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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan dunia bisnis pada masa kini tumbuh dan berkembang

berbagai merek,model,warna dan spesifikasi lainnya yang terlihat pada mobilitas

kendaraan yang berada di jalan — jalan kota besar seperti Makassar. Ini
menunjukkan bahwa dalam industri otomotif sepeda motor mengalami
persaingan yang sangat ketat. Masalah tersebut di satu sisi merupakan ancaman
(threats), tetapi disisi lain merupakan peluang (opportunity) bisnis baru.

Strategi awal yang dapat diambil perusahaan ialah analisis konsumen atau

memahami keinginan,kebutuhan,dan selera konsumen.Tujuan dan strategi suatu



perusahaan adalah meningkatkan dan mempertahankan kelangsungan  hidup
perusahaan. dengan melakukan evaluasi terhadap analisis konsumen dalam
pemasaran suatu produk untuk mengetahui sejauh mana konsumen terhadap

perusahaan dalam meningkatkan kualitas produk yang dihasilkan.

Keputusan pembellan kongult put| tahap : pengenalan masalah,

pencarian informasi, g embelian, dan evaluasi proses
i F,u er‘l J-QM\. dilalui atau dilaksanakan
\‘\p; AS Q,.q 4) \ pada situas

X \dl'im/
‘%»

I1‘r'\v |
v w@.. )

Eo 1. "‘T ska konsumen

tﬂ\\
l} . . na

ﬂg oroduk dan penjualan

K EURIKEL, (D ek ST : , yang dapat
membedakannya dengan para pesaing. Pada kondisi demikian, akhirnya akan
dapat ditemui adanya konsumen yang berperilaku setia kepada merek atau kepada
penjualan tertentu. Dalam persaingan pasar, berhasilnya suatu perusahaan untuk
mencapal tujuannya adalah tergantung pada kemampuannya untuk menguasai

pasar.Penguasaan pasar sangat tergantung pada kemampuan perusahan untuk

mengantisipas setiap perubahan yang terjadi dalam lingkungannya, mengetahui



tingkah laku konsumen serta menggunakan informasi secara tetap dalam
pengambilan keputusan.
Masing — masing perusahaan dalam memenangkan persaingan pemasaran

harus dapat menampilkan produk yang terbaik dan dapat memenuhi selera

Hg™Sungguminasa merupakan salah
ML) H,qlh\ . |
7\
R O

“(4.2%) Turun

3. Suzuki 400,675 275,184 (31,3 %) Turun
4. K awasaki 153,807 165,321 (7,4 %) Naik

19,865 22,114 (12,9 %) Naik

Total 7,771,014 7,908,941

Sumber : Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia

Berdasarkan tabel yang telah dipaparkan terjadi penurunan volume



penjualan motor Yamaha sebesar 4,2%, hal ini membuktikan bahwa adanya

persaingan ketat antar distributor. Dengan meningkatkan aktivitas perusahaan
sebagai perusahaan penjualan motor, maka perlu adanya andisis terhadap

konsumen dalam rangka meningkatkan volume penjualan. Hal ini untuk melihat

faktor-faktor apa yang mempnan konsumen terhadap produk yang

dipasarkan oleh p A Jerybahan-perubahan yang timbul di

) 4\ M!!H ayananyangleblh baik
&“}S 44>
hear \\"‘\\..*u;*. / & sanget

r.t-

penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan
Pembelian Motor Yamaha Mio Pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Cabang

Sungguminasa Kab.Gowa”.

B. RumusanMasalah
Bertitik tolak dari latar belakang masalah tersebut maka yang menjadi

pokok permasalahan yang akan dianalisa dan dibahas dalam penulisan ini



adalah:
1. Apakah faktor produk, harga, distribusi, serta promosi berpengaruh terhadap

keputusan pembelian motor Y amaha Mio pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor

Cabang Sungguminasa Kab.Gowa

b) Unt )6 ' okt ' ' dominan terhadap

a Abadi Motor

2) ManfaatPenditian
Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat bermanfaat ,baik secaralangsung
maupun tidak langsung untuk berbagai pihak yang terkait :
a Manfaat Teoritis
1) Sebaga informasi guna menambah pengetahuan dan pengalaman dalam
aplikas teori dalam bidang mangemen pemasaran dan juga sebagai

penerapan langsung ilmu yang telah diperoleh dalam praktik yang



sesungguhnya.
2) Dapat dijadikan referens bagi para peneliti berikutnya yang akan
mengkaji tentang keterkaitan perbandingan realisas strategi bauran

pemasaran perusahaan otomotif di wilayah Makassar.

b. Manfaat Prakti

Sebagal pengalaman yang berharga bagi peneliti dalam mengaplikasikan

berbagai ilmu dan pengetahuan dalam suatu bentuk penelitian ilmiah.
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertian Pemasaran

Pemasaran berhubungan dengan. mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan

Definisi resmi dari AMA (American Marketing Association) pemasaran

adalah sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan penciptaan  ide,
mengkomunikasikan ,dan menyerahkan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola
hubungan dengan pelanggan dengan cara — cara yang menguntungkan bagi

organisasi dan semua pemangku kepntingan (stakeholder ).



B. ManajemenPemasaran
Mangemen pemasaran merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh
perusahaan yang ditujukan untuk mengatur proses pertukaran.

Swastha dan Irawan (2008:5), Manajemen pemasaran adalah penganalisaan,

perencanaan, pelaksanaan, dan v: program-program yang ditujukan untuk
mengadakan pertukar \ dengan maksud untuk mencapai
MU \
(PS4 My, ~Q

tujuan organisasi .

