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BABI

PENDAHULUAN

I.1LatarBelakang

Seiring dengan perkembangan jaman yang didukung dengan berkembangnya

teknologiyangsemakincanggihyangberdampakpadapersainganbisnisyangsemakin

ketat,baikantarperusahaandomestikmaupunperusahaanasing.Olehkarenaituuntuk

menyikapihaltersebutparapelakubisnisharusdapatmengambilkebijakan-kebijakanyang

tepatuntukmenciptkanposisiprodukyangkuatdibenakpelanggannyaataupunkonsumen

dengancaramengembangkanmarketshare(pangsapasar).

Multifilamenttate merupakantalijaringsenarpukat.Keputusanmembelikonsumen

lamgsung berhubungan dengan profitabilitas perusahaan.PT United Rope merupakan

sebuahperusahaanyangbergerakdibidangproduksidanpenjualanberbagaijenistalidan

jala.Terjadinyapenurunankepuasanpembelianpadaperusahaaniniterhadapmultifilament

tate.enurunaniniditandaidengantidaktercapainyatargetpenjualan.

Harga diduga mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli. Harga

multifilamenttateyangdijualolehperusahaanlebihtinggidarihargayangditawarkanoleh

kompetitorkepembeli.Penetapanhargayangtidakefektifinidandidukungolehstrategi

pembayaranyangterlalucepatyaknihanya3minggudaripenerimaantandaterimaoleh

pelanggan.Halinijugamenjadisalahsatupermasalahanyangdikeluhkanpelanggan.

Banyaknyakeluhaninidisebabkanolehkurangandaldalam melakuanpelayanan

berupa kurang tepatwaktu pengiriman,kurang sigap dan kurang cepatlayanan yang

diberikansepertipadasaatpenanganankeluhanyangdisampaikanolehpihakpelanggan

danwaktunyapengirimanyangterkadangtidaksesuaidenganinfromasiyangdiberikan

kepadapelanggansehinggamunculkekecewaan.

Promosiyangdilakukanolehperusahaanbertujuanuntukmembujukpelangganyang

tidaktertarikuntukmembelimenjaditertarikuntukmelakukanpembelian.Jenispromosi

yangdilakukanolehperusahaanyaitupromosipenjualandenganmemberikandiskonkepada

pelanggan,sales yang mengadakan kunjungan untuk menanyakan orderan tidak teratur

mengunjungipelanggansehinggapelanggantidakmengorderkepadaperusahaandantidak

memanfaatkanmediaiklandenganbaiksepertimengunakanmediasosialberupaInstagram

dalam memasarkanprodukdandapatmenjangkauseluruhpelangganyanglebihbanyak.

Daripermasalahandiataspenelitimerasaperlumelakukandenganjudul:“Pengaruh

Harga,KualitasPelayanandanPromositerhadapKeputusanPembelianMultifilamentTate

padaPTUnitedRope.”

1.2 IdentifikasiMasalah

Berdasarkanlatarbelakangyangtelahdiuraikan,identifikasimasalahpadapenelitian

ini,yaitu:
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1.Hargayangbelum efektifdalam penetapannya.

2.Kualitaspelayananyangbelum baikterlihatdaribanyaknyakeluhanpelanggan

3.Promosiyangbelum menarikbagiparapelanggan

4.Keputusan pembelian mengalamipenurunan terlihatdaritidak tercapainya target

perusahaan.

I.3 PerumusanMasalah

Adapunperumusanmasalahyaitu:

1.BagaimanapengaruhhargaterhadapkeputusanpembelianmultifilamenttatepadaPT

UnitedRope?

2.Bagaimanapengaruhkualitaspelayananterhadapkeputusanpembelianmultifilament

tatepadaPTUnitedRope?

3.BagaimanapengaruhpromositerhadapkeputusanpembelianmultifilamenttatepadaPT

UnitedRope?

