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1.1. Latar Belakang Masalah

Marketing memjadi salah satu dan kegiatan pokok vang dilakukan oleh para pengusaha
dalam usahanya untuk mendapatkan laba Selain itu tergantung pula pada kemampuan pengusaha
untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar usaha perusahaan dapat berjalan lancar
apabila perusahaan dengan penetapan harga efektif, promosi penjualan vang menarik bagi
pelanggan dan kualitas produk agar dapat meningkatkan keputusan pembelian.

Pada perusahaan PT Kedaung Medan Industrial im terjadi penurunan keputusan
pembelian terhadap produk gelas, piring dan mangkok. Penurunan keputusan pembelian imi
terlihat darn tidak tercapainya target perusahaan vang ditetapkan sebelumnya dar bulan Januari
2018 sampai Desember 2018. Realisasi terendah terjadi pada bulan Agustus sebesar Ep
3.252.141.190 atau 65,04%. dikarenakan jumlah produk vang tidak tersedia schingga belum
dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan dani pelanggan, bentuk produk vang tidak mengikuti

pasaran.

Penetapan harga produk PT Kedaung Medan Industrial vang lebith mahal di bandingkan
dengan penetapan lainnya vang merupakan pesaing terkuat dalam produk glass. Sedangkan
produk saingan mempunyai kualitas yang hampir sama scehingga para pelanggan beralih ke
produk glass dan perusahaan lamnya, pemberian potongan harga yang mempunyal svarat
pembelian culkup tinggi vang sering dikeluhkan oleh pelanggan dan stratgi pembayaran vang
berubah memjadi 10 hari dan tanggal tanda terima. PT Kedaung Medan Industrial lebih
mempunval warna yvang lebih bervaniasi sehingga mejadi suatu kelebihan vang menyebabkan

perusahaan menetapkan harga yvang lebih tinggi dar para pesaingnya.

Menurunya kegiatan promosi penjualan PT Kedaung Medan Industrial seperti penurunan
besarnya diskon, pemberian hadiah yang kurang menarik untuk para pelanggan yang mencapai
target pembelian. Beberapa usaha promosi penjualan yang dilakukan perusahaan PT Kedaung
Medan Industrial berupa pemberian potongan harga, hadiah, sampel untuk mendorong pelanggan
tetap melakukan pembelian. Beberapa hal ini mengakibatkan rendahnya keputusan pembelian
pada perusahaan ini.

Kualitas produk PT Kedaung Medan Industrial yang menurun mengakibatkan tingkat

retur yang tinggi. Jumlah retur produk PT Kedaung Medan Industrial yang terjadi pada bulan
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Desember 2018 adalah yang terbanyak yaitu tujuh dan yang terendah terjadi pada bulan April
sebanyak satu. Alasan retur produk yang dilakukan oleh pelanggan berupa daya tahan kurang
baik sehingga seringnya saat pelanggan menerima dalam keadaan pecah, kurang konsisten dalam
produk seringnya cacat produk, daya tahan kurang baik sering apabila lama gelas tidak bening
lagi dan ketidaktepatan produk untuk tutuknya terkadang kelebihan dan kekecilan.

Melithat pentingnya keputusan pembelian bagi perusahaan, maka peneliti memilih
“Pengaruh Harga, Promosi Penjualan dan Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian PT Kedaung Medan Industrial” sebagai judul penelitian

1.2.  Identifikasi Masalah
Adapun identifikasi masalah yaitu sebagai berikut :
1. Penetapan harga PT Kedaung Medan Industrial yang terlalu tinggi dibandingkan dengan
pesaingnya
2. Promosi penjualan yang dirancang PT Kedaung Medan Industrial yang kurang menarik para
pelanggan.
3. Kualitas produk PT Kedaung Medan Industrial yang menurun menyebabkan meningkatnya
retur produk.
4. Penurunan keputusan pembelian PT Kedaung Medan Industrial terlihat dari tidak
tercapainya target penjualan.
1.3.  Perumusan Masalah
Fumusan masalah dalam penelitian 11 vaitu sebagai berikut -
1. Bagaimanakah pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembehan PT Kedaung Medan
Industrial?
2. Bagaimanakah pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembehan PT Kedaung
Medan Industrial?
3. Bagaimanakah pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian PT Kedaung Medan
Industrial?
4. Bagaimanakah pengaruh Harga, Promosi Penjualan dan Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian PT Kedaung Medan Industrial?

1.4 Teori Tentang Harga
1.4.1 Pengertian Harga



Menumit Malau (2017:126), harga adalah pengukur dasar sebuah sistem ekonomi karena
harga mempengarhi alokasi faktor-faktor produksi.

Menurut Sunvoto (2014:131), harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk

mendapatkan sejumlah produk tertentu atau kombinasi antara barang dan jasa.

1.4.2 Indikator Harga
Menurut Kotler dan Keller (2015:74), beberapa pengukuran teknik penetapan harga :
1. Penetapan harga khusus
2. Rabat tunai
3. Jangka waktu pembavaran yang lebih panjang
4. Jaminan dan kontrak jasa
5. Diskon psikologis
1.5 Teori Tentang Promosi Penjualan
1.5.1 Pengertian Promosi Penjualan

Menumit Laksana (2017:147), promosi penjualan adalah kegiatan penjualan vang bersifat
jangka pendek dan tidak dilakaulkan secara berulang serta rutin.