Swastha dan Irawan (2008:78), Definisi Marketing Mix adalah kombinasi

dari empat variable atau kegiatan yang merupakan inti dari sistem pemasaran yakni :

produk, srtuktur harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi .

D. Pengertian Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen adalah suatu studi tentang bagaimana individu, kelompok,

dan organisas atau lembaga memilih, membeli, menggunakan, dan membuang



barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan

mereka.

E. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Konsumen

Menganalisa konsumen terhadap suatu produk harus diketahui faktor-faktor

yang mempengaruhi sampai pada an kegiatan fisik, yang mempengaruhi

sampai  pada kepuasel el"wpemasaran menjadi  empat
viu
kelompok yang JY f‘,“ PP{‘;K oF. 6224’\ diri dari :
e \“

\\d‘hhf/

garansi, dan servis sesudah penjulan. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah
menganalisa kebutuhan dan keinginan pasarnya. Jika masalah ini telah diselesaikan,
maka keputusan-keputusan tentang harga, distribusi dan promosi dapat diambil.
a. Faktor Produk

Produk merupakan unsur pertama yang paling penting dalam marketing mix
sebab tanpa pemasaran tidak dapat dilaksanakan karena tidak ada barang dan jasa

yang dipasarkan. Dalam banyak ha pada saat konsumen membeli barang-barang
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mereka tidak hanya membeli produk semata-mata, tetapi mereka juga membeli
kepuasan pribadi yang datang dari pengguna produk itu.
Kotler (2008:4) Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar

untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan. Produk - produk yang dipasarkan
meliputi barang fisik, jasa, pen acara-acara, orang, tempat, properti,
organisasi, dan gagasan. Da / '\ dapat dissmpulkan bahwa semua
product, meliputi ba f(‘ Fe M c !wr .. \ aasi dari unsur-unsur yang
menimbulkan’ ¢ Q/ “\ KASSA‘@ q‘ s “kegunaan, desain

= \\\dml

,.,—,.. b_;l""u U7 2 Y e an produk

produk (prod

\ ﬁ% \' ) snyangkut kualitas,
desain, bentuk, | .:-_; Sﬁﬂ.l{A Phﬁﬁ engembalian yang
harus diperhatikal AT Peuisalioal~Secal f.Seksar rhadap keanekaragaman
(variasi) produk yang dihasilkan secara keseluruhan. Artinya dengan semakin
bervariasinya produk yang dihasilkan, maka perusahaan juga semakin banyak
melayani berbagai macam kebutuhan dan keinginan dari berbagai sasaran konsumen

yang dituju.
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2) Kualitas Produk

Kualitas produk ( Product Quality ) adalah kemampuan suatu produk untuk
melaksanakan fungsinya meliputi,daya tahan keandalanketepatan kemudahan
operasi dan perbaikan serta atribut bernilai lainnya . Untuk meningkatkan kualitas

produk perusahaan dapat menerap am “ Total Quality Manajemen
(TQM)”.Selain - mengurangi ’/ adfestujuan  pokok  kualitas adalah

meningkatkan nilai-Helangi p,‘Eﬂ MUHA 'am sodik (2003),mencatat ada

yang perlu pengembangan

produk baru, F dikit yang mulai
mempersoal kan kebutuhan dan
keinginan mereka. Hal ini disebabkan karena desain adalah totalitas dari
keistimewaan yang mempengaruhi cara penampilan dan fungsi suatu produk dalam
hal kebutuhan langganan.

4) Bentuk

Masalah bentuk sebenarnya berkaitan erat dengan desain, karena secara

mendasar bentuk yang akan dimiliki merupakan hasil dari kegiatan desain yang
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dilakukan. Dengan kata lain bentuk nyata dari suatu produk yang terlihat dalam

pandangan konsumen adalah hasil nyata kegiatan dari desain yang dilakukan.

5) Merek (Brand)
Suatu merk adalah suatu n
keempatnya yang mengi ‘-/ -r. penjual dan membedakannya dari
F\% M) q:i’\, cenaekaragaman produk,
\‘\P*‘( ﬂuS ’P \ an yang dimiliki

stilah, symbol, desain atau gabungan dari

a. Biaya

Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar biaya adalah harga jual produk
atas dasar biaya produksinya dan kemudian ditambah dengan margin keuntungan
yang diinginkan.

b. Konsumen
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Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar konsumen yaitu harga ditetapkan
atas dasar selera konsumen. Apabila selera konsumen atau permintaan konsumen

menghendaki rendah sebaiknya harga.

c. Persaingan

e il dus
;ﬁ"% ‘E!:%;'b \ﬁ"‘%\

beberapa perub: nende V2 el na atau menolak. Jika

pasar tidak men diubah atau ditinjau

kembali. Adapun tujuan dari penetapan harga adalah sebagai berikut :

a.  Memperoleh pangsa pasar maksimum

b. Mencapai target pengembalian investasi/ memperoleh kembali sebagian dari
biaya

c. Memperoleh laba maksimum

d. Maximum Market Skimming (perusahaan memperkenalkan produk baru)
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e.  Mempromosikan Produk untuk meraih kepemimpinan kualitas produk
3). Strategi Penetapan Harga
Perusahaan yang meluncurkan produk inovatif yang dilindungi hukum paten

menghadapi tantangan mengenai penetapan harga, mereka dapat memilih satu dari

dua strategi:

a.  Penetapan harga merau Stapkan harga tinggi untuk produk

akan laku di pasaran & z _dapa ' di berbagai tempat di mana
ada calon pembeli potensial, maka digunakanlah distribusi untuk memasarkan
produk tersebut.

