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A.Latar Belakaog Masalab 

BABJ 

PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan yang mendirikan suatu usaha tentu menginginkan 

usahanya dapat hidup terus-mcncrus tanpa dibatasi oleh waktu. Hal ini 

merupakan salah satu tujuan didirikannya suatu perusahaan. Dapat hidup terus 

menerus artinya dapat terus beroperasi, berkembang menikmati laba dan 

panjang umur. Dalam praktiknya kehidupan suatu usaha beragam, mulai dari 

yang berwnur panjang sekali hingga ratusan tabun (untuk beberapa generasi) 

sampai yang hanya beberapa tabun saja. Bahkan tidak sedikit perusahaan yang 

sudah mati sebclum beranjak dewasa. 

Agar suatu perusahaan panjang umur, perlu dicarikan resep untuk 

mengatasinya. Resepnya adalah terus dilakukan dan ditingkatkan omset 

penjualannya atau jumlah pelanggannya (nasabah) karena hanya dengan 

meningkatkan omset penjualan, atau jumlah pelanggan. tujuan dapat tercapai. 

Meningkatkan omset penjualan pada akhimya akan dapat pula meningkatkan 

laba perusahaan. Peningkatan laba penting bagi usaha dalam rangka terus 

menerus dapat beroperasi dan berekspansi lebih luas lagi sehingga mampu 

mempertabankan hidupnya. Tentu saja laba yang diinginkan harus sesuai 

dengan target yang tehlh ditentukan setiap periodenya. 

Banyak cara yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka 

meningkatkan minat pembelian atas produk/jasa yang ditawarkan 

perusahaannya. Misalnya dengan memberikan pelayanan yang optimal, 

1 
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meningkatkan kualitas produk, menentukan promosi penjualan, terus 

mengembangkan produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 

pelanggannya atau dengan cara lain. 

Kenyataannya, pelayanan dan potongan barga yang diberi.kan pada 

akhimya akan mampu meningkatkan minat beli, disamping akan mrunpu 

mempertahankan pe.langgan yang ada (lama) untuk terus mengonsumsi atau 

membeli produk yang ki-ta tawarkan, serta akan mampu pula untuk menarik 

caJon pelanggan baru untuk mencobanya. 

Untuk meoingkatkan minat pembelian PT. Matahari Departement Store 

Medan juga barus melakukan suatu kegiatan pelayanan dan potongan barga. 

Pelayanan dan potongan harga yang diberikan untuk meningkatkan minat 

pembelian terhadap suatu produkljasa yang ditawarkan. Untuk mencapai 

kecepatan dan ketepatan pelayanan yang diberikan kepada pengunjung, 

pelayanan yang baikjuga perlu didukung oleb potongan barga yang dibutubkan 

sebingga pembelian meoingkat. 

Berkenaan dengan pengaruh pelayanan dan potongan barga guna 

meningkatkan minat pembelian maka hal ini dijadikan sebagai topik 

penelitianlpokok babasan dalam penyusunan skripsi ini. Selanjutnya sebagai 

obyek penelitian/sasaran penelitian penulis memilib PT. Matabari Departement 

Store Medan, mengingat pelayanan dan potongan barga berpengaruh guna 

meningkatkan pembelian, maka penu!is tertarik untuk memilih judul : 

''Pengaruh Pelayllnan (Jan Potongan Barga GuQa Met�ingkatkan Minat 

Pembelian Pada PT. Matahari Departement Store Medan ". 
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KUISIONER PENELITIAN "PENGARUH PELAYANAN DAN POTONGAN HARGA 

GUNA MENINGKATKAN MINAT PEMBELIAN PADA PT. MATAHARI 

OEPARTEMENT STORE MEOAN". 

Saya mahasiswa/i Fakultas Ekonomi Manajemen Universitas Medan Area, 

sedang menyusun Sebuah Karya Ilmiah Sebagai Salah Satu Syarat untuk 

memperoleh Gclar Sarjana Ekonomi dari Universitas Medan Area dengan 

judul : " Pengaruh Pelayanan dan Potongan Harga Guna Meningkatkan Minat 

Pembelian Pada PT. Matahari Departemcnt Store Medan". 