1.5.2 Indikator Promosi Penjualan
Menurut Abdurrahman (2015:179), alat promosi penjualan adalah sebagai berikut :
Sampel contoh
Kemasan harga promo atau paket harga
Premi
Promosi dagang
Undian

1.6 Teori Tentang Kualitas Produk
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1.6.1 Pengertian Kualitas Produk

Menurut Rachman (2010:147), mutu produk berarti kemampuan produk untuk
melaksanalcan fungsinya.

Menurut Abdurrahman (2015:81), kualitas produk adalah salah satu sarana positioning

utama pemasar. Kualitas berhubungan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan.

1.6.2 Indikator Kualitas Produk



Menurut Sangadp dan Sopiah (2013:188), twyuh indikator dasar dan kualitas produk
adalah:

1. Kinena
2. Relabilitas
3. Daya tahan
4. Ketepatan waktu dan kenyvamaan
5. Estetik
1.7 Teori Tentang Keputusan Pembelian
1.7.1 Pengertian Keputusan Pembelian
Menurut Limakrisna dan Susilo (2013 : 332), pengambilan keputusan konsumen meliputi
semua proses vang dilalui konsumen untuk mengenali masalah, mencari solusi, mengevaluasi
alternatif dan mermulih di antara pilihan-pilihan.
Menurut Abdurrahman (2015:41), keputusan pembelian vaitu keputusan konsumen untuk

membeli atau tidak membeli suatu produk atau jasa memupakan alternatif pilihan vang penting

bagi pemasar.

1.7.2 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Malau (2016:233), indikator keputusan pembelian adalah :
Perilaku pembelian kompleks

Perilaku pembelian mengurangi ketidakcocokan

Perilaku pembelian karena kebiasaan

Perlaku pembelian mencari variasi
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1.8 Penelitian Terdahulu

Tabel 1.1. Penelitian Terdahulu

Mama Penaliti Judul Penelizi Varisbel Peaelit Hasil Penelicisn
Setiawan Harga des Kualitas Produb terhadop keputusan | X, =Harga Berdearkan hasil penclitian diperole haliwa  secar simultan
Peznbelian Suplemen Keschatan K-Omega Sga | Xo=Kualitas Produk barga dan kuskite produk  berpegaub teshadap keputusan
15 PRl kosus peda Stokis FT K-Lisk Musantara ¥ =keputusan Pembelian pembelion

Cabang Plaja Paknsbang)

Carissa dan Z “mduk Dan Preenosi Penjualas Xy =desain produk Berdasarkam basil penelitian diperaleh bahwa secar parsial Desain
lamawati l'efsmdap Keputusan Pembelion Poda Sepeda Xy-proncs pespalan o Dam Proenosi Penjuslan bespengaruh positil dan sigmidfikan
(2016} Mesor ¥ amata Vega Variabel dependen: serhadap keptusam pembelion
¥ - Kepubasan Pemsbelian
Clktavianti Pezggaruh Kimlizas Prodl dan Kualite No=Kualitas Produk Berdesarkos husil peaelitan dperolel batvn simulzan dan parzial
(20 5) Pelayunas terhadap Keputsan Pemsbelian Xy=Kualitas Pelaysan mlitas produ kualitas e berpengaruly  secam
IT Puri Lestar W=keputusan Pembelion signifikam dan posial serhadap kepesusan pembelion
Hamahap Analists Fabsor-fakice  vang  Mempesgarahi | X Lokasi Berdaarkam hasil penelitian dgerolel babwa simulzan dan parsial
20Ty Keputusan Pembelisn Tuppersarne Xy:Hargn bokasi, hargn dem  kelengkopan prodek  berpesgaruh  secara

Xy:Kelengkopan Produk signifikam dan posial serhadap kepasusan pembelion
¥ Kepitusan Pembelion

Sumber : Data Sekunder, 2019

1.9. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian



Menurt Sunyoto (2013 : 15), jika penetapan harga produk terlalu mahal, tidak sesuai

dengan kualitasnva, konsumen akan cenderung meminggalkannyva dan mencari produk sejenis

lainnva. Sebaliknya jika penetapan harga produk terlalu murah, pelanggan ada kemungkinan akan
membeli dalam jumlah relatif banvak.

1.10 Teori Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Tjiptono (2015 - 229), melalm promosi penjualan, perusahaan dapat menarik
pelanggan baru, mempengaruhi keputusan pembelian untuk mecoba produk pesaing.
1.11. Teori Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Nitisusastro (2012:159) kualitas produk bagian dar karalkteristik produk apabila
konsumen kurang mengetahui informasi tentang kerakteristik suatu produk bisa salah dalam

mengambil keputusan membeli.

Hubungan harga, promosi penjualan dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian :

Harga (X;) ‘hﬂ‘
Promosi Penjualan (X;) = TR Keputusan Pembelian (Y)
Kualitas Produk (X;) f)"/ t
| H

Gambar IL.1. Kerangka Konseptual
I.13 Hipotesis Penelitian

Menurut Suryabrata (2013:21), bahwa hipotesis penelitian adalah jawaban sementara
terhadap masalah penelitian, vang kebenarannya masth harus diogi secara empiris. Hipotesis
dalam penelitian 1m1 adalah sebagai berikut:

Hi:Harga szecara parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian PT Kedaung Medan
Industrial

Ha: Promosi Penjualan secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian PT Kedaung
Medan Industrial

Hs: Kualitas Produk secara parsial berpengarub terhadap Keputusan Pembelian PT Kedaung
Medan Industrial

Hs:Harga, Promost Penjualan dan Kualitas Produk secara sumultan berpengarub terhadap
Keputusan Pembelian PT Kedaung Medan Industrial