Secara umum distribusi adalah suatu proses penyampaian barang atau jasa dari
produsen ke konsumen dan para pemakai, sewaktu dan dimana barang atau jasa
tersebut di perlukan. Proses distribusi tersebut pada dasarnya menciptakan kaedah

(utility) waktu, tempat, dan pengalihan hak milik.



15

Kotler dan Armstrong (2008:63), menyatakan tempat (distribusi) adalah
kegiatan yang dilakukan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi pelanggan
sasaran.

1.  Faktor yang mendorong suatu perusahaan menggunakan distributor.

a. Para produsen atau perusah@n kecil dengan sumber keuangan terbatas

A

tidak mamp NEEN scsispenjualan langsung.

b. Para distri r'v‘*’ M-“‘f :l'\" penjualan partai besar
N

\
QP&“ ﬂ' S S,q @ an khususnya

Adapun fungsi-fungsi saluran distribusi menurut kotler adalah :

a.  Information, yaitu mengimpulkan informasi penting tentang konsumen dan
pesaing untuk merencanakan dan membantu pertukaran.

b.  Promotion, yaitu pengembangan dan penyebaran komunikas persuasif tentang
produk yang ditawarkan.

c.  Negotiation, yaitu mencoba untuk menyepakati harga dan syarat- syarat lain,
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sehingga memungkinka perpindahan hakpemilikan.
d.  Ordering, yaitu pihak distributor memesan barang-barang kepada perusahaan.
e.  Payment, yaitu pembeli membayar tagihan kepada penjual melalui bank atau

lembaga keuangan lainnya.

3. Sduran distribusi

c. Produsen - pedagang besar - pengecer —konsumen

Saluran distribusi banyak digunakan oleh produsen, dan dinamakan saluran
distribus saluran distribusi banyak digunakan oleh produsen dan dinamakan
saluran distribusi tradisional.

d. Produsen - agen - pengecer —konsumen

Produsen meilihagan sebagai penyalurnya.la menjalani kegiatan perdagangan
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besar dalam saluran distribusi yang ada.

e. Produsen- agen- pedagang besar- pengecer-konsumen
Dalam sauran distribusi, produsen sering menggunakan agen sebagai
perantara untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang besar kemudian

menjual nya kepada toko kecil

pentingnya promosi bagi suatu perusahaan antaralain :

a) Jarak antara produsen dan konsumen yang jauh dan karena jumlah
pelanggan potensia bertambah besar. Sekalipun suatu produk akan mampu
memberikan faedah paling besar dan dapat memuaskan kebutuhan, produk
itu akan mengalami kegagalan pemasaran jika tak seorang pun tahu bahwa
produk tersebut ternyata tersedia di pasaran. Tujuan dasar promosi adalah

menyebarluaskan informasi guna memberitahukan pelanggan potensial.
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b) Karena persaingan yang tajam antara berbagai jenis industri antar
perusahaan yang semakin menitik beratkan pada program promosi yang
kreatif, untuk itulah para pemasar yang baik selalu mengkomunikasikan
informasi yang akan mendorong pelanggan untuk memilih produk mereka.

Oleh karena itu, program e

samapai pada w/
AR

o

one uk mengambil —

osi yang baik diperlukan untuk dapat

sebagal berikut:

Mencari dan mendapatkan perhatian (attention) dari calon pembeli.
Perhatian calon pembeli harus diperoleh karena ini merupakan titik awal
proses pembelian barang dan jasa.

a) Menciptakan dan menumbuhkan ketertarikan(inter est)

b) Mengembangkan rasaingin tahu(desire)
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4. Adapun bentuk promosi yang meliputi empat kegiatan yang biasa disebut juga
promotional mix atau kombinasi empat bagian kegiatan promosi yaitu :

a) Advertising atau periklanan adalah bentuk penawaran secara tidak langsung

melainkan melalui media massa atau radio, tv, magjaah, surat kabar poster

danlain-lain.

Kotler dan Amstrong (2006:129) Keputusan pembelian konsumen adalah
perilaku pembelian akhir dari konsumen baik individua maupun rumah tangga,
yang membeli barang-barang dan jasa untuk konsumsi pribadi.

Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan membeli dan
peran apa yang dimainkan oleh setigp orang untuk banyak produk, cukup mudah
untuk mengenali siagpa yang mengambil keputusan.

Kotler (2003:224), proses pengambilan keputusan pembelian pada konsumen
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di bagi menjadi lima tahapan. Tahap —tahap proses keputusan pembelian dapat

digambarkan dalam sebuah model berikut ini :

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku

Kebutuhan Informasi

Pembelian setelah

pembelian

asakan dari dalam
enjadi ingin memiliki
mobil seperti yang dimiliki tetangganya.

Pada tahap ini pemasar perlu melakukan identifikasi keadaan yang
dapat memicu timbulnya kebutuhan konsumen.Para pemasar dapat
melakukan penelitian pada konsumen untuk mengidentifikasi rangsangan

yang paling sering membangkitkan minata mereka terhadap suatu produk.

