Tujuanr padar penelitianr inir sebagair berikut: 

1. Untukr menganalisisr pengaruhr kepercayaanr pelangganr terhadapr keputusanr pembelianr 

padar PT.r Bintangr Agrokimiar Utama. 

2. Untukr menganalisisr pengaruhr hargar terhadapr keputusanr pembelianr padar PT.r Bintangr 

Agrokimiar Utama. 
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3. Untukr menganalisisr pengaruhr promosir pelangganr terhadapr keputusanr pembelianr padar 

PT.r Bintangr Agrokimiar Utama. 

4. Untukr menganalisisr pengaruhr kepercayaanr pelanggan,r hargar danr promosir terhadapr 

keputusanr pembelianr padar PT.r Bintangr Agrokimiar Utama. 

 

1.4 Landasanr Teori 

1.4.1 Teorir pengaruhr kepercayaanr pelangganr terhadapr keputusanr pembelian 

Menurutr Rorie,r dkkr (2022:366)r Kepercayaanr merupakanr salahr satur pondasir darir bisnisr 

apapun,r suatur transaksir bisnisr antarar duar belahr pihakr ataur lebihr akanr terjadir apabilar masingr 

masingr pihakr salingr mempercayai.r Kepercayaanr inir tidakr begitur sajar dapatr diakuir olehr pihakr lainr 

ataur mitrar bisnis,r melainkanr harusr dibangunr mulair darir awalr danr dapatr dibuktikan. 

Menurutr Karim,r dkkr (2020:90)r kepercayaanr pelangganr sangatr berpengaruhr padar 

keputusanr pembelian,r apabilar pelangganr sudahr mnetapkanr hatinyar untukr suatur produkr makar 

dipastikanr adar prosesr keputusanr pembelianr yangr akanr timbul,denganr terciptanyar keputusanr darir 

pelangganr makar akanr adar kesepakatanr antarar produsenr danr pelangganr dalamr transaksir belanjar 

onliner tersebutr denganr hargar produkr ygr sudahr dir sepakatir bersama 

 

1.4.2 Teorir pengaruhr hargar terhadapr keputusanr pembelian 

Menurutr Rustandir danr Sastikar (2021:2526)r Konsumenr akanr sangat r selektifr dalamr halr 

hargar apabilar produkr ataur jasar yangr akanr dibelir tersebutr merupakanr kebutuhanr primerr sehari-

harir sepertir makanan,r minuman,r pakaian,r danr lainnya.r Halr inir menjadir strategir setiapr perusahaanr 

karenar dalamr persainganr dir pasar,r hargar yangr ditawarkanr olehr pesaingr bisar lebihr rendahr denganr 

kualitasr yangr samar ataur bahkanr denganr kualitasr yangr lebihr baik.r Halr inir berartir bahwar dalamr 

penentuanr harga,r perusahaanr harusr memperhatikanr kemampuanr konsumenr danr tingkatr hargar 

darir parar pesaingnya. 

Menurutr Gunarsih,r dkkr (2021:70)r hargar sebagair jumlahr nilair yangr ditukarkanr konsumenr  

untukr keuntunganr memilikir danr menggunakanr produkr ataur jasar yangr memungkinkanr 

perusahaanr mendapatkanr labar yangr wajarr denganr carar dibayarr untukr nilair pelangganr yangr 

diciptakannya. 

 

1.4.3 Teorir pengaruhr promosir terhadapr keputusanr pembelian 

Menurutr Tolan,r dkkr (2021:361)r promosir bertujuanr untukr memprospekr seseorangr agarr 

dapatr menjadir konsumenr untukr produkr yangr diciptakanr sehinggar dapatr mendorongr dikenalnyar 

produkr melaluir saluranr distribusir yangr dipilihr denganr carar menciptakanr produkr denganr merekr 
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yangr mudahr dikenalr olehr penyalurr maupunr konsumenr dir berbagair tempat r sepanjangr saluranr 

distribusir danr rangkaianr pembelian. 

Menurutr Sari,r dkkr (2023:152)r apabilar promosir penjualanr menurunr berartir kegiatanr 

promosir yangr dilakukanr belumr memenuhir syaratr prosesr promosir yangr baik.r Seiringr 

berkembangnyar teknologir informasir yangr semakinr global, r makar pemilihanr suatur promosir sangatr 

berpengaruhr terhadapr efekr ataur hasilr yangr diharapkan.r Karenar keberhasilanr suatur promosir 

adalahr salahr satunyar tergantungr padar pemilihanr jalurr ataur alatr promosir yangr dipilihr olehr suatur 

perusahaan. 

 

1.5 Kerangkar Pemikiran 

Berikutr merupakanr kerangkar dalamr penelitianr ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambarr 1.1r Kerangkar Berpikir 

 

1.6 Hipotesisr Penelitian 

Hipotesisr padar penelitianr inir sebagair berikut: 

H1 : Kepercayaanr pelangganr berpengaruhr terhadapr Keputusanr Pembelianr padar PT.r Bintangr 

Agrokimiar Utama. 

H2 : Hargar berpengaruhr terhadapr Keputusanr Pembelianr padar PT.r Bintangr Agrokimiar Utama. 

H3 : Promosir berpengaruhr terhadapr Keputusanr Pembelianr padar PT.r Bintangr Agrokimiar 

Utama. 

H4 : Kepercayaanr pelanggan,r Hargar danr Promosir berpengaruhr terhadapr Keputusanr 

Pembelianr padar PT.r Bintangr Agrokimiar Utama. 
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