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ABSTRAK

Promosi merupakan suatu cara dari sebuah perusahaan yang berperan untuk
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan calon konsumen akan produk
yang diciptakan untuk menciptakan suatu permintaan. Keputusan pembelian adalah
suatu keputusan yang dipengaruhi olch beberapa faktor yang akan membuat
konsumen menjadi mempertimbangkan  segala sesuatu dan pada  akhirnya
konsumen membeli merck yang paling mercka sukai. Penclitian ini bertujuan untuk
melihat bagaimana keputusan scscorang dalam menentukan membeli suatu produk
dilihat dari promosi yang dilakukan olch suatu perusahaan terhadap produknya.
Penclitian ini mengamati pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian produk
di Dealer Sentral Motor Yamaha Cabang Sukabumi. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa promosi memiliki hubungan yang crat dengan keputusan pembelian, lebih
lanjut lagi promosi berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian.
Hal tersebut mengindikasikan bahwa jika promosi meningkat maka keputusan

pembelian juga ikut meningkat.

Kata Kunci: promosi, keputusan pembelian

Vil




ABSTRACT

Promotion is a way for a company to have a role to inform, persuade, and
remind potential customers of products that are created to create a demand. T) he
purchase decision is a decision that is influenced by several factors that will make
constmers consider everything and in the end consumers buy the brand they like
the most. This research aims to see how a person's decision to buy a product is seen
from the promotion made by a company for its product. This study examines the
effect of promotion on product purchase decisions at Dealer Sentral Motor Yamaha
Sukabumi Branch. The results showed that promotion has a close relationship with
purchasing decisions, furthermore promotion has u significant positive effect on
purchasing decisions. This indicates that if promotion increases, purchasing

decisions will also increase.

Keywords: promotion, purchase decision
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1.1 Latar Belakang Penelitian
Persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat, membuat perusahaan
é berusaha mencari strategi atau cara yang cepat dan tepat dalam memasarkan

produknya. Dalam era globalisasi seperti saat ini menuntut perusahaan harus

:
.

% mampu bersikap dan bertindak dalam menghadapi persaingan di lingkungan bisnis
B

B yang bergerak sangat dinamis dan penuh ketidakpastian. Oleh karena itu, setiap
if’ perusahaan dituntut bersaing secara kompetitif dalam hal strategi bisnis serta

&
e
0 ;: \_: \
.
B
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memahami apa yang terjadi di pasar dan apa yang menjadi keinginan konsumen.
Setiap perusahaan didirikan dengan tujuan tertentu sehingga dapat tetap
hidup dan berkembang, Salah satu tujuan perusahaan tersebut adalah meningkatkan
penjualannya. Target penjualan adalah hal yang wajib untuk dicapai bahkan
ditingkatkan. Namun pada masa sekarang ini dengan banyaknya varian atau jenis
produk yang ditawarkan, membuat para pelaku usaha atau perusahaan untuk

bekerja lebih keras lagi untuk memikat hati konsumen.

sy

Kegiatan pemasaran merupakan faktor yang sangat penting dan
berpengaruh bagi perusahaan untuk itu bagaimana perusahaan harus mempunyai
strategi yang mantap dalam melihat peluang alau kesempatan yang ada, schingga
posisi perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan sekaligus dapat ditingkatkan.
Pemasaran yang berorientasi pada konsumen merupakan cara terbaik yang dapat

o dilakukan perusahaan. Perusahaan dalam hal ini tidak hanya menjual produk, akan
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tetapi juga harus memahami apa yang diinginkan konsumen schingga akan
berpengaruh keputusan pembelian pada konsumen.

Perkembangan dunia industri di wilayah Kota Sukabumi cukup pesat,
berbagai perusahaan berskala lokal, nasional dan internasional. Diantara sekian
banyak perusahaan di Kota Sukabumi, Sentral Motor Yamaha merupakan salah satu
dealer motor yang berada di sukabumi. Dealer ini sudah berdiri sejak tahun 1995
yang berlokasi di jalan R.E. Martadinata no 69. Dealer Sentral Motor Yamaha
menyediakan produk-produk berkualitas yang di produksi oleh Yamaha.

Adapun jenis-jenis sepeda motor yang dikeluarkan oleh dealer sentral motor
diantaranya adalah Yamaha Mio, Nmax, Xmax, Aerox, Lexy, Jupiter, Vixion dll.
Selain menyediakan sepeda motor berkualitas produksi Yamaha, dealer sentral
motor juga menyediakan jasa bengkel resmi yamaha dan menjual spare part original
Yamaha.

