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ABSTRAK 

M. Ahlun Nizar /212019169/2023/ Pengaruh Produk, Promosi Dan Citra 

Merek Terhadap Keputusan Pembelian Ac Polytron Di Kecamatan 

Sukarami. 

Rumusan masalah dalam penelitian ini 1. Adakah Pengaruh Produk, Promosi Dan 

Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Ac Polytron Di Kecamatan 

Sukarami. 2. Adakah Pengaruh Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Ac Polytron Di Kecamatan Sukarami 3. Adakah Pengaruh Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Ac Polytron DiKecamatan Sukarami 4. Adakah Pengaruh 

Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Ac Polytron Di Kecamatan 

Sukarami Jenis penelitian ini bersifat Asosiatif. Sampel yang digunakan sebanyak 

100 warga di kecamatan sukarami dengan teknik menggunakan purposive 

sampling. Data yang digunakan dalam penelitian ini data primer dan sekunder. 

Metode pengumpulan data yang digunakan melalui Kuesioner (Angket) dan 

Dokumentasi. Teknik analisis data yang digunakan adalah Analisis Regresi Linear 

Berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan 1. Ada Pengaruh Produk, Promosi 

Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Ac Polytron Di Kecamatan 

Sukarami. 2. Ada Pengaruh Produk Terhadap Keputusan Pembelian Ac Polytron 

Di Kecamatan Sukarami 3. Ada Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Ac Polytron DiKecamatan Sukarami 4. Ada Pengaruh Citra Merek 

Terhadap Keputusan Pembelian Ac Polytron Di Kecamatan Sukarami 

 

 

 

 

 

Kata kunci: Produk, Promosi, Citra Merek dan Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

xiii 



1 
 

BAB I 

 PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 Persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat, membuat perusahaan 

berusaha mencari strategi yang cepat dan tepat dalam memasarkan 

produknya. Dalam era globalisasi menuntut perusahaan harus mampu 

bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam menghadapi persaingan 

dilingkungan bisnis yang bergerak sangat dinamis dan penuh dengan 

ketidakpastian. Oleh karena itu, setiap perusahaan dituntut bersaing secara 

kompetitif dalam hal strategi bisnis untuk mencapai tujuan perusahaan serta 

memahami apa yang terjadi dipasar dan apa yang menjadi keinginan 

konsumennya. 

 Setiap perusahaan didirikan dengan tujuan Salah satu tujuan perusahaan 

tersebut adalah dengan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba 

perusahaan. Tingkat keuntungan dapat dipertahankan apabila perusahaan 

dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, salah satunya 

melalui usaha mencari dan membina langganan. Kegiatan pemasaran 

merupakan faktor yang sangat penting dan berpengaruh bagi perusahaan 

untuk itu bagian pemasaran harus mempunyai strategi yang mantap dalam 

melihat peluang atau kesempatan yang ada, sehingga posisi perusahaan di 

pasar dapat dipertahankan dan sekaligus dapat ditingkatkan. Strategi 

pemasaran yang berorientasi pada konsumen merupakan cara terbaik yang 

dapat dilakukan perusahaan. Perusahaan dalam hal ini tidak hanya menjual 

produk, akan tetapi juga harus memahami apa yang diinginkan konsumen 

sehingga akan berpengaruh keputusan pembelian pada konsumen. 

1 
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 Pemasaran sangat penting bagi semua bisnis, tidak memandang bisnis 

tersebut besar maupun kecil. Apabila dalam suatu bisnis tidak adanya 

pemasaran, maka konsumen tidak akan mengetahui tentang sebuah produk 

yang dihasilkan dari bisnis tersebut dan membuat penjualannya menjadi 

rendah. Tetapi dengan melakukan suatu pemasaran yang baik maka akan 

membuat banyak orang tahu tentang produk usaha bisnis anda, dan 

memungkinkan banyak konsumen yang tertarik, terlebih lagi produk usaha 

bisnis anda memiliki kualitas dan nilai inovatif, dan keunikan. 

