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MOTTO 

 

”Orang sukses adalah orang yang mampu bangkit satu kali lebih banyak 

dari jumlah kegagalannya “ 

(Billy P.S.Lim) 

Jangan  tetap  tinggal  dimasa lalu, atau  bermimpi  tentang  masa  depan, 

namun  pusatkan  perhatian  anda  pada  masa  sekarang " 

 (Buddha) 

 

       " Sukses  bukanlah  akhir  dari 

segalanya,  kegagalan  bukanlah  sesuatu  yang  fatal:  namun  keberanian 

untuk  meneruskan  kehidupanlah  yang  diperhatikan " (Sir Winston 

Churchill) 

 

Perjalanan  seribu  batu  bermula  dari  satu  langkah. 

( Lao Tze) 

Amat  mudah  untuk  memadamkan api  yang  sedang  membara, 

tetapi  sukar  untuk  meredakan  api  kemarahan  dalam  diri. 

Kecerdasan  emosi  adalah  kemampuan  merasakan, 

memahami, dan secara efektik  menerapkan  daya 

dan  kepekaan  emosi  sebagai  sumber  energi, informasi, 

koneksi, dan  pengaruh  yang  manusiawi. 

( Robert k. Cooper ) 
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ABSTRAKSI 

 

 Konsumen memiliki alasan tersendiri dalam memilih produk yang 

akan dikonsumsi, oleh karena alasan tersebut penting bagi perusahaan untuk 

mengetahui apa saja faktor-faktor yang berpengaruh terhadap minat beli konsumen 

akan jenis produk yang ditawarkan.sehingga perusahaan dapat menerapkan strategi 

yang tepat untuk menghadapi persaingan dengan perusahaan kompetitor. Telkomsel 

dikenal sebagai perusahaan penyedia jasa telekomunikasi terbesar yang sudah 

mempunyai nama dipasaran. Penelitian ini bertujuan untuk mencari 

tahu(eksploratory) faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi minat beli konsumen 

terhadap Telkomsel dan Indosat di Yogyakarta. Variabel yang digunakan dalam 

penelitian adalah variabel dependen yaitu minat beli dan variabel-variabel independen 

yang tersusun dan diuraikan berdasarkan marketing mix. Metode analisis data pada 

penelitian ini  menggunakan Analisis Faktor dengan rotasi varimax. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer sejumlah 

200 data yang diperoleh dari kuisioner yang di sebar kepada 100 orang yang 

menggunakan Telkomsel AS dan 100 orang yang menggunakan Indosat IM3. 

Penelitian ini bertujuan mencari faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi seseorang 

untuk memilih menggunakan Telkomsel AS dan Indosat IM3.  

Profil responden terdiri dari : jenis kelamin, usia, pekerjaan, jumlah 

pengeluaran per-bulan, pengeluaran ponsel per-bulan, intensitas SMS per-hari, 

intensitas telepon per-hari. Pernyataan mengenai variabel terdiri dari 18 pertanyaan. 

Melalui karakteristik responden dan pertanyaan yang ada. Maka penelitian ini 

mendapatkan kesimpulan: Telkomsel AS memiliki 4 faktor terbentuk yang 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, yaitu faktor 

pelayanan dan akses, faktor produk, persepsi, dan iklan, faktor harga dan promosi, 

faktor keluarga.  Sedangkan Indosat IM3 memiliki 2 faktor terbentuk yang 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, yaitu faktor 

produk, promosi dan informasi, faktor kualitas dan akses. 

  

 

 

Kata Kunci : produk, harga, kualitas, iklan 
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ABSTRACT 
 

 

Consumers have their own reasons in choosing their products. Based on those 

reasons, it's important for a company to know the factors that influence to the 

consumers' needs on the offered products, so that a company can run exactly the 

strategies to face the competition against other companies. Telkomsel is known as the 

largest telecommunications services companies, which already has a name in the 

market. This observation is purposed to find informations (exploratory) the factors 

that influence the customer buying interest on Telkomsel and Indosat in Yogyakarta. 

The variable that is used in this observation is a dependent variable, customer buying 

interest and variable - independent variable that is organized by the marketing mix. 