Usaha mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian, kegiatan-
kegiatan promosi (promotion mix) adalah kombinasi strategi yang lebih baik, dan
seterusnya direncanakan untuk mencapai tujuan penjualan. Promosi digunakan
untuk mendukung berbagai strategi pemasaran lainnya (strategi produk, strategi

penentuan harga dan strategi distribusi). Promosi akan mempercepat pencapaian
strategi pemasaran pada konsumen. Diferensiasi produk tidak akan dikenal baik
oleh konsumen jika tidak dipromosikan,

Fenomena yang terjadi pada Dealer Sentral Motor Yamaha Cabang

Sukabumi adalah menurunnya tingkat keputusan pembelian produk. Hal tersebut




dapat diketahui dari menurunnya jumlah penjualan produk Dealer Sentral Motor
Yamaha Cabang Sukabumi yang dapat dilihat pada tabel di bawah ini:
Tabel 1.1

Total Volume Penjualan Dealer Sentral Motor Yamaha
Cabang Sukabumi Tahun 2020

No. Periode P;It‘::?;:m Pc(rg:?tl]un Realisasi
e 1| Maret 150 132 88%
2 | April 150 103 68,67%
3 | Mei 125 78 62,4%
4 | Juni 125 67 53,6%
5 | Juli 100 65 65%
6 | Agustus | 100 74 74%

Sumber: Laporan Bulanan Sales Marketing Dealer Sentral Motor

S

Sk

e

Pada tabel 1.1 di atas dapat diketahui bahwa selama bulan Maret 2020
sampai Agustus 2020 perusahaan sangat kesulitan untuk setidaknya melakukan

penjualan produk 80% saja dari target. Bahkan scjak Marct 2020 penjualan produk

semakin turun drastis. Puncaknya terjadi pada bulan Juni dimana perusahaan hanya

Sl

wﬁ

bisa menjual 67 unit motor dari 125 unit yang ditargetkan atau hanya sekitar 53,6%

zk“:'

a2

ORI

e
S

v Pl

saja.

Hal tersebut tentu menjadi permasalahan tersendiri bagi perusahaan yang

: tentu saja harus segera mencari solusi terbaik. Apabila hal tersebut terus dibiarkan,
bukan tidak mungkin perusahaan akan mengalami kerugian bahkan gulung tikar,
Mungkin kita semua menyangka bahwa penurunan penjualan tersebut scbagian
besar dipengaruhi olch pandemi Covid-19 yang sedang melanda schingga berakibat
pada menurunnya kondisi ekonomi dan daya beli masyarakat. Tetapi diluar semua

itu tentu ada faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
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Salah satu faktor yang dirasa berpengaruh serta menarik untuk diteliti adalah
faktor promosi, dimana promosi dapat mengkomunikasikan produk kepada
konsumen. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui oleh konsumen
dan dapat menarik konsumen untuk mencoba dan kemudian mengambil keputusan
untuk membeli produk tersebut. Perusahaan dapat menggunakan promosi untuk
memicu transaksi, sehingga konsumen mau membeli suatu merek tertentu serta
mendorong tenaga penjualan untuk secara agresif menjualnya.

Selain itu promosi mampu merangsang permintaan akan suatu produk.
Dengan promosi tersebut diharapkan konsumen mau membeli produk tersebut dan
mendorong konsumen yang telah membeli agar membeli produk lebih sering lagi,
sehingga akan terjadi pembelian ulang dan volume penjualan produk suatu
perusahaan akan meningkat.

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis tertarik untuk mengambil judul
skripsi, yaitu “Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian di Dealer

Sentral Motor Yamaha Cabang Sukabumi”.

/ 1.2  Perumusan Masalah Penelitian

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis akan mengidentifikasi

masalah agar permasalahan tersebut dapat diketahui dengan jelas, yaitu sebagai

- 'Be;ikut:

1. Bagaimana promosi pada Dealer Sentral Motor Yamaha.

2. Bagaimana keputusan pembelian pada Dealer Sentral Motor Yamaha.




3. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Dealer

Sentral Motor Yamaha.

1.3 Maksud dan Tujuan Penelitian

Maksud dari penclitian ini adalah untuk mengumpulkan data, mengolah
data, dan menganalisis data mengenai promosi dan keputusan pembelian.

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui promosi pada Dealer Sentral Motor Yamaha Cabang

Sukabumi.

2. Untuk mengetahui keputusan pembelian pada Dealer Sentral Motor Yamaha

Cabang Sukabumi.

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada

Dealer Sentral Motor Yamaha Cabang Sukabumi.

1.4  Kegunaan Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat atau kegunaan,
diantaranya adalah sebagai berikut:
1. Bagi Penulis
. “Penelitian diharapkan dapat berguna untuk menambah pengetahuan dan
wawasan, pengalaman, scrta mengubah pola fikir kita untuk lebih kritis dan
analitis, juga sebagai sarana pencrapan ilmu pengetahuan yang telah kita
peroleh dari perkuliahan kedalam masalah sebenarnya yang terjadi pada suatu

perusahaan, dan untuk memenuhi salah satu syarat untuk mendapatkan gelar
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Strata | (Sarjana) program studi manajemen pada Sekolah Tinggi Iimu
Ekonomi Penguji Kota Sukabumi.

2. Bagi Akademis
Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi dokumen akademik yang berguna
untuk dijadikan acuan bagi civitas akademik.