4.Bagaimana pengaruh harga,kuslitas pelayanan dan promositerhadap keputusan

pembelianmultifilamenttatepadaPTUnitedRope?

I.4 TujuanPenelitian

Berdasarkanlatarbelakangdanperumusanmasalahyangtelahdijelaskandiatas

maka,tujuanpenelitianiniadalahuntuk:

1. Mengujidanmenganalisispengaruhhargaterhadapkeputusanpembelianmultifilament

tatepadaPTUnitedRope.

2. Mengujidanmenganalisispengaruhkualitaspelayananterhadapkeputusanpembelian

multifilamenttatepadaPTUnitedRope.

3. Menguji dan menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

multifilamenttatepadaPTUnitedRope.

4. Mengujidanmenganalisispengaruhharga,kualitaspelayanandanpromositerhadap

keputusanpembelianmultifilamenttatepadaPTUnitedRope.

I.5 ManfaatPenelitian

Adapunmanfaatdaripenelitianiniadalah:

1. BagiPeneliti

Bermanfaatsebagaitambahanpengetahuanbagipeneliti.

2. BagiPenelitianSelanjutnya

Bermanfaatsebagaibahanreferensibagipenelitiselanjutnyai.

3. BagiPTUnitedRope

SebagaidasarmemperbaikidansebagaiinformasiPTUnitedRope.

4. BagiUniversitasPrimaIndonesia

Sebagaitambahan referensikepustakaan yang dapatdigunakan sebagailiteratur

mahasiswaFakultasEkonomiJurusanManajemen.
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I.6 TeoriTentangHarga

I.6.1PengertianHarga

MenurutKurniawan(2014:33),hargamerupakansuatunilaitukaryangdikeluarkan

olehpembeliuntukmendapatkanbarangataujasayangmempunyainilaigunabeserta

pelayanannya.7

MenurutHasan(2013:521),hargamerupakansegalabentukbiayamoneteryang

dikorbankan oleh konsumen untuk memperoleh,memiliki,memanfaatkan sejumlah

kombinasidaribarangbesertapelayanandarisuatuproduk.

MenurutSuprantodanLimakrisna(2011:12),hargaadalahsejumlahuangseseorang

harus membayaruntuk mendapatkan hak menggunakan produk,Ahliekonomisering

menganggapbahwahargarendahuntukprodukyangsamaakanmenghasilkanpenjualan

yanglebihtinggidaripadahargayangtinggi.

I.6.2IndikatorHarga

MenurutHasan(2014:72),Indikatorhargadalam penelitianiniterdiridari:

1. Hargapokokdandiskon

2. Syaratpembayaran

3. Persyaratankredit

I.7 TeoriTentangKualitasLayanan

I.7.1PengertianKualitasLayanan

MenurutSangadjidanSopiah(2013:99),Kualitaslayananmerupakansuatukondisi

dinamisyang berhubungandenganproduk,jasa,manusia,prosesdanlingkunganyang

memenuhiataumelebihiharapan.

MenurutAbdullahdanTantri(2014:44),Kualitaslayananadalahkeseluruhanciridan

karakteristik suatu barang atau jasa yang berpengaruh pada kemampuannya untuk

memuaskankebutuhanyangdinyatakanmaupunyangtersirat.

MenurutYuniarti(2015:239),kualitaspelayananyaitukonsumenakanmerasapuas

apabilamendapatkanpelayananyangbaikatausesuaidenganharapan.

I.7.2IndikatorKualitasLayanan

MenurutSunyoto(2013 :145),dalam pelayanankepadapelanggan,adabeberapa

unsurpelayananyangharusdiperhatikanseorangprodusenyaitu:

1. Fasilitasfisik.

2. Keandalan.

3. Kesigapanpelayanandankecepatan.

4. Kepastianpelayanan

5. Kemudahan.

I.8 TeoriTentangPromosi
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I.8.1PengertianPromosi

MenurutMorissan (2010 :25),promosimerupakan elemen atau bagian dari

pemasaranyangdigunakanperusahaanuntukberkomunikasidengankonsumennya.

