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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

 Perkembangan teknologi di era globalisasi saat ini membawa banyak 

perubahan pada perilaku konsumen. Meningkatnya kebutuhan seseorang terhadap 

sesuatu tentu saja akan meningkatkan persaingan bagi perusahaan (Gustini dan 

Subrata, 2021). Perusahaan dalam menghadapi perilaku konsumen saat ini harus 

menerapkan strategi yang sesuai untuk tetap relevan dan mampu bersaing dalam 

pasar yang semakin kompetitif. Usaha yang dilakukan oleh perusahaan yaitu 

dengan berkompetisi untuk menciptakan sebuah produk dengan model dan 

teknologi yang lebih baik dari sebelumnya. Selain itu, perusahaan juga dituntut 

untuk lebih aktif dalam mendistribusikan produknya serta mengenalkan produk 

kepada masyarakat agar dapat menarik perhatian konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian. 

 Keputusan pembelian merupakan sikap seseorang untuk membeli atau 

menggunakan suatu produk baik berupa barang atau jasa yang telah diyakini untuk 

memuaskan dirinya dan kesediaan menanggung resiko yang mungkin 

ditimbulkannya (Kotler, 2016). Konsumen memiliki pandangan yang berbeda saat 

melakukan keputusan pembelian produk. Keputusan pembelian adalah suatu 

keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi, keuangan, teknologi, politik, 

budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, procces 

(Permatasari et.al, 2016). Keputusan pembelian sendiri dipahami sebagai tindakan 
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yang diambil oleh konsumen setelah menimbang dua pilihan atau lebih. Keputusan 

pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana 

konsumen benar-benar membeli (Kotler, 2016). Konsumen akan mengutamakan 

produk yang dianggapnya cocok dan memberi kepuasan tersendiri. Konsumen 

mempertimbangkan banyak faktor saat mengambil keputusan pembelian, termasuk 

produk apa yang dijual, kualitas produk, brand (merek), harga, dan promosi yang 

ditawarkan (Bagida et al. 2021). 

 Konsumen saat ini sangat selektif dalam memilih sebuah produk, sampai 

akhirnya melakukan keputusan untuk membeli produk tersebut. Sebagaimana kita 

ketahui bahwa produk yang ditawarkan sangat beraneka ragam sesuai dengan trend 

saat ini. Konsumen akan memilih sebuah produk yang memiliki kualitas yang baik 

dan mempunyai citra merek (brand image) (Miati, 2020). Brand image adalah 

persepsi tentang merek yang tersimpan dalam ingatan konsumen (Kotler & Keller, 

2016). Brand image menunjukkan keseluruhan persepsi terhadap merek dan 

dibentuk dari informasi dan pengalaman masa lalu terhadap merek. Brand image 

sangat penting untuk menciptakan merek dengan posisi yang baik dalam 

lingkungan bisnis yang sangat kompetitif pada saat ini. Konsumen yang memiliki 

citra positif terhadap suatu merek tertentu memiliki kecenderungan untuk 

melakukan pembelian atau mempertahankan loyalitas terhadap merek (Erni 

Yunaida, 2019). Selain brand image dari sebuah perusahaan sales promotion juga 

berperan penting dalam proses pengambilan keputusan konsumen (Gharnaditya 

dkk, 2020). 
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 Sales promotion merupakan salah satu strategi yang bisa diterapkan untuk 

menarik konsumen dalam melakukan pembelian. Sales promotion merupakan kunci 

utama dalam kampanye pemasaran, terdiri dari kumpulan alat insentif, yang 

sebagian besar bersifat jangka pendek, dirancang untuk merangsang pembelian 

produk atau layanan tertentu dengan lebih cepat atau lebih oleh konsumen (Kotler, 

2016). Sales promotion berperan penting dalam konteks pemasaran yang 

berpengaruh besar pada perusahaan dalam menarik konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian (Hanifa, 2020). Dimensi sales promotion terdiri dari sampel, 

kupon, pengembalian tunai (cash refund), paket harga, hadiah, program frekuensi, 

undian, uji coba gratis, tampilan pembelian, dan promosi silang (Fernando, 2022). 