2. Pencarian Informasi
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Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk
mencari informasi informasi yang lebih banyak. Dalam tahap ini, pencarian

informasi yang dilakukan oleh konsumen dapat dibagi ke dalam dua levdl,

yaitu situasi  pencarian informasi yang lebih ringan dinamakan dengan

a.  Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga dankenalan.

b. Sumber komersial: iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajanganditoko.

c. Sumber publik: Media massa, organisasi penentu peringkat konsumen.

d. Sumber pengalaman: penanganan, pengkajian, dan pemakaian produk.
3. Evauas dternatif

Tahapan selanjutnya, setelah mengumpulkan informasi sebuah merek,



22

konsumen akan melakukan evaluasi alternatif terhadap beberapa merek yang
menghasilkan produk yang sama. Pada tahap ini ada tiga buah konsep dasar
yang dapat membantu pemasar dalam memahami proses evaluasi konsumen.
Pertama, konsumen akan berusaha memenuhi kebutuhannya. Kedua,

konsumen akan mencari mafaatdetentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen

&
\ "‘-5‘ TAKAANT" |
2 tahar eutlSan-pembel laq umer |pengaruh| oleh dua

faktor utama yang terdapat diantara niat pembelian dan keputusan pembelian

yaitu:

a. Sikap orang lain, yaitu sgjauh mana sikap orang lain mengurangi alternatif
yang disukai seseorang akan bergantung pada dua hal. Pertama, intensitas
sikap negatif orang lain terhadap alternatif yang disukai calon

konsumen. Kedua, motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang
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lain (Fisbhein, dalam Kotler 2003:227).
b. Faktor yang kedua adalah faktor situasi yang tidak terantisipasi yang dapat
mengurangi niat pembelian konsumen. Contohnya, konsumen mungkin

akan kehilangan niat pembeliannya ketika ia kehilangan pekerjaannya atau

adanya kebutuhan yang |ebif, mendesak saat yang tidak terduga
sebelumnya. / \

Y o\
A

'9’ evel kepuasan atau

o) arapan pembeli

yandingkan harapan

- perasaan itulah
yang akan memutuskan apakah konsumen akan membeli kembali merek
yang telah dibelinya dan memutuskan untuk menjadi pelanggan merek
tersebut atau mereferensikan merek tersebut kepada orang lain.

b. Tindakan setelah pembelian
Kepuasan dan ketidakpuasan terhadap produk akan mempengaruhi perilaku

konsumen selanjutnya. Jika konsumen merasa puas ia akan menunjukkan
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kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli kembali produk tersebut.
Sebaliknya jika konsumen merasa tidak puas, maka ia mungkin tidak akan
membeli kembali merek tersebut.

c. Pemakaian dan pembuangan setelah pembelian

Selain perilaku setelah pem

’ tindakan pasca pembelian, pemasar

emakal dan membuang produk
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Gambar 2.2:

Kerangka Pikir

Product

(Produk) X1

H. Hipotesis 8‘ -
’Pﬂ:,‘.ﬂ* o
z CSTAKA hﬁc‘ 1’ sebelumnya, maka
penulis mengajuka ss'ssebaga-e ..--'"'_'!

1. Diduga bahwa faktor produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Mio
pada PT.Suraco Jaya Abadi Motor Cabang Sungguminasa Kab.Gowa

2. Diduga bahwa faktor produk berpengarun dominan terhadap keputusan
pembelian motor Y amaha Mio pada PT.Suraco Jaya Abadi Motor Cabang

Sungguminasa Kab.Gowa .
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BAB 111

METODE PENELITIAN

A. Lokas Penditian dan Waktu Pendlitian

Lokas Pendlitian

‘&‘J!!!’-‘ A

--"-al - P
SENAE) e I en ’f_*;',"i slar e alc ||k aka data yang

diperoleh dengan menyebarkan angket kepada konsumen yang melakukan
pembelian motor Y amaha Mio pada saat penelitian.

2. Datasekunder
Data sekunder adalah data yang bersumber dari literature - literatur perusahaan,
artikel-artikel, atau data yang bersumber dari dokumen serta bahan yang tertulis

baik dari perusahaan maupun dari luar perusahaan.
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C. Metode Pengumpulan data
Didalam satu pendlitian, metode pengumpulan data merupakan suatu
faktor yang penting ,karena perhitungan diperoleh dari data yang didapatkan

dalam penelitian. Metode data yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

1. Metode Kuesioner (
Kuesioner adalah.s ata dengan penyusunan daftar
A 2o\

.J ‘ﬁ el 2h.pihak konsumen.

‘* [gendan '?f an yang-€ite atode ini dipilih
- M ZEASAVSS 6 . [P
*ﬂ'i "'h" /J

"-a.- a..l, ﬁ:w“

@ 'L.}

1. Populas

Populasi adalah keseleruhan obyek penelitian yang terdiri dari manusia
dan benda ataupun peristiwa sebagai sumber data yang mewakili karakteristik
tertentu dalam penelitian , berkaitan degan pernyataan diatas maka Populasi
dadam penelitian ini adalah masyarakat atau konsumen yang melakukan
pembelian motor Yamaha Mio pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor Cabang

Sungguminasa Kab.Gowa selama penelitian berlangsung. Terdapat ada 3
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golongan yang dimasukkan dalam penelitian yaitu berdasarkan umur,jenis
kelamin dan pekerjaan. Jadi jumlah konsumen yang melakukan pembelian
sepeda motor merek Yamaha Mio adalah sebanyak 134 orang dari bulan Juni

sampai dengan bulan juli tahun 2016 . Jadi jumlah populasi dalam

penelitian ini adalah 134 orang

\11.1‘“!
.\}n;ﬂr,’f‘«ﬁ)/;ff#’ »
=5, WNEZ

as mempunyai
g selanjutnya
Dalam penentuan el ,penulis menggunakan rumus Slovin

(Sevillaet. al., 1960:182) sebagai berikut :

N
e R r————
1+ Ne?
Keterangan :
n = Jumlah sampel
N = Jumlah populasi (134)
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e = Batastoleransi kesalahan (error tolerance) 5 % atau (0,05)
jadi :
n = 134 = 100,374532

1+134(0,052)

dikeluarkan peru or. Sedangkan varibel Y, yaitu
keputusan pembelian adalah jumlah motor Yamaha Mio yang terjual selama
jangka waktu tertentu.