Besar harapan saya kiranya Bapak!Ibu bersedia mengisi kuisioner ini dengan 

sejujurnya dan tanpa paksaan dari pihak manapun. Terima kasih dan selamat 

mengisi kuisioner ini. 

I. IDENTIT AS RESPOND EN 

Nama lbu/Bapak 

Jenis Kelamin 

Pendidikan 

; ..................... j, 

Starus Karyawan . ....................... 

Usia 

Cara pengisian untuk pemyataan culrup dengan memberi tanda checlist ( ..J ) 
pada jawaban yang anda pilih. Den gao keterangan : 

ST : Sangat Setuju 

S : Setuju 

R : Ragu-ragu 

TS 

STS 

: Tida.k Setuju 

: Sangat Tidak Setuju 
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II. DAFTAR PERTANYAAN 

Pertanyaan Variabel Bebu X1 (Pelayanan) 

No Pertanyaan 
Tanggapan 

ST s R TS STS 
I Apakah konsumen memperoleh 

keuntungan jika tidak berbubungan 
langsung dengan tenaga penjual? 

2 Apak:ah konsumen selalu rnembanding-
bandingkan produk yang sudah dia kenal 
dengan produk baru yang bel urn 

diketahuinya? 
3 Apak:ab dengan mengulur waktu dengan 

berbagai alasan merupakan tindakan yang 
sangat mengecewakan pelanggan? 

4 Apak:ah konsurnen sering mengeluh j ika 
ada yang membutubkan pelayanan 
seeepat mungkln tidak: segera dilayani? 

5 Apakah perilaku pelayanan yang baik 
dapat memuaskan pihak konsumen? 

6 Apakab dalam menyampaikan infonnasi 
kepada konsumen, dalam babasa yang 
mudah mereka pahami? 

7 Apak:ah suasana dan kondisi fisik 
lingkungan dapat mempengaruhi dalam 
memberikan pelayanan? 

8 Apak:ah k'UIIci keberhasilan dalam 
persamgan sering terletak pada 

penambahan pelayanan? 
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Pertanyaan Variabel X2 (Potongan Harga) 

No Pertanyaan Tanggapan 
ST ST ST ST ST 

I Apakah potongan harga yang diletapkan 
perusahaan merupakan strategi yang jitu? 

2 Apakah perusahaan telah menetapkan 
sasarannya dalam mempertahankan 

pangsa pasar? 
3 Apakah perusahaan sering mengambil 

keputusan dalam menetapkan potongan 

harga? 
4 Apakah biaya merupakan dasar dari harga 

yang dapat ditetapkan oleh perusahaan 
untuk produknya? 

5 Apakah potongan harga yang diberikan 
perusahaan dapat menutup semua biaya 
yang dikeluarkannya? 

6 Apakah konsumen merasa senang dengan 
potongan harga yang diberikan oleh 

perusahaan? 
7 Apakah konsumen menyeimbangkan 

harga suatu produk atau jasa dengan 
manfaat untuk mem ilikinya? 

8 Apakah perusahaan harus memperhatikan 
apa dampak dari harganya terhadap pihak 
lain dalam lin annya? 
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Pertanyaan Varlabel Y (Minat Pembelian) 

No Pertanyaan 
Tanggapan 

ST ST ST ST ST 
I Apakah harga yang ditetapkan dalam 

pembelian suatu produk dapat menambah 
minat beli? 

2 Apakah anda merasa harga yang 
diberikan perusahaan san gat 
mempengaruhi minat beli konsumen? 

3 Apakah pelayanan yang anda berikan 
menambah minat terhadap konsumen? 

4 Apakah dengan adanya discount 
potongan harga menambah minat beli 
konsumen? 

5 Apakah and a setuju bahwa untuk 
meningkatkan minat beli, perusahaan 
harus memberikan service, hadiah, 
kemudahan serta layanan? 

6 Apakah anda setuju konsumen yang puas, 
karena adanya potongan harga yang 
menlnllltun�Wm? 

7 Apakah dengan adanya potongan harga 
yang ditawarkan perusahaan, konsumen 
merasa puas? 

8 Apak"ah anda setuju koosumen dapat 
memiliki kepuasan atau loyalitas terhadap 
minal beli suatu produk? 
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