Indikator sales promotion terdiri dari frekuensi pembelian, kualitas promosi, dan 

kesesuaian promosi (Rokhim, 2019).  

 Perusahaan harus menerapkan strategi yang sedemikian rupa agar dapat 

menarik konsumen dan meningkatkan penjualan suatu produk. Strategi promosi 

yang dapat digunakan perusahaan salah satunya ialah dengan memberikan diskon 

harga pada produk. Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjual 

kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang 

menyenangkan bagi penjual (Tjiptono, 2018). Penerapan promosi diskon ini secara 

umum mampu membuat pengguna lama agar dapat membeli kembali dan mampu 

menarik pengguna baru atau meyakinkan konsumen untuk mencoba produk 

tersebut. Selain itu diskon biasanya mendapat tanggapan yang cepat dari konsumen, 

hal ini dapat dilihat antusias konsumen apabila adanya diskon. Semakin sering 
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program diskon yang diadakan maka semakin besar keputusan pembelian yang 

dilakukan konsumen (Fadillah, 2013).  

 Saat ini persaingan bisnis antara perusahaan otomotif di Indonesia cukup 

ketat, hal ini dikarenakan banyaknya pemain dalam industri otomotif (Khairi dkk., 

2023). Industri otomotif Indonesia telah menjadi sebuah pilar penting dalam sektor 

manufaktur (Sabar dkk., 2020). Adapun perusahaan otomotif yang menjadi pemain 

dalam persaingan bisnis di Indonesia antara lain Honda, Toyota, Daihatsu, 

Mitshubisi dan masih banyak lagi, sehingga konsumen memiliki banyak pilihan 

tergantung preferensinya masing-masing. 

 PT. Honda Prospect Motor merupakan salah satu perusahaan terbesar yang 

bergerak di bidang otomotif. Honda terus mengembangkan inovasi-inovasi pada 

produknya agar menjadi yang terbaik dibandingkan para pesaingnya. 

 Dalam konteks pesatnya perkembangan industri otomotif, PT. Honda 

Prospect Motor telah menjadi salah satu pionir dalam menghadirkan teknologi 

canggih serta desain inovatif dalam setiap produknya. Keberlanjutan komitmen 

mereka terhadap peningkatan kualitas dan kenyamanan berkendara menjadikan 

Honda sebagai pilihan utama dari para konsumen yang menginginkan pengalaman 

berkendara yang unggul. Dengan dedikasi terus menerus untuk merespons 

kebutuhan pasar, PT. Honda Prospect Motor terus memperkuat posisinya sebagai 

pelopor dalam dunia otomotif, mengukir prestasi dan memperluas pengaruhnya di 

pasar global. 
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Tabel 1.1 Data Penjualan Merek Mobil Terlaris Selama 2021-2022 

No Merek Penjualan 2021 Merek 
Penjualan 

2022 

1 Toyota 290.499 unit Toyota 329.498 unit 

2 Daihatsu 151.107 unit Daihatsu 188.660 unit 

3 Mitshubisi 

Motors 

104.407 unit Honda 125.411 unit 

4 Honda 91.393 unit Mitsubishi 

Motors 

97.936 unit 

5 Suzuki 89.596 unit Suzuki 89.067 unit 

6 Mitshubisi 

Fuso 

34.375 unit Mitsubishi 

Fuso 

38.397 unit 

7 Isuzu 27.278 unit Isuzu 33.715 unit 

Sumber: Gaikindo (2022) 

Dari data pada Tabel 1.1 dapat diketahui realisasi penjualan kendaraan bermotor 

roda empat yang dilakukan Honda Maju Motor di Indonesia pada akhir tahun 2022 

mencapai 125.411 unit, angka tersebut terbilang impresif mengingat jumlah 

penjualan mobil Honda pada akhir tahun 2021 hanya sebanyak 91.393. Diketahui 

bahwa perusahaan Honda naik satu peringkat ke peringkat tiga yang sebelumnya 

pada tahun 2021 hanya duduk di peringkat ke empat.  

