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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 

Saat ini, perkembangan jumlah penduduk yang cukup pesat serta 

beragamnya aktivitas kerja setiap orang memungkinkan segala aktivitas tersebut 

harus dilakukan secara cepat. Agar orang dapat melakukan pekerjaan secara cepat, 

dibutuhkan sarana pendukung, seperti sarana transportasi. Transportasi 

merupakan alat yang berguna untuk memindahkan barang atau orang dalam 

kuantitas tertentu, ke suatu tempat tertentu, dalam jangka waktu tertentu. Salah 

satu alat transportasi yang sering digunakan adalah mobil. Diantara berbagai jenis 

mobil, terdapat salah satu jenis mobil yang diminati konsumen adalah kendaraan 

serba guna (Multi purpos vehicle /MPV). Mobil jenis MPV di Indonesia sekarang 

sudah dibanjiri produk ini seperti Toyota (Inova dan Avanza), nissan (grand 

livina), Suzuki (APV), daihatsu (Xenia) dll. Kendaraan dengan konsep MPV 

sangat digemari oleh masyarakat karena fungsinya yang bisa multi fungsi dan 

juga tercermin dalam penjualan produk MPV yang terus meningkat. 

Kondisi ini menurut perusahaan harus lebih kreatif dan inovatif dengan 

menawarkan sesuatu yang bernilai lebih,dibandingkan yang di lakukan pesaing. 

Oleh karena itu perusahaan mulai melancarkan  berbagai cara untuk mendapatkan 

perhatian dari konsumen. Pemasaran di sini di pandang penting oleh perusahaan 

sebagai salah satu usaha terintegrasi dalam membuat produk yang dibutuhkan 

oleh konsumen dimana pemasaran bertugas memperkenalkan produk tersebut 

kepada konsumen pada waktu dan tempat yang sesuai. 
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Persaingan yang ada dalam era globalisasi,akan semakin mengarahkan 

sistem perekonomian Indonesia ke mekanisme pasar yang memposisikan pemasar 

untuk selalu mengembangkan dan merebut market share (pangsa pasar). 

Mengingat tujuan dari perusahaan adalah untuk mencari laba yang sebesar-

besarnya agar bisa mengembangkan perusahaan tersebut menjadi lebih besar. 

Banyak sekali hal-hal yang harus di perhatikan oleh perusahaan guna untuk 

meningkatkan volume penjualan atau meningkatkan penjualan diantaranya adalah 

tentang bauran pemasaran (marketing mix) dan bauran promosi (promotional 

mix). Dari kedua bauran faktor tersebut di dalamnya banyak terkandung faktor-

faktor yang mempengaruhi volume penjualan yang harus di perhatikan oleh 

perusahaan.  

 Hal selanjutnya yang harus di lakukan dari perusahaan dalam 

memperkenalkan produk atau mempertahankan perusahaan nya dari pesaing 

untuk meningkatkan volume penjualan diantaranya adalah melakukan 

pengiklanan yang merupakan bauran dari promosi, karena sangat membantu 

dalam mempublikasikan produknya ke masyarakat secara umum atau konsumen 

agar konsumen mengetahui produk yang di keluarkan dari perusahaan tersebut. 

pengiklanan sangatlah penting untuk memacu perkembangan berkembangnya 

produk di pasaran dalam menghadapi persaingan antar perusahaan sejenis. 

Sedangkan bentuk pengiklanan sendiri sekarang juga mengalami perkembangan 

bermacam-macam media yang ditawarkan seiring berjalannya waktu untuk 

memenuhi kubutuhan dan keinginan dari perusahaan yang menginginkan 

produknya terpublikasikan di masyarakat umum. 
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 Perusahaan selain memperhatikan kualitas produk atau periklanan yang 

tidak kalah pentingnya selanjutnya yang harus di perhatikan adalah harga yang 

juga merupakan bagian dari bauran pemasaran. Harga merupakan salah satu faktor  

penting yang dipertimbangkan dalam konsumen melakukan pembelian disamping 

melihat kualitas produk. 

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas 

produk,Harga,persepsi kualitas dan citra merek. Kualitas produk adalah 

karakteristik produk atau jasa yang tergantung pada kemampuan untuk 

memuaskan kebutuhan konsumen yang di nyatakan atau diimplikasikan”(Kotler 

dan Amstrong, 2009). Sedangkan menurut Rambat dan A. Hambadi (2011), 

konsumen akan merasa puas apabila hasil evaluasi mereka menunjukan produk 

yang digunakan memiliki kualitas yang baik. 