3. Bagi Perusahaan
Penelitian diharapkan dapat menjadi masukan, menambah bahan informasi
yang mungkin dapat digunakan bagi pihak manajemen pemasaran perusahaan
untuk melaksanakan kegiatan promosi selanjutnya juga menjadi bahan
pertimbangan dalam pengambilan keputusan terkait tujuan jangka panjang
maupun jangka pendek. Memberikan ide-ide atau informasi lainnya

¥ menerapkan strategi pemasaran memperluas pangsa pasar meningkatkan

penjualan.

“18. Kerangka Pemikiran
Menurut Buchart Alma (2018:179) “promosi adalah sejenis komunikasi

yang memberikan penjelasan meyakinkan calon konsumen tentang barang dan

jasa”.
Adapun dimensi dari promosi adalah :
1. Advertising (Periklanan)
2. Sales Promotion (Promosi Penjualan)

‘3. Public Relations (Hubungan Masyarakat)

' 4 Personal Selling (Penjualan Pribadi/Perorangan)
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Kegiatan yang dilakukan perusahaan harus dapat memberikan kepuasan
kepada konsumen, memberika valve yang berbeda dimata konsumen dan
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
agar dapat bertahan di tengah ramainya persaingan dan guna meningkatkan omset
penjualan.

Menurut ~ Schiffman dan Kanuk (dalam Sumarwan, 2015:357)
mendefinisikan “keputusan pembelian adalah sebagai pemilihan suatu tindakan dari
dua atau lebih pilihan alternatif .

Dalam keputusan pembelian ada  dimensi  yang berkaitan dengan

mengkonsumsi suatu produk, yaitu:

1. Pengenalan Kebutuhan

2. Pencarian Informasi

3. Evaluasi Alternatif

4. Keputusan Pembelian

5. Perilaku Paska Pembelian

Promosi merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen

pemasaran dan sering dikatakan sebagai proses berlanjut. Dengan promosi
menyebabkan orang yang sebelumnya tidak tertarik untuk membeli suatu produk
akan menjadi tertarik dan mencoba produk sehingga konsumen melakukan
pembelian.
Berdasarkan penjelasan di atas manyatakan bahwa promosi memiliki
- pengaruh terhadap keputusan pembelian, perusahaan menggunakan promosi untuk

- memicu transaksi, sechingga konsumen mau membeli suatu merek tertentu serta




- mendorong tenaga penjualan untuk secara agresif menjualnya. Selain itu promosi
mampu merangsang permintaan akan suatu produk. Dengan promosi terscbut
diharapkan konsumen mau mencoba produk tersebut dan mendorong konsumen
yang sudah ada agar membeli produk lebih sering lagi sehingga akan terjadi

pembelian ulang dan volume penjualan produk suatu perusahaan akan meningkat:




Dealer Sentral Motor Yamaha
Cabang Sukabumi

y

Turunnya tingkat keputusan pembelian

Manajemen Pemasaran

I
v L

Promosi Keputusan Pembelian
(X) (Y)
¥ v

“keputusan pembelian adalah scbagai
pemilihan suatu tindakan dari dua atau
lebih pilihan altematif **.

Schiffman dan Kanuk (dalam Sumarwan

“promosi adalah sejenis komunikasi yang
memberikan penjelasan meyakinkan calon
konsumen tentang barang dan jasa™.
Buchari Alma (2018:179)

2015:357)
r W
Di.mrn§i_; Dimensi :
1. Advertising 1. Pengenalan Kebutuhan ’
2. Sales Promotion 2. Pencarian Informasi
3. Public Relations 3. Evaluasi Alternatif ;
4. Personal Selling 4. Keputusan Pembelian =
J. Perilaku Paska Pembelian

I |
v

Diduga terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di dealer Sentral Motor
Yamaha Cabang Sukabumi

Sumber : Data diolah

Gambar 1.1
Kerangka Pemikiran Penclitian
Berdasarkan uraian di atas, penelitian ini akan dibatasi pada kajian promosi
~terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian untuk memperjelas antara

variabel X dan Y maka dapat digambarkan paradigma penelitian sebagai berikut :
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Sumber : Data diolah

Gambar 1.2
Paradigma penelitian

Keterangan :
X : Promaosi

Y :Keputusan Pembelian

1.6  Hipotesis Penelitian

Menurut Sugiyono (2015:64) hipotesis merupakan jawaban sementara
terhadap rumusan masalah penelitian. Berdasarkan kerangka pemikiran tersebut di
atas, maka penulis membuat suatu hipotesis penelitian sebagai berikut : “Diduga
2 iefdapat pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian di Dealer Sentral Motor

Yamaha Cabang Sukabumi.

1.7 Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Dealer Sentral Motor Yamaha Cabang
:  Sukabumi. Yang beralamat di JI RE. Martadinata No.69, Cikole, Kec. Sukabumi,

- Kota Sukabumi, Jawa Barat, Indonesia.



Tabel 1.2
Jadwal Penelitian

No P’elaksanaan
Kegiatan Jun Jul Ags Sep Okt | Nop
' 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020 | 2020
. 1 Pra Penclitian X
2 | Pengumpulan data X
3 | Analisis Data X
4 Penyusunan x
laporan
: 5 | Seminar UP
i s Bimbingnn dan x
& Perbaikan
' 6 | Sidang Skripsi

Sumber ; Data diolah
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