Definisi operasional ialah suatu definisi yang didasarkan pada karakteristik
yang dapat diobservasi dari apa yang sedang didefinisikan atau mengubah konsep-
konsep yang berupa konstruk dengan kata-kata yang menggambarkan perilaku atau

gegjalayang dapat diamati ,yang dapat diuji dan ditentukan kebenarannya oleh orang
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lain.

Tabel 3.1
OPERASIONAL VARIABEL

Variabe Faktor Indikator Skala

Ukur
Interva

'-'r .r
mﬂ "I

penulisan ini
adalah metous regres ""—v : . , Jakan alat analisis
bersifat kuantita Prycs.. 00 ¢@n hipotesis. Adapun
rumus model regresi linier berganda-adalalh-sebagaibe

Y =at bl.X1+b2.X2+ b3.X3+bd.X4

Dimana:
Y = Variabel pengambilan keputusan pembelian
a = Bilangan konstanta

bl,b2,b3,b4 = Koefisen Regresi
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X1 = Produk
X2 = Harga
X3 = Distribusi
X4 = Promosi

2. Koefisien Determinasi, yaitu untuk mencari besarnya koefisien determinasi dari

variabel bebas terhadap variabel terkait.

3. Uji T dilakukan untuk mencari makna hubungan variabel X terhadap Y .Apabilat
hitung > t tabel maka Ho ditolak dan H1 diterima ,dengan demikian variabel
terkait yang ada dalam model. Sebaliknya apabila t hitung < T tabel ,maka Ho

diterima dan H1 ditolak ,dengan demikian variabel bebas tidak dapat
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menjelaskan variabel terkait,atau dengan kata lain tidak ada pengaruh antara

duavariabel yang diuji, algifari (2000:32)
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BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sgarah Singkat PT. Suraco Jaya Abadi Motor

PT. Suraco Jaya Abadi Motor Cabang Sungguminasa adalah salah satu

roda dua. Didirikan paf

“ KASSA

Ws. o

!,E *!'f?"fﬁ

2 4

dualainnya.

PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar pada saat pertama didirikan
berlokasi di jalan Sulawesi nomor 84-86 Makassar dan pada tahun 1996 kantor
tersebut telah resmi menjadi kantor cabang. Kemudian pada tahun 1996 tersebut
PT. Suraco Jaya Abadi Motor Makassar pindah ke kantor barunya di jalan Andi
pangeran Pettarani. Di mana kantor tersebut berfungsi sebagai kantor pusat dan

sekaligus Show room untuk semua jenis kendaraan bermotor khususnya yang
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bermerek Yamaha. Pada Kantor inilah seluruh aktivitas penjualan dan service

dilakukan.

B. Visi dan Misi PT.Suraco Jaya Abadi Motor

Keberhasilan yang diraih PT.Suraco Jaya Abadi Motor tidak terlepas dari vis

Ji:;ﬁ «q

/ /ﬂ l‘l“\
@

memberikan pelayanan terbaik dan berkualitas.
4. Menjaga area ( Mapping ) cabang agar tidak di ambil aih oleh brand

lain.



35

C. Struktur Organisasi Perusahaan dan Uraian Tugas.
1. Struktur Organisasi
Daam pelaksanaan kegiatan perusahaan salah satu syarat yang harus

diperhatikan adalah struktur organisasi yang baik dan tersusun rapi guna




GAMBAR 4

STRUKTUR ORGANISASI PT.SURACO JAYA ABADI MOTOR

CABANG SUNGGUMINASA KAB.GOWA

36

KEPALA CABANG
SERVIS ADMIN HEAD SUPERVISOR
ADVISTOR
I
Il I
V7 DIRECT N
SERVIS SPAREPART ) SALES DIRECT
COUNTER e " d ;
s &
. A SALESMAN
- o
-l-"’l:'} X
ADMIN = y IN— ADMIN STNK
STOCK SRy, e & BPKB
3 fa
¥ &
2. U
i
i .
Berd i Motor Cabang
i ‘ k
Sunggu ukakan pembagian

tugas dari masing — masing bagian sebagai berikut :
1) KepalaCabang

Mempunyai tugas antaralain:

a. Membantu direktur utama dalam hal program kerja perusahaan .
b. Bertanggung jawab atas semua dan mengkoordinasikan semua
bagian.

c. Menunjukkan dan mengangkat semua personel untuk tugas atau
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jabatan sesuai dengan struktur organisasi .
d. Menandatangani surat jalan setiap pengiriman sepeda motor.

e. Menandatangani bukti penerimaan pengeluaran kas atau bank sesuai

pendel egasianwewenangnya.

akan dikirim ke chanel — chanel yang

akan di jual .

c. Bertanggung jawab atas surat jalan masuk kendaraan dan keluar
kendaraan .
d. Bertanggung Jawab atas semua permintaan unit kendaraan .
4) Admin Finance

Mempunyai tugas antaralain :



a. Membuat surat jalan pengiriman unit
b. Membuat laporan pencairan perusahaan pembiayaan ( Leasing )
c. Mengontrol setiap pencairan yang terjadi

5) Admin Faktur

Mempunyai tugas an
a. Bertanggune
ilﬂ

a. Mencatat laporan STNK yang sudah jadi

b. Mencatat dan membuat |aporan BPKB yang sudah jadi

c. Menyerahkan BPKB ke pihak Finance yang berhubungan .
8) Supervisor

Mempunyai tugas antaralain :

a. Membantu kepala cabang dalam perekrutan karyawan baru

38

0 permohonan faktur yang akan di
/s MUH, Q
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. Mengkoordinir tenaga sales dan melaksanakan kegiatan penjualan.

