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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Seiring berjalannya waktu, pertumbuhan ekonomi diberbagai negara 

semakin meningkat, dan Indonesia adalah salah satu negara yang terdampak oleh 

keadaan tersebut. Pemerintah mengeluarkan kebijakan-kebijakan yang bertujuan 

untuk memberikan kemudahan dalam penanaman modal, penyederhanaan regulasi 

ekspor impor, lalu perbaikan sarana dan prasarana diberbagai sektor industri yang 

nantinya bertujuan untuk meningkatkan perekenomian Indonesia. Walaupun 

dalam kenyataannya masih banyak para pelaku usaha menganggap kebijakan-

kebijakan yang dikeluarkandirasa memberatkan dan menghalangi mereka dalam 

pengembangan usaha. Para pelaku usaha dituntut harus mampu mengembangkan 

ide usaha yang sejalan dengan kebijakan-kebijakan pemerintah. Oleh karena itu 

persaingan bisnis di Indonesia menjadi salah satu fenomena yang sangat menarik 

untuk diteliti. 

Dampak globalisasi menyebabkan industri produk dan jasa berkembang 

dengan cepat. Tidak lepas dari itu, dampak globalisasi juga berpengaruh terhadap 

kemajuan teknologi. Peran teknologi yang semakin hari semakin maju yang 

memudahkan dan membantu pelaku usaha dalam mengembangkan usaha. Dengan 

kemajuan teknologi persaingan bisnis menjadi lebih sengit, kreatifitas para pelaku 

usaha sangat dibutuhkan dalam memadukan teknologi kedalam bisnis. Penerapan 

teknologi sudah banyak diterapkan pada perusahaan berskala global maupun 

nasional khususnya penggunaan teknologi informasi. Penerapan teknolo
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gi informasi menyebabkan perubahan kebiasaan yang baru pada bidang 

bisnis. Seperti pemanfaatan E-Commerce sebagai media perdagangan yang 

menggunakan media internet yang saat ini tidak sulit untuk dijangkau oleh semua 

kalangan. Tidak ada satu pun dunia bisnis yang tidak terpengaruh terhadap 

pengaruh teknologi informasi yang cepat ini. Mau tidak mau para pelaku bisnis 

harus bisa mengikuti laju dari perkembangan teknologi informasi agar dapat 

bersaing dengan para pesaing. 

Tidak hanya teknologi infomasi, perusahaan yang ingin survivedan 

memiliki kemampuan bersaing juga harus mempunyai nilai lebih yang 

menjadikan perusahaan tersebut berbeda dengan perusahaan lain. Nilai lebih yang 

ditawarkan akan semakin memberikan kemantapan kepada calon konsumen untuk 

bertransaksi atau mendorong para konsumen lama untuk bertransaksi kembali. 

Perusahaan dalam menjalankan usahanya harus selalu mengamati perubahan 

perilaku konsumen sehingga dapat mengantisipasi perubahan perilaku tersebut, 

untuk kemudian dijadikan kajian dalam rangka memperbaiki strategi 

pemasarannya. 

Pada dasarnya tujuan pemasaran adalah mengenal dan memahami 

pelanggan sedemikian rupa sehingga produk yang ditawarkan dapat laku terjual. 

Pemasaran sangat berperan bagi keberhasilan suatu usaha, pemasaran di gunakan 

oleh para pelaku bisnis sebagai cara untuk mempengaruhi pelanggan dalam 

melakukan pembelian produk, dengan tujuan yaitu untuk mengembangkan usaha 

dan mendapatkan keuntungan. 

Dengan jumlah penduduk yang semakin meningkat akan menghasilkan 

banyak peluang bagi para pengusaha untuk memanfaatkan peluang yang ada, 

terutama para pengusaha dibidang otomotif, seperti perusahaan Honda Gajah 
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Motor Khatib Sulaiman Padang yang mengeluarkan berbagai macam produk 

mpbil yang banyak diminati oleh masyarakat saat ini khususnya produk Honda 

Brio. Honda Brio merupakan mobil mini yang banyak diminati oleh semua 

kalangan khususnya pada kalangan muda.Desain yang unik dan setiap fiturnya 

menampilkan unsur kemewahan.Perkembangan Honda Brio setiap tahunnya 

mengalami perubahan yang signifikan terutama pada sisi fiturnya. 