The data analyzing method of this observation is using the factor analyzing with 

varimax rotation. 

The data that is used in this observation is a primer data as much as 200 data 

that is collected from 100 questioners that is given and filled in by 100 consumers 

that using Telkomsel AS and 100 consumers that using Indosat IM3. This observation 

via questioners is purposed to find out the factors that influence someone to have 

their motors serviced by AHASS and general service station. 

The respondent profile contents : genres, ages, occupations, monthly 

outcomes and frequencies in servicing vehicles. There are 18 variable questions. 

Based on the respondent characteristic and those questions, this observation finds a 

summary : Telkomsel AS has 4 factors created a positive and significant influence on 

consumer buying interest, which is service and access factors, product factors, 

perception, and advertising, promotion and price factors, family factors. While 

Indosat IM3 has 2 form factor that has a positive and significant impact on consumer 

buying interest, the factor product, promotion and information, access to and quality 

factors.  

 

Keywords: product, price, quality, advertising 
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Abstraksi 

 

Promosi merupakan kegiatan yang sangat penting bagi perusahaan, baik 

perusahaan penyedia barang maupun jasa. Promosi pada hakekatnya adalah suatu 

komunikasi pemasaran, yang bearti semua kegiatan promosi baik melalui media 

ataupun kegiatan yang dilakukan untuk membujuk konsumen agar membeli produk 

ataupun jasa yang ditawarkan. Dan pada intinya Konsumen memiliki alasan tersendiri 

untuk membeli produk ataupun jasa tersebut. Oleh karena itu penting bagi perusahaan 

untuk mengetahui seberapa efektif kegiatan promosi yang sudah dilakukan oleh Astra 

Honda Motor Main Dealer Kota Pontianak selama ini sehingga konsumen 

mempunyai minat beli terhadap produk sepeda motor yang ditawarkan. Variabel yang 

digunakan dalam penelitian adalah variabel dependen yaitu minat beli dan variabel-

variabel independen yang tersusun dan diuraikan berdasarkan Promotion Mix. 

Metode analisis data pada penelitian ini  menggunakan Analisis regresi. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer sejumlah 

100 data yang diperoleh dari kuisioner yang di sebar kepada 100 orang yang 

menggunakan sepeda motor merek Honda dan menggunakan data sekunder yang 

diperoleh dari buku-buku referensi. Penelitian ini bertujuan mencari variabel apa saja 

yang mempengaruhi minat beli seseorang membeli sepeda motor merek Honda di 

kota Pontianak adapun empat variabel yang diteliti yaitu Iklan (Advertising), Sales 

Promosi (Sales Promotion), Publisitas (Publicity), Penjualan Langsung (Personal 

Selling) dari ke empat variabel tersebut akan diteliti variabel apa sajakah yang paling 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

Profil responden terdiri dari : jenis kelamin, usia, Pendidikan, pekerjaan, 

jumlah pengeluaran per-bulan, Melihat Iklan Honda dimana sajakah, Kegiatan 

promosi tatap muka, dan intensitas melihat iklan Honda. Melalui karakteristik 

responden dan pertanyaan yang ada. Maka penelitian ini mendapatkan kesimpulan: 

Sepeda Motor Merek Honda  Variabel terbentuk yang berpengaruh secara positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen, yaitu Iklan (Advertising), Sales Promosi 

(Sales Promotion), Publisitas (Publicity), Penjualan Langsung (Personal Selling) , 

sedangkan Sepeda Motor merek Honda memiliki 2 variabel berpengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, yaitu Variabel Iklan 

(advertising) dan Penjualan Langsung (personal selling). 

 

 

Kata kunci : Iklan, Sales promosi, Publisitas dan Penjualan Langsung. 
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ABSTRACT 

 

Promotion is a very important activity for the company , both the provider of 

goods or services . Promotion is essentially a marketing communication , which shall 

mean all promotional activities either through the media or activities undertaken to 

persuade consumers to buy the products or services offered . And at its core 

Consumers have their own reasons for buying products or services. Therefore, it is 

important for companies to know how effective promotional activities that have been 

performed by Astra Honda Motor Main Dealer Pontianak during this so that 

consumers have an interest in buying the motorcycle products offered . Variables 

used in the study is the dependent variable , namely buying interest and the 

independent variables were arranged and described by Promotion Mix . 

