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[.1. Latar Belakang Masalah

Kebutuhan akan transportas meningkat seiring dengan meningkatnya
pertumbuhan ekonomi, hal ini menyebabkan akan kendaraan juga meningkat.
Permintaan masyarakat yang cukup tinggi akan sarana transportasi
menyebabkan banyak berdirinya perusahaan-perusahaan yang bergerak dibidang
penyediaan kendaraan transportasi. Sehingga banyak sekali terdapat merek-
merek mobil yang ditawarkan kepada konsumen seperti merek mobil Toyota (
Gramax, Hilux), Suzuki (mega carry pick up) masih banyak lagi merek lain yang
masing-masing merek mobil tersebut berusaha membuat produknya lebih unggul
dan lebih diminati konsumen dibandingkan merek lain. Maka, Kkegiatan
pemasaran yang baik dan tepatlah yang dapat membuat suatu perusahan
berkembang dengan baik dan dengan kata lain perusahaan harus mampu
merebut hati konsumen, setiap perusshaan berupaya untuk memuaskan
konsumen sehingga konsumen menjadi loyal terhadap produk yang dimiliki

oleh perusahaan.

Keputusan Pembelian apakah konsumen membeli produk Tersebut atau
tidak, Jika dianggap bahwa keputusan yang di ambil adalah membeli, maka pembeli
akan menjumpa Serangkaian keputusan Pembelian menyangkut merek, kualitas,

sertawaktu kapan konsumen akan membeli.



Ketika Konsumen Sudah Melakukan Pembelian Terhadap Produk Mobil
Tertentu, Maka Keputusan Untuk Membeli Y ang Diambil oleh seorang Pembeli dan

Merupakan Kumpulan Dari Sgjumlah Keputusan.

Setigp perusshaan mempunyai tujuan yang harus dicapai, tujuan
tersebut dapat dicapa melaui mencari keuntungan atau laba yang akan
diperoleh semaksimal mungkin dengan pengorbanan tertentu. Usaha tersebut
adalah dengan mempertahankan dan meningkatkan kemampuan perusahaan baik

dalam menghadapi pasar maupun dalam mengefisienkan usahanya.

Daam menghadapi persaingan dari perusahaan yang memasarkan
produk-produk sgienis, perlu  diperhatikan kekuatan, kelemahan, peluang
maupun tantangan yang dimiliki dan sekaligus dihadapi oleh perusahaan-
perusahaan tersebut. Ha ini mereka lakukan senantiasa untuk dapat
mempertahankan pasar yang telah mereka rah aau bahkan lebih
meningkatkannya. Namun tidak semua produsen mampu mempertahankan pasar
mereka. Hal ini terjadi karena minimnya tingkat penjualan membuat produsen-
produsen harus kembali berfikir untuk mencari solusi atau strategi baru agar

target yang ditetapkan perusahaan dapat tercapai.

Usaha dapat mempertahankan dan meningkatkan volume penjuaan
sdlah satu usaha yang harus dilakukan oleh perusahaan adalah dengan

memahami  perilaku konsumen dari pasar sasarannya, sehingga stategi



pemasaran yang telah direncanakan oleh perusahaan tersebut berjalan sesuai
tujuan yang diharapkan, selain itu keberhasilan atau kegagaan pemasaran

dalam meningkatkan volume penjualan tergantung pada perilaku konsumen.

Demikian halnya dengan PT Suka Faar Pekanbaru yang merupakan
sdah satu perusahaan penyalur mobil merek Mitsubishi yang tengah berupaya
merebut serta memenangkan persaingan pasar dengan terus melakukan inovasi-
inovas terbaru untuk mobil Mitsubishi dalam melakukan penjualan mobil
Mitsubishi, PT Suka Faar Pekanbaru menghadapi pesaing yang cukup banyak

yang juga bergerak dibidang Industri Otomotif.

Untuk lebih jelasnya lagi kita dapat melihat tingkat penjualan mobil

Mitsubishi. Pada PT Suka Fgar Pekanbaru selama lima tahun terakhir

Tabel 1.1 Data Penjualan Mobil Mitsubishi L-300 Pada PT. Suka
Fajar Pekanbaru

No Tahun Target Redlisas Persentase
Penjualan Penjualan Penjualan %

1 2009 2400 1940 80.8 %

2 2010 2650 2219 83.7%

3 2011 2820 2682 95.1%

4 2012 3250 3176 97.7%

5 2013 3600 3560 98.8%

Sumber : PT Suka Fajar Pekanbaru 2014

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa perkembangan penjualan mobil
Mitsubishi. setiap tahunnya meningkat karena itu dibuktikan betapa loyalnya