Semakin tingginya tingkat persaingan yang terjadi membuat perusahaan 

Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang harus memikirkan berbagai cara dan 

strategi untuk menciptakan keunggulan dalam bersaing, sehingga konsumen 

tertarik untuk membuat keputusan pembelian terhadap produk yang ditawarkan. 

Menurut Kotler dan Amstrong, (2003) mendefinisikan keunggulan bersaing 

adalah keunggulan terhadap pesaing yang diperoleh dengan menawarkan nilai 

lebih rendah maupun dengan memberikan manfaat lebih besar karena harganya 

lebih tinggi. 

Menurut Porter, (2004) mendefinisikan keunggulan bersaing adalah 

jantung kinerja perusahaan didalam pasar yang bersaing, namun setelah beberapa 

dasawarsa adanya perluasan dan kemakmuran yang hebat mengakibatkan banyak 

perusahan kehilangan pandangan mengenai keunggulan bersaing dalam upaya 

perjuangan untuk lebih berkembang dalam mengejar diversifikasi. 

Untuk menciptakan keunggulan bersaing dan merangsang konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian, Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman 

Padang terlihat mencoba untuk mengkomunikasikan konsep marketing mix. 

Menurut Sumarmi dan Soeprihanto, (2010) menjelaskan marketing mix adalah 

kombinasi dari variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran 

yaitu produk, harga, promosi, dan distribusi. Dengan kata lainmarketing mix 
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adalah kumpulan dari variabel yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk dapat 

memengaruhi tanggapan konsumen. 

Merebut pangsa pasar dapat tercapai apabila perusahaan itu mampu 

mengetahui seberapa besar keputusan pembelian konsumen untuk membeli 

produk. Menurut Kotler dan Amstrong, (2008)keputusan pembelian adalah 

keputusan beli tentang merek mana yang dibeli. Sebelum konsumen memutuskan 

untuk membeli suatu produk ada beberapa faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen untuk membeli suatu produk diantaranya, kualitas produk, 

harga, promosi, dan distribusi. Selain itu juga ada hal lain yang memengaruhi 

yaitu perilaku konsumen diantaranya ada faktor budaya, faktor sosial, faktor 

pribadi, dan faktor psikologis. 

Kualitas produk merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan 

dengan produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan yang memenuhi atau 

melebihi harapan pelanggan Tjiptono, (2006). Sehingga definisi kualitas 

pelayanan dapat diartikan sebagai upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan 

konsumen serta ketepatan penyampainnya dalam mengimbangi harapan 

konsumen. Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan cara membandingkan 

persepsi para konsumen atas pelayanan yang nyata-nyata mereka terima atau 

peroleh dengan pelayanan yang sesungguhnya mereka terima atau mereka 

harapkan terhadap atribut-atribut pelayanan suatu perusahaan. 

Menurut Tjiptono, (2005) Harga adalah satuan moneter atau ukuran 

lainnya termasuk barang dan jasa lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak 

kepimilikan atau pengguna suatu barang dan jasa.maka dapat disimpulkan bahwa 

harga merupakan keseluruhan nilai suatu barang maupun jasa yang diberikan 
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dalam bentuk uang. Selain itu harga adalah segala sesuatu atau nilai yang 

ditetapkan. 

Selain kualitas produk dan harga, perusahaan sangat berkaitan erat dengan 

distribusi karena penempatan suatu lokasi atau pendistribusian produk akan 

berpengaruh bagi masyarakat. Menurut Saladin, (2004)mendefinisikan, distribusi 

adalah serangkaian organisasi yang saling tergantung yang terlibat dalam proses 

untuk menjadikan suatu produk atau jasa untuk digunakan atau dikonsumsi. 

Faktor yang akan menentukan apakah dalam jangka panjang perusahaan 

akan memperoleh keuntungan atau tidak adalah banyak sedikitnya kepuasan yang 

akan diterima konsumen dari produk yang ditawarkan.Selain dengan produk yang 

memuaskan, konsumen juga melihat harga tersebut dapat memberikan kepuasan 

bagi konsumen apa tidak.  

Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang sebagai dealer 

resmi Honda APV maupun SUV harus mengerti apa yang menjadi kebutuhan dan 

keinginan konsumen terhadap produk yang dihasilkan diantara harga yang 

terjangkau, kualitas yang baik, warna kemasan produk yag menarik, dan yang 

lainnya.Berikut ini terdapat data perbandingan merek mobil yang sejenis dengan 

mobil Honda Brio. 

Tabel 1.1 

Data Perbandingan Penjualan Mobil Sejenis Honda Brio di Indonesia Tahun 

2013-2017 

Merek 

Tahun/unit Posisi 

pasar 2013 2014 2015 2016 2017 

Toyota 310.674 315.746 405.414 399.199 321.818 58,78 % 
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Etios 

Honda 

Brio 

139.544 162.742 185.942 186.228 188.808 34,48 % 

Nissan 

March 

56.137 67.143 61.119 33.789 25.108 4,58 % 

Mazda 2 8.933 12.391 11.239 9.230 8.895 1,62 % 

Suzuki 

Swift 

4.786 6.042 3.869 3.585 2.814 0,51 % 

Total  520.071 564.064 667.583 632.031 547.443 100 % 

Sumber :www.otomania.com. 2017 

Dari data tabel tersebut telihat pada tahun 2013 penjualan yang paling 

banyak di Indonesia terdapat pada merek Toyota Etios, sedangkan Honda Brio 

terdapat pada posisi kedua. Pada tahun 2014 Honda Brio terdapat pada posisi 

kedua, sedangkan Toyota Etios tetap menduduki posisi pertama. Tahun 2015 dan 

2016 penjualan paling banyak tetap terdapat pada Toyota Etios, sedangkan Honda 

Brio tetap pada posisi ke dua. Dan pada tahun 2017 penjualan yang paling banyak 

adalah 321.818 unit yaitu pada Toyota Etios, penjualan nomor dua sebesar 

188.808 unit yaitu pada Honda Brio, penjualan nomor tiga sebesar 25.108 unit 

yaitu pada penjualan mobil Nissan March, penjualan nomor empat sebesar 8.852 

unit yaitu pada penjualan mobil Mazda 2 dan penjualan pada posisi terakhir 

terdapat sebesar 2.814 unit pada penjualan mobil Suzuki Swift. 

 Berdasarkan data di atas dapat terlihat bahwa keputusan pembelian sangat 

mempengaruhi minat beli konsumen untuk membeli produk Honda dan juga 

dipengaruhi oleh faktor kualitas produk, harga dan distrubusi serta dengan adanya 

faktor-faktor lain. Berikut ini adalah data penjualan mobil keluaran Honda di 

Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang tahun 2013-2017 yaitu : 

http://www.otomania.com/
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Tabel 1.2 

Total Penjualan Mobil Keluaran Honda Pada Showroom Honda Gajah 

Motor Khatib Sulaiman Padang Tahun 2013-2017 

Merek 

Tahun/Unit Posisi 

Pasar  2013 2014 2015 2016 2017 

Brio 68 73 87 91 96 44% 

Jazz 30 35 42 65 87 27% 

CRV 24 31 37 41 44 19% 

Civic 9 12 10 8 7 5% 

Freed 8 6 5 5 4 3 % 

Accord 4 5 4 4 5 2 % 

Total 143 162 185 214 243 100% 

Sumber :Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang 

 

Berdasarkan data penjualan mobil merek Honda pada tahun 2013-2017, 

posisi pasar mobil merek Brio yaitu 44 %. BerartiBrio berada pada volume 

penjualan pertama, market posisi pasar merek Honda Jazz yaitu 27 % berarti 

Honda Jazz berada pada volume penjualan kedua. CRV sebesar 19 %, bearti CRV 

berada pada volume penjualan ketiga.Mobil merek Civic sebesar 5 % berada pada 

volume penjualan keempat.Merek Freed sebesar 3 % berada pada volume 

penjualan kelima.Merek Accord berada pada posisi penjualan terakhir sebesar      

2 %. Berdasarkan data di atas dapat disimpulkan bahwa Honda Brio sebagai 
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posisi pertamadiatas HondaJazz di Showroom Honda Gajah Motor Khatib 

Sulaiman Padang. 