. Memotivas tenaga sales, memperluas segmentasi pasar dan

menganalisa kebutuhan pasar untuk meningkatkan volume penjuaan

. Mélaksanakan ang berhubungan dengan kelengkapan surat

Melayani setiap customer yang datang ke Dealer untuk melakukan

pemesanan unit.

. Méelayani Customer dari awa pembelian sampai pengirimannya .

. Membuat laporan harian dan bulanan penjuaan counter



40

11) Salesman
Mempunyai tugas antaralain :
a. Mencari dan melayani customer dengan cara berkeliling atau

canvas ke rumah-rumah atau mengadakan pameran road show .

b. Membuat I an salesman dan data — data bulanan

5 MUH4
AL
/,.af" | R

" nrr = \\"\i“ 'lrf/ ®

O

b. Membuat laporan harian bengkel

15) Bagian Sparepart
Mempunyai tugas antaralain :
a. Bertanggung Jawab atas semua sparepart yang ada di bengkel

b. Membuat |aporan pemesanan Sparepartyang telah dipesan customer
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16) Team Mekanik
Mempunyai tugas antaralain :
a. Melayani menservicecustomer yang datang ke bengkel.

b. Bertanggung Jawab atas semua aat — adat yang digunakan di
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BAB V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A.HASIL PENELITIAN

1. Karakteristik Responden

yang

L aki-laki 68 68
Perempuan 30 32
Jumlah 100 100 %

Sumber: Data Primer, tahun 2016
Berdasarkan tabel 4.1 yakni deskripsi identitas responden berdasarkan
jenis kelamin, menunjukkan bahwa responden yang berjenis kelamin laki-laki

sebesar 68 orang (68 %), dan yang berjenis kelamin perempuan sebesar 32 orang



43

atau 32 %. Dari angka tersebut menggambarkan bahwa konsumen di dominasi
oleh laki-laki.Ini di karenakan konsumen laki-laki lebih memilih menggunakan

motor Y amaha Mio dibandingkan konsumen perempuan. Hal ini sangat beralasan

karena kebanyakan pengendara motor adalah laki-laki.

Kab.Gowa didominasi oleh pekerja, balk Wiraswasta maupun PNS. Hasil
observas menemukan bahwa PT. Suraco Jaya Abadi Motor dianggap sebagai
tempat pembelian resmi motor Yamaha Mio yang ada di Sungguminasa bagi

responden.



Tabel 4.3
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Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan Frekuens (orang) Per sentase (%)
Mahasiswa 14 14
PNS 34 34
Wiraswasta 2 52
Jumlah

GG

Rp. 500.000 - Rp.1:500. :
Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 35 35
Rp. 2.500.000 - Rp. 3.500.000 37 37
> Rp. 3.500.000 9 9
Jumlah 100 100 %

Sumber: Data Primer, tahun 2016

Tabel 4.4 menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang diteliti, 19

orang atau 19% diantaranya memiliki penghasilan perbulan sebanyak Rp. 500.000

— Rp. 1.500.000, 35 orang atau 35% Rp. 1.500.000 — 2.500.000, 37 orang atau
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37% Rp. 2.500.000 — Rp. 3.500.000, dan 9 orang atau 9% memiliki pendapatan
lebih dari Rp. 3.500.000. Hal ini dapat disimpulkan bahwa kebanyakan konsumen
yang membeli motor Yamaha Mio di PT. Suraco Jaya Abadi Motor adalah yang
berpenghasilan perbulan sebanyak Rp. 2.500.000 — Rp.3.500.000.

2. Deskripsi Variabel Pendlitian

a. Produk

Jumlah
100
2. | Bagaimana Pendapat anda mengenai
variasi motor Y amaha Mio? 341 60| 6 - - 100
3. | Bagaimana menurut anda
mengenai desain (model) motor 34|55 11| - - 100
YamahaMio ?
Total 98 | 164 | 38 | - - 300

Sumber :Hasi| pengol ahan data kuesioner, 2016

Berdasarkan Tabel 4.5 menunjukkan bahwa aasan utama membeli motor
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merek Yamaha Mio dilihat dari merek yang sudah dikenal luaskualitas yang
bagus ,varias motor yang menarik dan inofatif serta desain motor yang diproduksi
menarik ,maka dari segi produk motor merek Y amaha Mio sudah tidak diragukan

lagi. Karena banyaknya responden yang lebih memberikan respon positif terhadap

sgjumlah pertanyaan yang diberik ada responden.
b. Harga
Analisis_j arga didasarkan pada
jawaban . terdapat dalam
- &
kuesi nden dari
d terhadap
. -
. 7 -
O
a
STS | Jumlah
4 1
1. | Apak A
Yamah . - 100
dibandi [
2. | Bagaimana menurut
periode pembayaran pembelian 27 | 61 | 12 - 100
motor pada PT SuracoJaya Abadi
Motor ?
3. | Apakah hargamotor Y amaha di
dealer ini cukup kompetitif 26 | 56 | 18 - 100
dibandingkan dengan dealer lain
yang ada di kota makassar ?
Total 73 | 170 | 57 - 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesioner, 2016

Tabel diatas menunjukkan bahwa aasan

utama membeli motor merek
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Yamaha dilihat dari harga yang ditawarkan ,harga yang cukup kompetitif
dibanding dengan merek lain, periode pembayaran pembelian motor, dan juga
harga motor Y amaha lebih kompetitif dibanding dengan dealer lain yang ada di

Makassar ,maka dari segi harga motor merek Yamaha sangatlah efisien untuk

digunakan dalam berkendara.