konsumen terhadap mobil merek Mitsubishi. Dapat dilihat pada tahun 2009,



dimana target penjualan perusahaan adalah 2400 unit namun hanya terealisas
sebanyak 1940 unit atau sebesar 80.8%. Dan pada tahun 2010 perusahaan
menargetkan penjualan sebanyak 2650 unit dan hanya teredlisasi sebanyak 2219
unit atau sebesar 83.7%. Pada tahun 2011 perusahaan menargetkan penjualan
sebanyak 2820 unit dan hanya terealisasi 2680 unit atau sebesar 95.1%. Kemudian
pada tahun 2012 perusahaan menargetkan penjualan sebanyak 3250 unit dan
hanya terealisasi sebanyak 3176 unit atau sebesar 97.7%. Dan pada tahun 2013
perusahaan menargetkan penjualan sebanyak 3600 unit hanya terealisas

sebanyak 3560 unit atau sebesar 98.8%

Berdasarkan uraian permasalahan tersebut, maka penulis tertarik
ingin melakukan penelitian dengan judul * Faktor- faktor yang mempengaruhi

keputusan pembelian M obil Mitsubishi L-300 pada PT. Suka Fajar Pekanbaru

( Studi kasus pada konsumen Mobil Mitsubishi L-300 pekanbaru).”

|.2. Perumusan M asalah

Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat dirumuskan masalah didalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah kualitas produk berpengaruh secara Parsia terhadap keputusan
Pembelian  Mobil Mitsubishi L-300 Pada PT.Suka Fgjar Pekanbaru?
2. Apakah Harga berpengaruh secara Parsia terhadap keputusan Pembelian Mobil

Mitsubishi L-300 Pada PT. Suka Fgar Pekanbaru?



3. Apakah pelayanan berpengaruh secara Parsial terhadap keputusan Pembelian
Mobil Mitsubishi L-300 Pada PT. Suka Fgar Pekanbaru?

4. Apakah Kualitas Produk, Harga dan Pelayanan berpengaruh secara Simultan
terhadap Keputusan pembelian Mobil Mitsubishi L-300 pada PT.Suka Fajar

Pekanbaru?

[.3. Tujuan Pendlitian.

1. Untuk mengetahui Apakah kualitas produk berpengaruh secara Parsia
terhadap keputusan Pembelian  Mobil Mitsubishi L-300 Pada PT.Suka

Fajar Pekanbaru.

2. .Untuk mengetahui Apakah Harga berpengaruh secara Parsial terhadap
keputusan Pembelian Mobil ~ Mitsubishi L-300 Pada PT. Suka Fagar

Pekanbaru.

3. Untuk mengetahui Apakah pelayanan berpengaruh secara Parsial terhadap
keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi L-300 Pada PT. Suka Fgar

Pekanbaru.

4. Untuk mengetahui Apakah Kualitas Produk, Harga dan Pelayanan
berpengaruh secara Simultan terhadap Keputusan pembelian Mobil

Mitsubishi L-300 pada PT.Suka Fajar Pekanbaru.



.4 Manfaat Penditian

1. Untuk mengaplikasikan ilmu pengetahuan yang penulis dapatkan selama

Menempuh Studi di Fakultas Ekonomi dan IImu Sosial UIN Suska Riau.

2. Sebagai bahan informasi dan evaluas bagi PT Suka Fagar Pekanbaru

untuk membuat suatu kebijakan.

3. Sebaga bahan Refens untuk penelitian selanjutnya.

|.5. Sistematika Penulisan

BAB | : PENDAHULUAN

Bab ini menguraikan latar belakang masalah, perumusan masalah,

tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika tulisan.

BAB I1 : TELAAH PUSTAKA

Bab ini berisikan tentang teori-teori pendukung mengenai masalah
yang diteliti yang terangkum dalam telaah pustaka, variabel

penelitian dan mengemukakan hipotesa.

BABIIl : METODE PENELITIAN

Dalam bab ini penulis menjelaskan tentang lokasi penelitian, jenis

dan sumber data, teknik pengumpulan data dan teknik analisis data.



BAB IV

BABV

BAB VI

: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini penulis memuat sgarah singkat berdirinya
perusahaan, kegiatan, aktivitas dan pertumbuhan perusahaan serta

struktur organisasi perusahaan.

: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini memaparkan hasil penelitian yang dilakukan,
menguraikan, menganalisis dan mengevaluas hasil penelitian

tersebut.

: KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan bab penutup yang berisikan kesimpulan dan

saran dari hasil penelitian yang dilakukan penulis.