 Seiring dengan dinamika yang terus berkembang dalam industri otomotif, 

eksistensi Honda dalam memperkenalkan produk barunya semakin menjadi sorotan 

utama. All New Honda BR-V yang menjadi salah satu produk baru dari Honda 

mendapat banyak perhatian dari berbagai golongan konsumen. Keberhasilan Honda 

dalam menciptakan inovasi yang memenuhi kebutuhan dan selera konsumen 

membuat setiap peluncuran produknya dinanti-nanti, termasuk dalam kasus All 

New Honda BR-V yang berhasil memikat perhatian dengan desain yang modern 

dan fitur-fitur terkini. 
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Tabel 1.2 Top Brand Index Kategori Otomotif 

Brand 
Top Brand Index 

2019 2020 2021 2022 2023 

Toyota Fortuner 18,4% 22% 19,7% 21,4% 20,9% 

Mitsubishi Pajero Sport 11% 12,3% 15,9% 15,8% 17,3% 

All New Honda BR-V 10,8% 12,1% 12,8% 12,1% 12,3% 

Daihatsu Terios 10,4% 10,2% 10,5% 8,1% 10,1% 

Toyota Rush 10% 8,8% 9,10% 6,9% 5,7% 

Sumber: (Top Brand Index, 2023) 

 Berdasarkan data top brand index produk All New Honda BR-V menduduki 

posisi ketiga sebagai top brand index kategori otomotif, hal tersebut menunjukkan 

bahwa All New Honda BR-V sudah memperkenalkan produknya dengan baik 

kepada masyarakat. Hasil survei top brand index kategori otomotif pada lima tahun 

terakhir (2019-2023) diketahui All New Honda BR-V berada pada urutan ke tiga. 

Eksistensi brand All New Honda BR-V di tanah air mengalami peningkatan 

signifikan dari tahun ke tahun, yaitu memiliki persentase sebesar 10,8% pada tahun 

2019 dan mengalami peningkatan sampai tahun 2021 sebesar 12,8% kemudian 

mengalami penurunan yang tidak terlalu drastis pada tahun 2023 sebesar 12,3%. 

Hal tersebut menunjukkan bahwa All New Honda BR-V belum sepenuhnya menjadi 

leading sector dalam dunia otomotif, sehingga brand All New Honda BR-V ini 

harus lebih gencar dalam melakukan aktivitas promosi agar dapat berdampak pada 

peningkatan penjualan dan keputusan pembelian. 

Kegiatan pameran dan aktivitas promosi yang dilakukan akan sangat 

berdampak terhadap kesuksesan penjualan produk, khususnya pada produk All New 

Honda BR-V. All New Honda BR-V mampu pecahkan rekor penjualan yang 

mencapai 2.545 unit pada bulan Agustus tahun 2022 (Business Inovation and sales 

Marketing Director PT Honda Prospect Motor, 2022).  
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Saat ini, PT. Honda Prospect Motor tidak hanya membanggakan 

keberhasilan dalam menciptakan produk inovatif , tetapi juga telah membentang 

jejak dengan memiliki 169 cabang resmi yang tersebar di seluruh Indonesia. 

Keberadaan cabang-cabang tersebut tidak hanya sebagai wujud komitmen Honda 

dalam memberikan layanan terbaik pada konsumen, tetapi juga sebagai wadah 

untuk memperluas jangkauan distribusi produknya dan menjalin konektivitas yang 

erat dengan masyarakat Indonesia. Dengan jaringan yang luas ini, PT. Honda 

Prospect Motor terus berupaya mendekatkan diri dengan pelanggan, memberikan 

pelayanan purna jual yang optimal, serta mengukuhkan posisinya sebagai pemain 

penting dalam industri otomotif di tanah air. 

