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MOTTO

Setiap orang punya masalah. Lebih baik mencari solusi masalahmu dari

pada membandingkan masalahmu dengan orang lain

Trangquility can be found when we are with God

Nothi ible. Anything can happen as long as we believe.

Tangan yang lamban membuat miskin, tetapi tangan orang rajin

menjadikan kaya..

(Amsal 10 : 4)

Your biggest mistake is dying including your poverty.
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ABSTRAKSI

Saat ini aspek promosi menjadi penting mengingat kondisi bisnis yang
sangat kompetitif. Tingkat persaingan menjadi tinggi dengan difrensiasi produk
yang beragam. Untuk perusahaan, keputusan untuk membeli menjadi faktor yang
diincar untuk mendapatkan keuntungan sebesar-besarnya. Selain itu, keputusan
pembelian menjadi penting untuk untuk mengetahui apakah produk yang
ditawarkan perusahaan diterima konsumen atau tidak, sehingga perusahaan dapat
melihat perkembaangan produknya setiap hari. Untuk memenangkan persaingan
maka perusahaan harus mulai melakukan promosi yang gencar. Di Indoneisa,
bisnis kendaraan bermotor, khususnya sepeda motor merupakan bisnis yang
mendatangkan banyak sekali pendapatan yang tinggi. Salah satu jenis motor yang
sangat populer saat ini di Indonesia adalah motor matic. Penelitian ini bertujuan
untuk mencari tahu variabel-variabel apa saja yang #wempengaruhi keputusan
pembelian motor matic di Yogyakarta. Variabel yang d1 akan dalam penelitian
adalah variabel dependen yaitu keputusan pe an variabel-variabel
independen yang terdiri dari iklan, promosi p

terdiri dari : jenis kelamin;
bulan. Pernyataan me
karakteristik responden
mendapatkan kesi
memiliki 3 faktor

rdiri dari 22 pertanyaan. Melalui
anyaan yang ada. Maka penelitian ini
pembelian motor matic di Yogyakarta
ng berpengaruh secara positif dan signifikan

gkan variabel yang tidak mempengaruhi keputusan
lan langsung dan pemasaran langsung.

Kata Kunci : iklan, promosi penjualan, penjualan personal, hubungan masyarakat,
,pemasaran langsung, dan keputusan pembelian.
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ABSTRACT

Currently the promotional aspect becomes important given the highly
competitive business environment . The level of competition is high with a
diverse product differentiation . For companies , the decision to buy into the
factors that were targeted to benefit . In addition, the decision to purchase it
becomes important to know whether the products offered by the company
received consumer or not , so the company can see products growth every day .
To win the competition, the company should start doing strong campaign . In
Indonesia , automotive bussines , especially a motorcycle business that bring in a
lot of high income . One of the type motor that is very popular in Indonesia is the
automatic motorcycle . This study aims to find out the variables that influence
purchasing decisions outomatic’s motorcycle in Yogyakarta . Variables used in
the study is the dependent variable , namely the pdichase decision and the
independent variables consisting of advertising , salé§) promotion , personal
selling, public relations , and direct marketing .

cation last, employment and
isting of 22 questions. Through

ycle in Yogyakarta has formed 3
factors that influence paesiti icantly to the purchase decision, is
factors of advertising, sal jon, and public relations. While the variables
i is a direct sales and direct marketing.

Keywords/: advertisitng, sales promotion, personal selling, publicrelations,
direct marke dpurchasing decision.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring perkembangan teknologi motor pada keefisiensian, desain yang
semakin bagus, dan banyak pilihan jenis motor menyebabkan permintaan

konsumen akan motor menjadi meningkat. Motor di Indonesia memiliki

banyak jenisnya seperti : motor sport, road bike sp@Qit, cruiser bike, offroad

bike, motor bebek (moped), dan salah satu yan dang diminati oleh

konsumen motor di Indonesia adalah motor j

Dalam hal teknologi, m@tor miliki keunggulan dengan mulai

kemewahan, teknologi tinggi untuk meningkatkan kenyamanan.

Permintaan konsumen akan motor jenis matic dari tahun ke tahun
mengalami peningkatan yang cukup signifikan. dari data yang dimiliki AISI
(Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia) dari tahun 2009 hingga tahun
2012 mengalami peningkatan dari 37,72 % di tahun 2009; 45,64 % di tahun

2010; 51,60 % di tahun 2011 menjadi 59,33 % di tahun 2012 (AISI, 2012).



Tabel 1.1 PENJUALAN SEPEDA MOTOR MATIC TAHUN 2009-
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tor matic yang terjadi di Indonesia
erusahaan kendaraan bermotor, khususnya
n permintaan juga menyebabkan persaingan akan
ic semakin tinggi. Oleh karena itu untuk menghadapi
persaingan motor matic di Indonesia, perusahaan-perusahaan motor matic perlu
melakukan suatu suatu kegiatan yang disebut promosi untuk memberikan
informasi tentang keunggulan dan keistimewaan dari produk yang berikan,
sehingga target promosi tertarik untuk membeli produk tersebut dan

mempengaruhi  jumlah penjualan produk yang pada akhirnya akan

meningkatkan citra perusahaan atas produk tersebut.