 Methods of data analysis in this study uses regression analysis . 

The data used in this study is the primary data of 100 data obtained from the 

questionnaire in the scatterplot to 100 people who use Honda motorcycles and using 

secondary data obtained from reference books . This study aims to find the variables 

that influence a person's interest in buying buy Honda motorcycles in Pontianak city 

as for the four variables studied were Advertising, Sales Promotion, Publicity, 

personal selling of the four variables to be studied what are the variables that most 

influence on consumer buying interest 

.Profile of respondents consisted of : gender , age , education , employment , 

monthly outcomes and frequencies in servicing vehicles , which are the Honda 

Viewing Ads , Promotional activities are face to face , and see the intensity of the 

Honda advertising . Through the characteristics of respondents and questions. So the 

conclusion of this study : Motorcycle Brand Honda Variable formed the positive and 

significant effect on consumer buying interest , namely Advertising , Sales 

Promotion, Publicity, Direct Sales, while the Bike Honda Motor has two variables is 

positive and significant influence on consumer buying interest , namely variable 

advertising and personal selling. 

 

Keyword : Advertising,Publicity ,Sales Promotion, Personal Selling. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Promosi merupakan kegiatan yang sangat penting bagi perusahaan, baik bagi 

perusahaan yang bergerak dalam bidang penyedia barang maupun jasa. Promosi pada 

hakekatnya adalah suatu komunikasi pemasaran, Artinya kegiatan pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi kepada masyarakat atau konsumen tentang barang 

ataupun jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Tidak hanya itu, kegiatan promosi 

juga merupakan kegiatan untuk mempengaruhi atau membujuk konsumen untuk 

menggunakan produk atau jasa dari perusahaan.  

Dalam era persainga bisnis yang semakin ketat seperti saat ini, perusahaan-

perusahaan semakin gencar untuk melakukan kegiatan promosi mereka untuk dapat 

memenangkan persaingan. Perusahaan yang ingin tetap bertahan dalam persaingan 

harus mampu menciptakan, memelihara, melindungi dan membangun image 

produknya lewat Promosi. Perusahaan menyadari bahwa dengan kegiatan promosi 

yang dilakukan secara efektif dapat meningkatkan target penjualan yang telah 

ditetapkan dan dapat bersaing dengan perusahaan lainnya.  

Promosi merupakan salah satu dari empat bagian dari bauran pemasaran atau 

yang sering dikenal dengan istilah marketing mix. Tiga diantaranya adalah produk, 

price dan place. Promosi bisa dibilang juga sebagai sebuah pondasi yang menopang 

bangunan pemasaran perusahaan. Tanpa adanya promosi barang atau jasa yang 

dihasilkan oleh suatu perusahaan tidak akan diterima, dan dikenal oleh masyarakat.  
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Menurut Suryadi (2003:62) Promosi juga memiliki suatu himpunan strategi 

yang dikenal dengan istilah promotion mix. Himpunan promosi ( promotion mix ) 

tersebut memiliki 4 strategi didalamnya yaitu : (1) Advertising ( iklan ) yaitu strategi 

promosi untuk menyampaikan pesan kreatif baik lewat televisi, radio, brosur, dan lain 

sebagainya., (2) Sales promotion (Promosi penjualan) yaitu strategi promosi melalui 

rangsangan pasar, dengan memberikan hadiah, seperti misalnya discount. (3) 

Publicity (Publisitas) yaitu kegiatan promosi yang dilakukan untuk pencitraan 

perusahaan , (4) Personal Selling (penjualan pribadi) yaitu kegiatan promosi dengan 

penjualan secara langsung, seperti misalnya melalui tenaga penjual atau sales person. 

Astra Honda Motor merupakan produsen motor terbesar di Indonesia yang terus 

melakukan berbagai bentuk promosi melalui beberapa media dan bentuk kegiatan. 