Salah satu kajian dalam pemasaran adalah perilaku konsumen dan 

keputusan pembelian. Menurut Swasta dan Handoko dalam Adnan, (2019), 

perilaku konsumen adalah sebagai kegiatan individu yang secara langsung 

telibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang-barang dan jasa 

termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan dan persiapan penentu 

kegiatan-kegiatan tersebut. Namun ada pula yang mengartikan Perilaku 

Konsumen sebagai hal-hal yang mendasari untuk membuat keputusan 

pembelian misal untuk barang berharga jual rendah maka proses pengambilan 

keputusan dilakukan dengan mudah sedangkan untuk barang berharga jual 

tinggi maka proses pengambilan keputusan akan dilakukan dengan 

pertimbangan yang matang. 

Menurut Fandy Tjiptono (2016:22) Keputusan pembelian adalah suatu 

alasan yang mendorong bagaimana konsumen untuk melakukan pilihan 

terhadap pembelian suatu produk sesuai yang dibutuhkan. Kemudian 

keputusan pembelian menjadi suatu hal yang penting untuk diperhatikan 

karena hal ini tentu akan menjadi suatu pertimbangan bagaimana suatu 
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strategi pemasaran yang akan dilakukan oleh perusahaan berikutnya. 

Keberhasilan perusahaan dalam mempengaruhi konsumen dalam keputusan 

pembelian sangat didukung melalui upaya membangun komunikasi kepada 

konsumen dengan membangun merek kepada konsumen dengan strategi 

pemasaran, serta melakukan inovasi untuk varians- varians baru pada suatu 

produk. Proses pengambilan keputusan pembelian yang rumit seringkali 

melibatkan beberapa keputusan. Suatu keputusan melibatkan pilihan diantara 

dua atau lebih alternatif tindakan. Persaingan yang begitu ketat sekarang ini 

membuat perusahaanperusahaan harus mampu memainkan strategi pemasaran 

yang handal dan mampu menarik minat konsumen sehingga mampu 

memenangkan pasar. Produk yang memiliki kualitas yang baik dengan 

differensiasi yang juga baik akan menjadi produk yang kemungkinan besar 

memiliki konsumen loyal. Dengan memahami bagaimana perilaku konsumen 

akan memberi sumbangsih bagi perusahaan untuk merumuskan strategi 

pemasaran yang nantinya akan diimplementasikan dalam memperkenalkan 

dan mempromosikan produk mereka ke pasar. Artinya ketika suatu produk 

hendak diproduksi. 

Kajian perilaku konsumen dan keputusan pembelian juga dapat digunakan 

untuk mengamati penjualan pendingin ruangan. Penggunaan sistem pendingin 

semakin meningkat seiring dengan kebutuhan hidup manusia, dengan 

pengaplikasian yang sudah melingkupi berbagai segi aspek kehidupan, mulai 

dari industri makanan, industri kimia, hotel, rumah sakit, penerbangan, 

perlayaran dan lain sebagainya. Salah satu jenis sistem pendingin yang sering 
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kita temukan adalah pengkondisian udara ruangan yang disebut juga dengan 

Air Conditioning (AC). 

AC memerlukan aliran listrik, dan hampir seluruh komponen utamanya 

memerlukan listrik, serta biaya penggunaan aliran listrik inilah yang menjadi 

patokan kita untuk bisa dihemat pemakaiannya. Pemakaian AC diharapakan 

mampu mengkondisikan udara yang ada pada ruangan, sehingga didapatkan 

ruangan yang dingin, sejuk dan nyaman. Untuk mencapai tujuan tersebut ada 

beberapa faktor yang dapat mempengaruhi antara lain adalah performance 

dari AC yang digunakan. 

 Perkembangan ilmu dan teknologi pada era sekarang sangatlah pesat dari 

peningkatan kemampuan, keterampilan dan profesionalisme sumber daya 

manusia. Berbagai usaha peningkatan telah dilakukan pada semua bidang 

termasuk dalam bidang otomotif. Perkembangan teknologi pada bidang 

otomotif  berperan cukup besar terhadap kemajuan bidang-bidang lainnya. 