Jumlah

100

100

100

300

yang ditawarkan PT. Suraco Jaya Abadi Motor, responden yang menyatakan
Sangat Baik sebanyak 26 orang, Baik sebanyak 55 orang, Cukup Baik sebanyak
18 dan tidak baik 1 orang. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden
menyatakan bahwa pelayanan distribusi yang dilakukan PT. Suraco Jaya Abadi
Motor dapat mempengaruhi dalam pengambilan keputusan pembelian Motor

Y amahaMio.
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Berdasarkan Tabel 4.7 diketahui bahwa responden yang menyatakan
mengenai kemudahan jangkauan dari distribus yang dilakukan perusahaan
bervariasi, adalah sebagai berikut: Sangat Baik sebanyak 33 orang, Baik sebanyak

51 orang, dan Cukup Baik sebanyak 16 orang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa

mayoritas responden menyatakan kauan dari distribusi motor yang di
tawarkan tersebut bervari / lean PT Suraco Jaya Abadi Motor,
. asumen dalam melakukan

pembelian
ML
NS A

gopden  yang

A mayoritas
wilaha Mio di PT
2 Abadi Motor

amaha Mio.

Kode pertanyaan / Indikator SS| S |CS| TS| STS| Jumlah

1. | Apakah menurut anda mengenai

sesuai dengan kualitas produk motor
YamahaMio ?

periklanan motor YamahaMiosudah | 32 | 48 | 20 | - - 100

2. | Apakah menurut anda, mengenai

Jaya Abadi Motor sudah sesuai di
masyarakat ?

publisitas yang dilakukan PT Suraco 24 | 45 1 30| 1 - 100
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3. | Bagaimana menurut anda, mengenai
sistem pemasaran langsung yang di

terapkan oleh PT. Suraco Jaya Abadi 33| 5 | 11| - - 100
Motor sudah sesuai ?

Total 89 1149/ 61 | 1 - 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesig@ner, 2016

Berdasarkan / ariklanan motor Yamaha Mio,

responden f ‘1 '
Q- wnjukkan bahwa
/RN *’o
AVOF ‘f C
C § \\
SeS , "'To FQOIU

4*\» ura 5.1“’(

mereka beli.

Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, diketahui bahwa responden yang
menyatakan Sangat Sesual mengenai sistem pemasaran langsung yang diterapkan
PT. Suraco Jaya Abadi Motor, adalah sebanyak 33 orang, Sesuai sebanyak 56
orang dan Cukup Sesuai sebanyak 11 orang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa

mayoritas responden menyatakan Sesual dengan sistem pemasaran langsung
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yang diterapkan PT. Suraco Jaya Abadi Motor. Hal ini dikarenakan PT. Suraco
Jaya Abadi Motor ingin memberikan kepuasan kepada konsumen dengan sistem
pemasaran langsung dalam keputusan pembelian Motor Y amaha Mio.

Analisis Deskriptif Variabel KeputusanPembelian

Analisis deskriptif jaw responden tentang variabel keputusan
pembelian didasarkan p pertanyaan-pertanyaan seperti
yang terdapat [ a responden. Varias
jawaban Vor el ilihat pada tabel

s &
4.9
5 -
- o, Jumlah
BN ;
1. : -
Teold) 100
Ol
2.
e . 100
t L4
= -
3. | Apak 100
mengg
Total 3 | 170 | 56 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesioner, 2016

Dari Tabel 4.9 mengenai kebutuhan akan motor, yang menyatakan Sangat
Setuju sebanyak 28 orang, Setuju sebanyak 47 orang, dan Cukup Setuju sebanyak
25 orang. Hal ini berarti konsumen berpendapat bahwa memiliki motor Yamaha
Mio yang dijual di PT. Suraco Jaya Abadi motor adalah suatu kebutuhan.

Berdasarkan tabel 4.9 diatas, diketahui bahwa konsumen yang mencari
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informasi  tentang motor yang di butuhkan, yang menjawab Sangat Setuju
sebanyak 21 orang, Setuju 61 orang, Cukup Setuju 17 orang dan 1 orang tidak
setuju. Hasil tersebut menunjukkan banyak yang setuju untuk mencari informasi
tentang motor yang dibutuhkan. Hal ini berarti pada saat ingin membeli motor di

informasi  lebih dahulu

Pearson (korelasi product moment) terhadap instrumen penelitian diperoleh angka
korelasi bivariat dan angka total korelasi dari analisis redlibilitas yang diuraikan

padatabel berikut.
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Tabel 4.10 Hasil Uji Validitas

Variabe | Item/Kode | Korélas r K eterangan
Bivariat | Tabe
X1.1 0,386 | 0,195 VALID
Produk X1.2 0,195 VALID

digunakan oleh masing-masing variabel produk, harga, distribusi, promosi dan

variabel keputusan pembelian dinyatakan valid untuk digunakan sebagai alat
ukurvariabel.
Uji Reliabilitas

Suatu angket kuesioner dinyatakan reliabel apabila jawaban terhadap
responden terhadap pernyataan adalah konsisten/ stabil di waktu ke waku. Teknik

yang digunakan untuk mengukur tingkat reliabilitas adalah Cronbach Alpha
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dengan cara membandingkan nilai Alpha dengan standarnya, dengan ketentuan
jika
Nilai Cronbach Alpha 0,00 s.d. 0,20, berarti kurang reliabel

