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BAB I 

PENDAHULUAN 

I.1 LatarBelakang  

   

 Penelitian ini dilakukan pada PT Capella Medan yang bergerak dibidang penjualan 

mobil Daihatsu. Penelitian ini hanya dikhususkan meneliti merek Daihatsu Sirion. Terjadinya 

penurunan keputusan pembelian mobil Daihatsu Sirion yang terlihat dari menurunnya 

penjualan merek mobil Daihatsu Sirion.  

Tabel 1.1 

Data Penjualan mobil Daihatsu Sirion Tahun 2020 

Bulan Target Penjualan Realisasi Penjualan % Persentase Tercapai 

Januari 30 14 46.67 

Februari 30 6 20.00 

Maret 30 8 26.67 

April 30 11 36.67 

Mei 30 9 30.00 

Juni 30 12 40.00 

Juli 30 15 50.00 

Agustus 30 8 26.67 

September 30 11 36.67 

Oktober 30 13 43.33 

November 30 14 46.67 

Desember 30 15 50.00 

Sumber : PT Capella Medan, 2020 

Kurang efektifnya dalam penetapan harga sehingga penetapan harga Daihatsu Sirion 

lebih tinggi dibandingkan dengan para pesaing lainnya. Penetapan harga Daihatsu Sirion 

belum efektif yang terlihat dari harga Daihatsu Sirion yang lebih mahal di bandingkan merek 

lainnya hampir spesifikasi maupun kualitasnya seimbang seperti isi silinder (cc) yang 

seimbang, merupakan mobil SUV dengan kapasitas  penumpang dan desain interior yang 

hampir mirip. 

 Promosi penjualan perusahaan perusahaan diduga kurang memberikan diskon kepada 

konsumen dan menurunya kegiatan promosi penjualan yang dilakukan untuk Daihatsu Sirion. 

Kegiatan promosi penjualan yang belum efektif dikarenakan kurang menariknya hadiah yang 

diberikan kepada konsumen dan berupa diskon yang diberikan kepada Daihatsu Sirion.   Hal 

ini belum memicu ketertarikan para konsumen. 

 Staf salesman perusahaan ini kurang mempunyai kompetensi dalam melakukan 

ajakan, dorongan, pemberian informasi, penanganan keluhan sehingga menyebabkan 

banyaknya pelanggan tidak melakukan pembelian ulang yang berdampak pada staf salesman 

tidak dapat mencapai target penjualan yang ditetapakan oleh perusahaan. Banyaknya keluhan 
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pelanggan adalah mengenai ketidaktanggapan staf marketing terhadap keluhan yang 

dilakukan pelanggan.  

 Melihat pentingnya keputusan pembelian yang dilakukan, maka peneliti memilih 

“Pengaruh Harga, Promosi Penjualan dan Personal Selling terhadap Keputusan 

Pembelian Daihatsu Sirion pada PT Capella Medan.”  

 

I.2 Identifikasi Masalah 

Penelitian ini mempunyai identifikasi masalah:  

1. Penetapan harga yang belum akurat terlihat dari penetapan harga mobil yang lebih mahal 

di bandingkan para pesaingnya. 

2. Promosi penjualan yang diadakan mengalami penurunan yang terlihat dari belum mampu 

menarik untuk para konsumen. 

3. Staf marketing yang belum maksimal dalam bekerja yang terlihat dari tingkat keluhan 

pelanggan  

4. Keputusan pembelian mengalami penurunan yang terlihat dari tidak tercapainya target 

penjualan setiap bulanya. 

I.3 Perumusan Masalah 

Penelitian ini mempunyai rumusan masalah: 

1. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Daihatsu Sirion pada PT 

Capella Medan ? 

2. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian Daihatsu Sirion 

pada PT Capella Medan? 

3. Bagaimana pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian Daihatsu Sirion pada 

PT Capella Medan? 

4. Bagaimana pengaruh harga,  promosi penjualan  dan personal selling terhadap keputusan 

pembelian Daihatsu Sirion pada PT Capella Medan? 

I.4 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini mempunyai tujuan penelitian: 

1. Menganalisa adnaya  pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Daihatsu Sirion pada 

PT Capella Medan. 

2. Menganalisa adnaya  pengaruh  promosi penjualan  terhadap keputusan pembelian 

Daihatsu Sirion pada PT Capella Medan. 

3. Menganalisa adnaya  pengaruh personal selling terhadap keputusan pembelian Daihatsu 

Sirion pada PT Capella Medan. 
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4. Menganalisa adnaya  pengaruh harga,  promosi penjualan  dan personal selling terhadap 

keputusan pembelian Daihatsu Sirion pada PT Capella Medan. 

I.5      Manfaat Penelitian 

Penelitian ini mempunyai manfaat penelitian: 

1. Bagi Peneliti, sebagai peningkatan pengetahuan dan wawasan dalam bidang Manajemen . 

2. Bagi Penelitian Selanjutnya, sebagai referensi yang ingin melakukan penelitian. 

3. Bagi Perusahaan PT Capella Medan, sebagai bahan pertimbangan untuk lebih 

meningkatkan keputusan pembelian. 

4. Bagi Universitas Prima Indonesia (UNPRI), sebagai bahan literatur dan menambah 

referensi pustaka. 

 

I.6 Penelitian Terdahulu 
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