Dari kedua tabel di atas dapat dilihat bahwa penjualan mobil Honda Brio 

mengalami peningkatan setiap tahunnya.Untuk itu perusahaan harus 

mempertahankan dan mencari pelanggan baru dengan menggunakan strategi 

marketing mix.Dalam hal ini adalah strategi marketing mix yang digunakan 

perusahaan meliputi kualitas produk, harga dan distribusi. 

Oleh karena itu dari penjelasan diatas, maka penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan 

Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Honda Brio Pada Showroom Honda 

Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan masalah 

sebagai berikut : 

1. Bagaimana kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan    

pembelian Honda Brio pada Showroom Honda Gajah Motor Khatib 

Sulaiman Padang? 

2. Bagaiman harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

kembelianHonda Brio pada Showroom Honda Gajah Motor Khatib 

Sulaiman Padang?? 

3. Bagaimana distribusi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelianHonda Brio pada Showroom Honda Gajah Motor Khatib 

Sulaiman Padang? 
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4. Bagaimana kualitas produk, harga dan distribusi berpengaruh secara 

bersama-sama terhadap keputusan pembelianHonda Brio pada 

Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

Honda Brio pada Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman 

Padang. 

2. Menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Honda 

Brio pada Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang. 

3. Menganalisis pengaruhdistribusi terhadap keputusan pembelian Honda 

Brio pada Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang. 

4. Menganalisis kualitas produk, harga dan distribusi berpengaruh secara 

bersama-sama terhadap keputusan pembelian Honda Brio pada 

Showroom Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang. 

1.4 Manfaat penelitian 

Manfaat yang dapat diharapkan dalam penelitian ini adalah: 

1. Bagi Perusahaan  

Diharapkan penelitian ini dapat menjadi sumber referensi dan 

menambah konstribusi pada studi konsentrasi pemasaran dan acuan 

dari penelitian mengenai pengaruh kualitas produk, harga, promosi dan 

distribusi yang memengaruhi keputusan pembelian Honda Brio. 

2. Bagi penulis  

Diharapkan dapat menambah pengetahuan penulis mengenai 

kualitas produk, harga dan distribusi dari produk Honda Brio dan 

sebagai bahan perbandingan antara teori dan praktek.Serta 
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memberikan gambaran bagaimana penerapan ilmu yang didapat di 

bangku kuliah pada masyarakat, perusahaan, dan umum. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi yang 

membacanya khususnya bagi yang sedang melakukan penelitian. 

1.5 Ruang Lingkup 

Agar penelitian menjadi lebih terarah dengan baik, maka hanya akan 

dibatasi untuk mengetahui analisis pengaruh kualitas produk, harga dan distribusi         

terhadap keputusan pembelian terhadap mobil Honda Brio pada Showroom 

Honda Gajah Motor Khatib Sulaiman Padang. 

1.6 Sistematis Penulisan 

Dalam Penelitian ini penulis menyusun lima bab uraian, dimana dalam 

tiap-tiap bab memiliki sub-sub bab masing-masing, yaitu sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, 

manfaat penelitian, ruang lingkup penelitan, dan sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN LITERATUR 

Dalam bab ini penulis menjelaskan teori-teori yang diperlukan untuk menjelaskan 

variable-variabel pada penelitian ini. Selain itu dalam dalam bab ini diuraikan 

pula mengenai penelitian terdahulu dan masalah yang akan dibahas dalam 

penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini menjelaskan tentang obyek atau subyek penelitian, populasi dan 

sampel, jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, uji validitas dan uji 

realibilitas, metode analisis, serta lokasi dan objek penelitian. 

BAB IV DAN PEMBAHASAN 
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Bab ini berisi tentang pembahasan pokok masalah melalui pengujian dengan 

menggunakan metode analisis kemudian dikembangkan dengan teori yang 

digunakan sebagai acuan, menjadi beberapa pokok kesimpulan yang merupakan 

inti dari penelitian. 

BAB V PENUTUP 

Babini berisi penutupan dan kesimpulan secara ringkas serta beberapa 

rekomendasi. Bab ini merupakan bab terakhir dalam sebuah penelitian. 

 

 

 

 

 

 