Untuk itu perlu adanya tenaga- tenaga ahli dalam bidang ini,Pada masa era 

globalisasi ini kenyamanan pada mobil dan ruangan sangatlah diperlukan, 

industri berlomba-lomba menciptakan inovasi baru untuk menambah 

kenyamanan mobil dan ruangan yang mereka produksi salah satunya dengan 

pengaturan suhu, kelembaban udara, dan kebersihan didalam ruangan.  

 Peneliti melakukan pra riset untuk mengetahui merek AC yang diminati 

masyarakat. Hasil prariset menunjukkan sebagai berikut : 
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Table 1.1 

TOP 10 Brand Merek AC terbaik di indonesia 

Peringkat Brand AC 

1 Daikin 

2 Sharp 

3 Panasonic 

4 Gree 

5 POLYTRON 

6 Samsung 

7 AUX 

8 Changhong 

9 Mitsubishi 

10 Denpoo 

11 Midea 

12 Akari 

13 Polytron 

      Sumber:www.tokopedia.com/10 merek AC terbaik tahun 2022  

 Berdasarkan tabel tersebut tampak Polytron merupakan merek AC yang 

kurang diminati bahkan untuk mencapai top 10 brand Polytron tidak masuk. 

Oleh karena itu peneliti bertanya lebih lanjut kepada konsumen tentang alasan 

tidak suka dengan merek Polytron. Alasan tersebut dapat ditabelkan sebagai 

berikut: 

 Peneliti melakukan pra riset untuk mengetahui alasan mengapa AC merek 

POLYTRON kurang diminati masyarakat. Hasil prariset menunjukkan 

sebagai berikut : 
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Table 1.2 

Alasan Masyarakat Tidak Suka AC Polytron 

No Pernyataan 30 Responden  

YA TIDAK 

1 Proses pendinginan butuh waktu yang lama 18 12 

2 Mahalnya biaya Pemakaian listrik 18 12 

3 Suku cadang Susah ditemukan di pasaran 17 13 

4 Iklan produk AC Polytron mampu tersebar 

secara meluas sehingga saya dengan mudah 

mengetahui tentang produk AC Polytron 

8 22 

5 Promosi yang ditawarkan perusahaan mampu 

membujuk saya untuk membeli produk produk AC 

Polytron 

9 21 

6 Pihak perusahaan menggunakan Media online 

seperti instagram digunakan untuk iklan produk AC 

Polytron 

11 19 

7 Merek “AC Polytron” memiliki Citra Merek yang 

positif dimata konsumennya 

13 17 

8 Saya merasa produk AC merek Polytron 

memberikan kepercayaan kualitas merek terbaiknya 

pada konsumen 

14 16 

9 Produk AC merek Polytron mempunyai ciri khas 

“Proses Pendinginan butuh waktu yang lama” 

20 10 

Sumber: Pertanyaan kepada masyarakat Kecamatan Sukarami,2022 

 Berdasarkan alasan masyarakat tdak tertarik membeli AC Polytron 

didapatkan sebagai berikut : 

Variabel Produk terbentuk dari indikator 1 “Proses pendinginan butuh 

waktu yang lama”, serta indikator 2 “Mahalnya biaya Pemakaian listrik” 

dan indikator 3 “Suku cadang Susah ditemukan di pasaran” yang mana 

indikator tersebut menandakan adanya masalah dalam perbaikan 

Variabel Promosi tebentuk dari indikator  1 “Iklan produk AC 

Polytron mampu tersebar secara meluas sehingga saya dengan mudah 

mengetahui tentang produk AC Polytron” yang mana indikator tersebut 
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menandakan bahwa iklan tersebut tidak tersebar dengan luas, serta 

Indikator 2 “Promosi yang ditawarkan perusahaan mampu membujuk saya 

untuk membeli produk produk AC Polytron” yang mana indikator tersebut 

menandakan bahwa iklan tersebut tidak dapat membujuk konsumen untuk 

membeli produk. Selanjutnya indikator 3 “Pihak perusahaan menggunakan 

Media online seperti instagram digunakan untuk iklan produk AC Polytron“ 

dimana media instagram tidak terlalu aktif dalam mempromosikan produk 

produk polytron 

Variabel Citra Merek tebentuk dari indikator  1 “Merek “AC Polytron” 

memiliki Citra Merek yang positif dimata konsumennya” yang mana indikator 

tersebut menandakan bahwa dimata konsumen citra merek AC Polytron 

belum begitu baik, serta Indikator 2 “Saya merasa produk AC merek Polytron 

memberikan kepercayaan kualitas merek terbaiknya pada konsumen” dan 

indikator 3 “Produk AC merek Polytron mempunyai ciri khas “Proses 

Pendinginan butuh waktu yang lama” yang mana indikator tersebut 

menandakan citra merek AC Polytron sudah melekat yang membuat 

masyarakat kurang berminat untuk menggunakan merk tersebut.  