Promosi merupakan salah satu bagian dari bauran pemasaran (marketing
mix) yang harus dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan informasi
kepada sasaran yang dituju oleh perusahaan supaya informasi yang
disampaikan kepada sasaran tidak salah pengertian. Menurut Kotler (2008),
ada 5 komponen dalam bauran promosi (promotion mix), yaitu iklan
(advertising), promosi penjualan (sales promotion), penjualan personal
(personal selling), hubungan masyatakat (public relation), dan pemasaran

langsung (direct marketing). lklan adalah segaldbentuk dari persentasi

nonpersonal dan promosi dari ide, atau yang baik dapat

personal adalah presentasi personal dengan tenaga penjual dari
perusahaan untuk menciptakan penjualan dan membangun hubungan yang baik
dengan konsumen. Penjualan secara langsung yang dilakukan oleh tenaga
penjual dari perusahaan dapat membantu konsumen untuk membeli dengan
memahami kebutuhan dan menyajikan keunggulan dan kekurangan produk
sehingga konsumen lebih mengetahui barang yang ingin dibeli. Hubungan
masyarakat adalah cara untuk membangun hubungan yang baik dengan

bermacam publisitas perusahaan dengan cara memperoleh publisitas yang baik,



membangun citra perusahaan yang baik, dan menangani publisitas yang buruk,
informasi, dan acara-acara yang dimiliki perusahaan. Jika konsumen memiliki
hubungan yang baik dengan perusahaan, maka konsumen mau untuk membeli
produk yang ditawarkan perusaaan karena konsumen sudah percaya dengan
perusahaan yang memiliki citra yang baik. Pemasaran langsung adalah
hubungan langsung dengan target konsumen personal untuk memperoleh
sebuah balasan langsung dan mempererat hubungan dengan konsumen. Hal ini

dilakukan supaya jika konsumen ingin membeli pf@duk motor matic, maka

konsumen akan memilih membeli produk ya yai hubungan yang

baik dengannya.

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakdng ya raikan di atas, maka rumusan

Tujua elitian adalah untuk menganalisis pengaruh bauran promosi

(promotion mix) terhadap pembelian motor matic.

1.4 Batasan Masalah
Supaya penelitian saya tidak keluar dari topik pembahasan , maka dibuat

batasan sebagai berikut :



a. Lokasi penelitian di lakukan di Yogyakarta.
b. Responden penelitian adalah konsumen yang pernah melakukan
pembelian motor matic di Yogyakarta.
c. Jumlah responden sebanyak 100 responden
d. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah :
I.  Variabel terikat (Y) = pembelian motor matic
II. ~ Variabel bebas (X) = atribut pengaruh pembelian motor matic

dilihat dari bauran promosi :

1. iklan (advertising)
ii. promosi penjualan (sales
iii.
1v.

V. pemasar irect marketing)

Sebagai pertimbangan bagi perusahaan dalam pengambilan keputusan
pelaksanaan strategi promotion mix.
1.5.2 Bagi Pihak Lain
1. Menambah pengetahuan dan wawasan yang lebih luas dan memberikan
gambaran tentang strategi promotion mix motor skutik.

2. Memberikan paradigma atau membandingkan pendapat pembaca

dengan penulis.



1.5.3 Bagi Peneliti

1. Sebagai aplikasi teori yang telah dipelajari selama ini, dan untuk
pembelajaran didunia praktek kerja.

2. Untuk melatih dan memperluas wawasan sebagai pengetahuan untuk
terjun ke masyarakat serta turut memberikan masukan pemikiran dan
saran bagi perusahaan sehubungan dengan masalah yang dihadapi.

3. Menambah pengetahuan tentang promotion mix yang harus dilakukan

untuk memenangkan persaingan motor skutik



5.1

a. Berdasarkan hasil pengo

BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian tentang variabel independen (periklanan,
promosi penjualan, penjualan personal, hubungan masyarakat, dan

pemasaran langsung) terhadap keputusan pembelian motor matic di

Yogyakarta, dimana sampelnya adalah 10 maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut:

data dariprofil responden sebanyak 100

dominan adalah Rp.1000.001 — Rp.3.000.000 sebesar 41%.

. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa di dalam variabel
periklanan menunjukan berpengaruh terhadap keputusan pembelian
motor matic di Yogyakarta. Nilai signifikansi periklanan adalah 0,011
lebih kecil dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa periklanan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor matic di Yogyakarta.

Artinya masyarakat Yogyakarta dalam melakukan mengambil keputusan

70
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untuk melakukan pembelian motor matic salah satunya dipengaruhi oleh
iklan yang diterima . Peneliti menyimpulkan bahwa hal ini disebabkan
karena iklan yang menarik mendorong keinginan seseorang untuk
melakukan pembelian. Iklan yang baik juga dapat meningkatkan nilai
jual dari suatu produk sehingga jika nilai jual suatu produk naik maka

rasa bangga jika memiliki produk tersebut akan naik juga.