MenurutHerlambang(2014:56),promosiadalahsemuajeniskegiatanpemasaranyang

ditujukanuntukmendorongpermintaan.

MenurutHasan(2014:603),promosimerupakanfungsipemasaranyangfokusuntuk

mengkomunikasikan program-program pemasaran secara persuasif kepada target

pelangganataucalonpelangganuntukmendorongterciptanyatransaksi-pertukaranantara

perusahaandanpelanggan.

I.8.2 IndikatorPromosi

MenurutHasan(2016:25),instrumen-instrumenpromosidiantaranyaadalah:

1. Periklanan,tema,anggaranmenurunproduk,kampaye.mediafrekuensitayangdan

evaluasi.

2. Pemasaranlangsung,jumlahpengirimansurat,jumlahpanggilantelepon.

3. Selling

4. Penjualantatapmuka,jumlahdanjenispenjualan,anggaranmenurunwilayah,jumlah

petugas,kompensasi,kuota,pelatihandanevaluasi.

5. Promosipenjualan,anggaranmenuruproduk,jenis,frekuensi,evaluasi.

I.9 TeoriTentangKeputusanPembelian

I.9.1 PengertianKeputusanPembelian

MenurutSetiadi(2008:415),pengambilankeputusankonsumen(consumerdecision

making) adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk

mengevaluasiduaataulebihperilakualternatif,danmemilihsalahsatudiantaranya.

MenurutSudaryono(2016:99),“Keputusansebagaisuatupemilihantindakandaridua

ataulebihpilihanalternatif.”

MenurutSunyoto(2013:89),pengambilankeputusanmerupakanproseskognitif

yang mempersatukan memori,pemikiran,pemrosesan informasidan penilaian-penilaian

secaraevaluatif.

I.9.2 IndikatorKeputusanPembelian

MenurutSunyoto(2013:85),penjualperlumenyusunstrukturkeputusanmembeli

secara keseluruhan untuk membantu konsumen dalam mengambilkeputusan tentang

pembeliannya.Setiap keputusan membelimempunyaisuatu struktursebanyak tujuh.

Komponen-komponentersebutadalah:

1. Keputusantentangjenisproduk.

2. Keputusantentangbentukproduk

3. Keputusantentangmerek

4. Keputusantentangpenjualnya
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5. Keputusantentangjumlahproduk

6. Keputusantentangwaktupembelian

7. Keputusantentangcarapembayaran.

Tambahtablepenelitianterdahulusebanyak3jurnalpendukung

I.10 PengaruhHargaTerhadapKeputusanPembelian

MenurutNisusatsro (2016 :199), harga merupakan pengorbanan energidan

pengorbanan perasaan yang diguankan untuk mendapatkan informasitentang produk

barangdanataujasayangdiperlukasampaidengankeputusanpembelian.

I.11TeoriPengaruhKualitasPelayananTerhadapKeputusanPembelian

MenurutSurjaweni(2015:144),Pelayanandalam halinidiartikansebagaijasaatau

serviceyangdisampaikanolehpemilikjasayangberupakemudahan,kecepatan,hubungan,

kemampuan dan keramahtamahan yang ditujukan melalui sikap dan sifat dalam

memberikanpelayananuntukkeputusanpembelian.

I.12 PengaruhPromosiTerhadapKeputusanPembelian

MenurutManullang (2013 :208),Promosidan periklanan adalah usaha-usaha

perusahaanuntukmeyakinkankonsumenuntukmembeliproduknya.

I.13 KerangkaKonseptual

Berdasarkan pembahasan diatas,dapatdigambarkan kerangka pemikiran yaitu

sebagaiberikut:

GambarII.1.KerangkaKonseptual

Harga(X1)

KeputusanPembelian(Y)KualitasPelayanan(X2)
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Promosi(X3)
H3

H4