Salah satu cabang resmi dari PT. Honda Prospect Motor yaitu PT. Honda 

Maju Motor Tj. Api-api Palembang. PT. Honda Maju Motor Tj. Api-api Palembang 

dengan bangga mencatatkan diri sebagai cabang resmi yang menorehkan prestasi 

gemilang dan penjualan terbesar di kota Palembang. Selain itu PT. Honda Maju 

Motor Tj. Api-api Palembang juga gencar melakukan kegiatan periklanan dan 

promosi penjualan untuk menarik minat beli konsumen terhadap seluruh produk 

mobil Honda, diantaranya dengan membuat iklan melalui media cetak dan social 

media,  mendirikan stand booth, dan memberikan promosi harga. PT. Honda Maju 

Motor Tj. Api-api Palembang memiliki program pelayanan  3S, yaitu Sales, 

Service, Sparepart. 

 

 

 



 

 

8 

 

Grafik 1.1 Penjualan All New Honda BR-V di Showroom Honda Maju Motor 

Palembang 

 
Sumber: (Honda Maju Motor Tanjung Api-api, 2022) 

 

Berdasarkan grafik diatas, penjualan produk mobil All-New Honda BR-V dari bulan 

Desember 2021 sampai dengan bulan Mei 2022 mengalami penjualan yang tidak 

stabil, namun setelah diadakannya promo diskon sebesar 50 juta yang dilakukan 

Honda, penjualan pada bulan selanjutnya mengalami kenaikan yang stabil. 

 Berdasarkan penelitian terdahulu terdapat hasil yang menunjukkan bahwa 

advertising, sales promotion dan brand image berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Helmi, et,al., 2020) Adapun penelitian lain 

menunjukkan hasil adanya pengaruh signifikan dan positif antara kualitas produk, 

citra merek, dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian (Pramana, 

2022). Sedangkan penelitian lain menunjukkan brand image dan brand quality 

tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian namun 

hanya sales promotion saja yang tidak berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian (Helmi & Setyadi, 2022). Penelitian lainnya menunjukkan bahwa sales 

8 11 9 10 6 12 7
16 21 24 27

34 37

56U
N

IT

BULAN

Penjualan All New Honda BRV

Total Penjualan All New Honda BR-V



 

 

9 

 

promotion berupa diskon tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat 

beli (Bhatti, 2018). Dari empat penelitian ini terdapat dua penelitian yang 

menjelaskan brand image dan sales promotion berpengaruh positif dan dua 

penelitian lainnya menjelaskan brand image dan sales promotion tidak berpengaruh 

positif. Berdasarkan latar belakang dan fenomena yang sudah diuraikan 

sebelumnya, penulis memiliki ketertarikan dengan meneliti judul “Pengaruh 

Brand Image dan Diskon terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada 

Produk All New Honda BR-V di Showroom Honda Tanjung Api-api 

Palembang.” 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, maka rumusan masalah yang 

diangkat dalam penelitian ini adalah :  

1. Apakah brand image dan diskon berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian pada produk All-New Honda BR-V di Showroom Honda Maju Motor 

Palembang? 

2. Apakah brand image dan diskon berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian pada produk All-New Honda BR-V di Showroom Honda 

Maju Motor Palembang? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui apakah brand image dan diskon berpengaruh secara parsial 

terhadap keputusan pembelian pada produk All-New Honda BR-V di Showroom 

Honda Maju Motor Palembang. 
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2. Untuk mengetahui apakah brand image dan diskon berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian pada produk All-New Honda BR-V di Showroom 

Honda Maju Motor Palembang. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini  diharapkan menjadi tambahan ilmu pengetahuan di bidang 

manajemen pemasaran khususnya tentang brand image dan sales promotion 

berupa diskon. 

2. Manfaat Praktis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi evaluasi bagi perusahaan sejenis 

untuk meningkatkan brand image dan sales promotion kepada konsumen 

sehingga konsumen dapat dengan mudah melakukan keputusan pembelian. 
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