Sejauh ini Astra  Honda Motor Pontianak terus melakukan berbagai Bentuk kegiatan 

Promosi agar konsumen mengenal produk Honda , Namun belum Tentu semua 

kegiatan Promosi  yang dilakukan oleh Honda baik melalui beberapa Media dan 

bentuk kegiatan bisa menarik Konsumen untuk membeli atau menggunakan sepeda 

Motor Honda secara langsung. Bagi perusahaan asosiasi konsumen terhadap suatu 

bentuk Promosi akan memudahkan perusahaan untuk menentukan strategi seperti apa 

yang akan dijalankan agar konsumen lebih tertarik melakukan pembelian. Melihat 

hal-hal di atas maka penulis tertarik untuk meneliti tentang “ PENGARUH 

BAURAN PROMOSI (PROMOTION MIX) TERHADAP MINAT BELI 

SEPEDA MOTOR HONDA DI KOTA PONTIANAK” . Penalitian ini akan 

menganalisis pengaruh bauran promosi (promotion mix), variabel yang digunakan 
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dalam penelitian ini adalah advertising (iklan), sales promotion (promosi penjualan), 

publicity (publisitas), dan personal selling (penjualan personal). Variabel dependen 

dalam penelitian ini adalah minat beli sepeda motor Honda di Pontianak 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka dapat 

dirumuskan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  

a.    Apakah advertising (iklan) berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor di Astra 

Motor Honda Pontianak? 

b. Apakah sales promotion (promosi penjualan) berpengaruh terhadap minat beli 

sepeda motor di Astra Motor Honda Pontianak? 

c.    Apakah publicity (publisitas) berpengaruh terhadap minat beli sepeda motor di 

Astra Motor Honda Pontianak? 

d. Apakah personal selling (penjualan personal) berpengaruh terhadap minat beli 

sepeda motor di Astra Motor Honda Pontianak? 

1.3 Tujuan Penelitian 

   Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

a. Menganalisis pengaruh advertising (iklan) terhadap minat beli sepeda motor 

Honda di Astra Motor Pontianak 

b. Menganalisis pengaruh sales promotion (promosi penjualan) terhadap minat beli 

sepeda motor Honda di Astra Motor Pontianak 

c. Menganalisis pengaruh publicity (publisitas) terhadap minat beli sepeda motor 

Honda di Astra Motor Pontianak 
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d. Menganalisis pengaruh personal selling (penjualan personal) terhadap minat beli 

sepeda motor Honda di Astra Motor Pontianak 

1.4  Manfaat Penelitian 

 Hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi bagi : 

a. Bagi Universitas 

sebagai bahan referensi untuk penelitian bidang minat beli melalui media 

internet di masa yang akan datang dan sebagai bahan untuk menambah 

informasi di bidang pemasaran berdasarkan penerapan yang ada dalam 

kenyataan. 

b. Bagi Perusahaan 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi Astra Honda 

Motor untuk mengetahui Media Promosi yang berpengaruh pada Keputusan beli 

konsumen terhadap produk Sepeda Motor Honda Di Pontianak. Selain itu dapat 

digunakan sebagai dasar pembuatan strategi yang tepat untuk menggunakan 

kegiatan atau Media Promosi yang baik.  

c. Bagi Penulis 

Sarana untuk menerapkan ilmu manajemen yang didapat selama 

mengikuti perkuliahan khususnya dalam bidang manajemen komunikasi 

pemasaran, dan juga menambah wawasan mengenai faktor-faktor yang 

memperngaruhi Keputusan beli konsumen terhadap suatu produk jasa. 

 

 

©UKDW



 

5 

 

 

 

d. Bagi Pembaca 

   Penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan sumbangan 

pemikiran serta pertimbangan dimana yang akan datang bagi penulis yang akan 

melakukan penelitian mengenai masalah pemasaran Produk khususnya di 

bidang otomotif sepeda Motor. 