 Kualitas produk merupakan faktor penentu tingkat kepuasan yang di 

peroleh konsumen setelah melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu 

produk. Pengalaman yang baik atau buruk terhadap produk akan mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian kembali atau tidak,sehingga pengelola 

usaha di tuntut untuk menciptakan sebuah produk yang di sesuaikan dengan 

kebutuhan atau selera agar konsumen semakin tertarik membeli produk 

tersebut.”strategi kualitas tinggi atau harga tinggi terhadap produk yang bermutu 

tinggi dapat menghasilkan tingkat pendapatan yang lebih tinggi dari rata-rata 

industrinya”(kolter dan keler, 2008). 

 Faktor kedua adalah harga, menurut kotler dan amstrong (2009), harga 

merupakan sejumlah uang yang di tagih atas suatu produk atau jasa, atau jumlah 
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semua nilai yang di berikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari 

memiliki atau menggunakan produk atau jasa. Harga merupakan nilai dari suatu 

barang yang dinyatakan dengan uang. Dalam arti luas harga adalah jumlah dari 

seluruh nilai yang di tukarkan oleh konsumen atas manfaat memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa tersebut. 

 Faktor ketiga persepsi kualitas, dalam persepsi juga terdapat penelitian 

pelanggal terhadap keunggulan dari produk yang dapat di artikan sebagai persepsi 

kualitas. Persepsi kualitas akan melibatkan apa yang penting bagi pelanggan yang 

berhubungan dengan gambaran produk. Menurut simamora dalam pane dan rini 

(2011), persepsi kualitas yang di maksud adalah persepsi pelanggan terhadap 

kualitas atau keunggulan suatu produk atau jasa layanan di tinjau dari fungsunya 

secara relatif dengan produk-produk lain. 

 Faktor kelima adalah citra merek, menurut kotler dan keller (2008) dalam 

ferrinadewi (2008), citra merek adalah persepsi tentang merek yang merupakan 

refleksi memori konsumen akan asosiasinya pada merek tersebut. Sedangkan 

sutisna (2006) mengatakan bahwa konsumen dengan citra positif terhadap suatu 

merek, lebih memungkinkan untuk melakukan pembelian. Citra merek yang kuat 

dapat mengembangkan citra perusahaan dengan membawa nama perusahaan, 

merek-merek ini membantu mengiklankan kualitas  dan besarnya perusahaan 

memberikan pengaruh pada citra merek (brand image) dari produknya yang akan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk perusahaan yang 

di tawarkan. 
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Berdasarkan informasi dan data yang tersedia, serta didukung oleh adanya 

kesempatan yang memadai maka di pilihlah Mobil Toyota Innova. Dalam 

penelitian ini ingin mlihat pengaruh kualitas produk, harga dalam keputusan 

pembelian. Maka dalam penelitian ini penulis tertarik untuk memilih judul 

“ANALISIS BEBERAPA FAKTOR TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN MOBIL TOYOTA KIJANG INNOVA DI SURAKARTA”. 

 

B. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian pada latar belakang masalah, maka dapat diambil 

permasalahan sebagai berikut : 

1) Apakah kualitas produk, harga, dan citra merek memiliki pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Mobil Toyota Kijang 

Innova? 

2) Diantara variabel kualitas produk, harga dan citra merek variabel 

manakah yang punya pengaruh dominan terhadap keputusan 

pembelian Mobil Toyota Kijang Innova? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan yang dirumuskan maka tujuan penelitian ini 

adalah: 

1) Untuk mengetahui apakah kualitas produk, Harga, dan Citra merek 

memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Mobil 

Toyota Kijang Innova di Surakarta. 
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2) Untuk mengetahui diantara kualitas produk, Harga, dan Citra merek 

variabel mana yang berpengaruh dominan terhadap keputusan 

pembelian Mobil Toyota Kijang Innova di Surakarta. 

D. Manfaat Penelitian 

 Sebagaimana layakya karya ilmiah ini, hasil yang di peroleh 

diharapkan dapat memberikan manfaat bagi semua pihak yang berkepentingan 

dan berhubungan dengan obyek penelitian,antara lain: 

1) Manfaat teoristis  

Untuk penulis, penelitian ini di harapkan mampu menambah wawasan 

serta lebih mengerti dan memahami teori-teori yang didapat selama 

proses perkuliahan yang berhubungan dengan manajemen pemasaran. 

2) Manfaat praktis  

a. Untuk konsumen  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan yang 

menjadikan pertimbangan dalam pemecahan masalah yang 

berkaitan dengan keputusan pembelian. 

b. Untuk pembaca penelitian ini diharapkan memberikan sumbangan 

keputusan yang merupakan informasi tambahan yang berguna 

bagi pembaca dan dapat memberikan sumbangan pemikiran bagi 

pihak-pihak yang mempunyai permasalhan yang sama atau ingin 

mengadakan penelitian lebih lanjut. 