. Nilai signifikansi variabel promosi penjualan adalah 0,043 nilai tersebut

lebih kecil dari 0,05 sehingga dapat disinipulkan bahwa promosi

penjualan berpengaruh terhadap keputus ian motor matic di
Yogyakarta. Artinya keputusan,_gé i motor matic dari warga

Yogyakarta salah satuny, Omosi tambahan yang diberikan

. Nilai signifikansi variabel penjualan personal adalah 0,513 nilai tersebut
lebih besar dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa penjualan
personal tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor matic
di Yogyakarta. Artinya warga Yogyakarta tidak terpengaruh dengan
penjualan personal oleh wiraniaga yang mungkin dianggap tidak
menarik. Seringkali wiraniaga yang melakukan penjualan personal tidak
terlalu jelas dalam memberikan penjelasan produknya sehingga

konsumen tidak tertarik dengan produk yang ditawarkan.
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e. Nilai signifikansi variabel hubungan masyarakat adalah 0,002 nilai
tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa
hubungan masyarakat berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor
matic di Yogyakarta. Artinya keputusan dalam membeli motor matic
dari warga Yogyakarta salah satunya melihat citra dari perusahaan
motor matic baik atau buruk. Kepercayaan warga Yogyakarta sangat
sensitif dengan citra suatu perusahaan, sehingga jika citra suatu

nsumen akan turun dan

perusahaan dinilai buruk maka kepercaqyaan

oa dapat disimpulkan bahwa
terhadap keputusan pembelian
Artinya warga Yogyakarta tidak
pemasaran langsung yang dilakukan oleh

1 perusahaan hanya melakukan pemasaran

perusahaan motor matic.

g. Berdasarkan hasil pengujian regresi liniear berganda dalam tabel
ANOVA menunjukkan bahwa nilai signifikansi dari variabel orientasi
belanja (pembelian impulsif, kenyamanan, orientasi pada kualitas),
kepercayaan, dan pengalaman adalah sebesar 0.000 atau lebih kecil dari
0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa periklanan, promosi penjualan,

penjualan personal, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung
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secara simultan atau bersama-sama mempengaruhi keputusan pembelian

motor matic di Yogyakarta.

. Periklanan, promosi penjualan, penjualan personal, hubungan

masyarakat, dan pemasaran langsung mempengaruhi keputusan
pembelian motor matic di Yogyakarta sebesar 20,7 %. Sedangkan
sisanya sebesar 79,3% keputusan pembelian motor matic dipengaruhi

oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam variabel di penelitian ini.

Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki bebef@p tasan yang perlu diperhatikan
antara lain :

1. Berdasarkan pert u, tenaga dan biaya sehingga kajian
u sepit dengan jumlah sampel yang terbatas

terbatas dengan variabel Periklanan, promosi

mempengaruhi keputusan pembelian motor matic di Yogyakarta.

3. Dalam menyebarkan kuisioner, responden kuisioner dari penelitian ini
masih ada yang bukan pengambil keputusan dalam membeli motor
matic.

4. Dasar teori yang digunakan dalam penelitian ini dianggap masih
belum cukup untuk menjelaskan topik yang diteliti, karena

pemahaman akan orientasi belanja memang sangat luas. Sehingga
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diharapkan pada penelitian selanjutnya dapat menambah variasi teori
dari sumber yang lebih variatif.

5. Pertanyaan dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang
memaksa responden untuk menjawab secara tertutup atau hanya

memilih jawaban yang telah disiapkan sebelumnya.

5.3 Saran

5.3.1. Untuk Perusahaan Motor Matic
Perusahaan motor matic maupun pi engatur promosi di

dalam pemasarannya  hag faktor-faktor  yang
ptor matic. Terutama mengenai
gSumen. Perusahaan motor matic

promosi yang menarik sehingga dapat

terbudng secara Cuma-Cuma dan sasaran promosi lebih tepat.
Khusus untuk pemasaran langsung, jika perusahaan menggunakan
tenaga Sales Promotion Girl (SPG) perlu lebih menampilkan produk

yang ditawarkan daripada mengedepankan SPG sehingga tujuan

pemasaran langsung dapat berjalan sesuai.
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5.3.2. Untuk Penelitian Selanjutnya
(1) Pada penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan
variabel yang sekiranya Dberpengaruh terhadap keputusan
pembelian motor matic mengikuti suber-sumber pustaka yang ada.
Karena dalam penelitian ini semua variabel hanya dapat

mempengaruhi minat beli online sebesar 20,7%.

(i1) Variabel-variabel dalam penelitian ini digunakan untuk meneliti

satu objek, dalam penelitian masa mendatang sebaiknya dilakukan

penelitian perbandingan satu objek jek lainya. Dari hal
tersebut dapat dilihat ap konsumen terhadap

kedua objek.

njutnya disarankan dalam mencari responden

carl responden pengambil keputusan untuk

a hasil kuisioner yang diperoleh lebih baik.

Pada penelitian mendatang disarankan menggunakan pertanyaan
secara terbuka yang memungkinkan responden menjawab dengan

bebas, tanpa harus dipaksa dengan jawaban yang sudah ada.
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