1.5 Batasan Masalah 

    Agar masalah yang diteliti tidak terlalu luas maka penulis membatasi ruang 

lingkup masalahnya sebagai berikut: 

a.  Penelitian akan dilakukan pada konsumen yang menggunakan Sepeda Motor     

b. Honda yang ada di kawasan Kota Pontianak. 

c.  Cakupan daerah penelitian terbatas di Wilayah Pontianak. 

d.   Jumlah Responden dibatasi pada jumlah 100 orang responden. 

e.    Waktu Penelitian dilakukan pada Oktober 2013 – November  2013. 

f.    Responden yang diteliti adalah orang yang berdomisili di Kota Pontianak dan      

  yang mengetahui tentang Sepeda Motor Merek Honda . 

g. Variabel dalam penelitian meliputi : 

1. Advertising (iklan) 

2. Sales Promotion (Promosi Penjualan) 

3. Publicity (Publisitas) 

4. Personal Selling (Penjualan Personal) 
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     BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian tentang variabel independent (Iklan , promosi 

penjualan, publisitas, personal selling) terhadap minat beli sepeda motor Honda di 

Pontianak dimana sampelnya adalah 100 responden, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

a. Berdasarkan hasil analisis persentase mengenai karakteristik responden yang 

sudah pernah membeli Sepeda motor Honda adalah sebagai berikut : Mayoritas 

responden dalam penelitian ini adalah responden yang berjenis kelamin Pria 

yaitu sebesar 57%. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah responden 

yang berusia >20-23 tahun yaitu sebesar 28%. Mayoritas responden dalam 

penelitian ini adalah mereka yang berpendidikan terakhir SMA yaitu sebesar 

66%. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang 

pekerjaannya Pegawai swasta  yaitu sebesar 45%.  Mayoritas responden dalam 

penelitian ini adalah mereka yang membeli sepeda motor Honda pada tahun 

2013 yaitu sebesar 40 %. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah 

mereka yang membeli sepeda motor Honda melalui dealer resmi  yaitu sebesar 

95%. Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang rata-rata 

pengeluaran perbulannya sampai dengan Rp. 1.000.000  yaitu sebesar 38%. 
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Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang membeli sepeda 

motor Honda dengan cara cash   yaitu sebesar 60%. Mayoritas responden dalam 

penelitian ini adalah mereka yang melihat iklan di televise   yaitu sebesar 32%. 

Mayoritas responden dalam penelitian ini adalah mereka yang melihat promosi 

melalui pameran di mall yaitu sebesar 56%. Mayoritas responden dalam 

penelitian ini adalah mereka yang melihat iklan dalam seminggu sebanyak lebih 

dari 5 kali  yaitu sebesar 51%. 

 

b. Dari hasil analisis regresi berganda, dapat disimpulkan sebagai berikut : 

Secara bersama-sama (uji F) variabel iklan, promosi penjualan,  publisitas, dan 

penjualan personal berpengaruh secara signifikan terhadap variabel Minat beli 

sepeda motor Honda di Pontianak (Y). Secara parsial (uji t) variabel-variabel 

yang memiliki pengaruh terhadap minat beli sepeda motor Honda di Pontianak 

adalah iklan  (berpengaruh positif), dan Personal selling  

5.2   Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan antara lain : 

a. Bauran promosi yang mempengaruhi minat beli dalam penelitian ini terbatas 

hanya empat variabel yaitu : iklan, promosi penjualan , publisitas, penjualan 

personal terhadap minat beli sepeda motor Honda di kota Pontianak 

b. Jumlah responden dalam penelitian ini terbatas jumlahnnya yaitu  hanya 100 

orang dikarenakan keterbatasan waktu dan biaya. 
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c. Pertanyaan dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang memaksa 

responden untuk menjawab secara tertutup atau hanya memilih jawaban yang 

telah disiapkan sebelumnya. 

5.3   Saran untuk Penelitian Selanjutnya 

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan penelitian ini yang telah dikemukakan 

di atas, berikut adalah saran-saran untuk penelitian selanjutnya : 

a. Pada penelitian yang mendatang disarankan untuk menambahkan variabel yang 

sekiranya memiliki pengaruh terhadap minat beli seperti: variabel produk, 

place, dan price. 

b. Pada penelitian yang mendatang disarankan menggunakan pertanyaan secara 

terbuka yang memungkinkan responden menjawab dengan bebas. 
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