 Apabila suatu produk yang dihasilkan tidak sesuai dengan orientasi 

“kepuasan pelanggan” maka produk yang dihasilkan akan tidak dilirik 

konsumen. Hal ini yang akan membuat kelangsungan suatu perusahaan 

tersebut gagal. Namun untuk mendapatkan kepuasan pelanggan tidaklah 

mudah karena tingkat kepuasan pelanggan sangatlah berbeda beda 

walaupun membutuhkan produk yang sama. 
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Pelaku bisnis alat penjualan pendingin ruangan (Air Conditioner/AC) 

dari PT Electronic Solution Indonesia (ESI) Dicky Chandra Arianus 

mengatkan bahwa penjualan AC Polytron di Indonesia pada saat ini 

mengalami penurunan sebanyak 70%, “penurunan penjualan tersebut 

dikarenakan rencana pemerintah menaikan tarif dasar listrik. Akibat 

muncul dari kekhawatiran masyarakat tehadap kenaikan tarif dasar listrik, 

banyak orang yang beralig menggunakan kipas angin karena harganya 

yang murah dan hemat listrik. 

Menurutnya perekonomian di Indonesia menjadi salah satu penyebab 

penuran pembelian produk elektronik seperti AC merk Polytron Lemanya 

aktivitas perekonomian seperti pedagang elektronik di pasar Menurunnya 

penjualan AC Polytron dapat mengakibatkan menurnya juga keputusan 

pembelian akan sebuah produk. Hal tersebut dapat diatasi dengan 

menganalisa kembali bauran pemasaran yang ada didalam perusahaan 

terseut, agar proseskeputusan pembelian konsumen tehadap suatu produk 

dapat memberikan hasil yang positif. 

Dikarenakan adanya fenomena tersebut maka penulis berniat untuk 

melakukan penelitian mengenai Pengaruh Produk, Promosi dan Citra 

Merek terhadap Keputusan Pembelian AC Polytron DiKecamatan 

Sukarami. 
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B. Rumusan Masalah  

1. Adakah pengaruh produk, Promosi dan Citra Merek terhadap keputusan 

pembelian ac polytron diKecamatan Sukarami ? 

2. Adakah pengaruh produk terhadap keputusan pembelian ac polytron 

diKecamatan Sukarami ? 

3. Adakah pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian ac polytron 

diKecamatan Sukarami ?  

4. Adakah pengaruh Citra Merek terhadap keputusan pembelian ac polytron 

diKecamatan Sukarami ? 

C. Tujuan Penelitian  

1. Untuk mengetahui produk, Promosi dan Citra Merek terhadap keputusan 

pembelian ac polytron diKecamatan Sukarami ? 

2. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian ac 

polytron diKecamatan Sukarami ? 

3. Untuk mengetahui pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian ac 

polytron diKecamatan Sukarami ? 

4. Untuk mengetahui pengaruh Citra Merek terhadap keputusan pembelian ac 

polytron diKecamatan Sukarami ? 
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D. Manfaat Penelitian 

1. Bagi Penulis. 

Penelitian ini dapat memberikan gambaran praktek dari teori yang selama 

ini diperoleh selama perkuliahan, khususnya dalam konsentrasi Pemasaran 

serta dapat meningkatkan kemampuan menganalisis suatu masalah 

melalui penelitian secara langsung di instansi. 

2. Bagi Almamater 

Hasil penelitian dapat menjadi salah satu sumber referensi untuk peneliti 

selanjutnya, khususnya penelitian yang memiliki topik relatif sama. 
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