Nilai Cronbach Alpha 0,21 s.d. 0,40, berarti agak reliabel
Nilai Cronbach Alpha 0,42 s.d. 0,60, berarti cukup reliabel

o A W NP

arti sangat reliable
",ql_* i N

besar dari 0,60,

sehingga dapat disimpulkan indikator atau kuesioner yang digunakan variabel
produk, harga, distribusi, promosi dan keputusan pembelian, semua dinyatakan
dapat dipercaya sebagai alat ukurvariabel.
B. Analisis Hasil Penelitian
Pengaruh Bauran Pemasaran dapat diketahui setelah dilakukan pengujian
hipotesis. Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara

variabel independen terhadap variabel dependen, sekaligus untuk melihat hasil
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pengujian hipotesis yang digjukan.Hasil regresi antara Pengaruh Bauran
Pemasaran yang meliputi produk, harga, distribusi, dan promos terhadap
keputusan pembelian Motor Yamaha Mio di PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat

dilihat hasilnya sebagaiberikut.

kenaikan variabel produk (X1) sebesar 1 satuan akan menyebabkan kenaikan

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,575.
b2 = 0,307; artinya apabila kenaikan variabel X1, X3 X4 = konstan, maka
kenaikan variabel harga (X2) sebesar 1 satuan akan menyebabkan kenaikan

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,307.
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b3 = 0,590; artinya apabila kenaikan variabel X1, X2 X4 = konstan, maka
kenaikan variabel distribusi (X3) sebesar 1 satuan akan menyebabkan kenaikan
variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,590.

b4 = 0,435; artinya apabila kenaikan variabel X1, X2 X3 = konstan, maka

asay’ 4_.4,}. eranti koefisien determinasi
i;ij '?ﬂ

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Berdasarkan hasil regresi yang ada pada tabel 4.12 uji t dilakukan dengan
membandingkan nilai t hitung dengan t tabel dengan tingkat kesalahan 5% yakni
1,660.Apabila t hitung > t tabel maka dapat dismpulkan variabel tersebut

mempunyai pengaruh yang signifikan.
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1. Variabel Produk (X1)
Nilai thitung untuk variabel ini sebesar 6,104.Sementara itu nilai pada tabel

distribusi 5% sebesar 1,660.Maka thitung (6,104) > ttabel (1,660) dan nilai

signifikansi (0,000< 0,050) artinya variabel produk (X1) berpengaruh positif

';-:a.
‘ > R\\\d!hf//

‘:‘\::E}-?ﬂ“”“*ﬂ‘l-%j‘f .
4

a)

560) dan nilai

berpengaruh

‘t&v T “x
¥ *'qv“‘“\ﬁ .

distribusi 5% sebesar 1,660.Maka thitung (4,487) > ttabel (1,660) dan nilai
signifikans (0,000< 0,050) artinya variabel Promos (X4) berpengaruh
positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dengan demikian berdasarkan uji parsial t, variabel produk (X1) adalah
variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor

Y amaha Mio.
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C. Pembahasan Hasil Penelitian
Berdasarkan hasil penelitian, dengan nilai R2 sebesar 0,314 maka bauran
pemasaran memiliki pengaruh simultan yang cukup terhadap keputusan

pembelian motor Y amaha Mio pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor, yakni 31,4%.

Melaui uji F juga dapat diran pemasaran memiliki pengaruh
simultan yang positif dan.siql
Semua variabel d 4/ penesd & e oerTkanhpengaruh positif terhadap

ositif yang
(lal thiti.(6,104) >

Faltung > Ftabel yaitu 10,893 > 2,18.
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BAB V
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A.HASIL PENELITIAN

1. Karakteristik Responden

yang

L aki-laki 68 68
Perempuan 30 32
Jumlah 100 100 %

Sumber: Data Primer, tahun 2016
Berdasarkan tabel 4.1 yakni deskripsi identitas responden berdasarkan
jenis kelamin, menunjukkan bahwa responden yang berjenis kelamin laki-laki

sebesar 68 orang (68 %), dan yang berjenis kelamin perempuan sebesar 32 orang
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atau 32 %. Dari angka tersebut menggambarkan bahwa konsumen di dominasi
oleh laki-laki.Ini di karenakan konsumen laki-laki lebih memilih menggunakan

motor Y amaha Mio dibandingkan konsumen perempuan. Hal ini sangat beralasan

karena kebanyakan pengendara motor adalah laki-laki.

Kab.Gowa didominasi oleh pekerja, balk Wiraswasta maupun PNS. Hasil
observas menemukan bahwa PT. Suraco Jaya Abadi Motor dianggap sebagai
tempat pembelian resmi motor Yamaha Mio yang ada di Sungguminasa bagi

responden.



Tabel 4.3
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Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan Frekuens (orang) Per sentase (%)
Mahasiswa 14 14
PNS 34 34
Wiraswasta 2 52
Jumlah

GG

Rp. 500.000 - Rp.1:500. :
Rp. 1.500.000 - Rp. 2.500.000 35 35
Rp. 2.500.000 - Rp. 3.500.000 37 37
> Rp. 3.500.000 9 9
Jumlah 100 100 %

Sumber: Data Primer, tahun 2016

Tabel 4.4 menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang diteliti, 19

orang atau 19% diantaranya memiliki penghasilan perbulan sebanyak Rp. 500.000

— Rp. 1.500.000, 35 orang atau 35% Rp. 1.500.000 — 2.500.000, 37 orang atau
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37% Rp. 2.500.000 — Rp. 3.500.000, dan 9 orang atau 9% memiliki pendapatan
lebih dari Rp. 3.500.000. Hal ini dapat disimpulkan bahwa kebanyakan konsumen
yang membeli motor Yamaha Mio di PT. Suraco Jaya Abadi Motor adalah yang
berpenghasilan perbulan sebanyak Rp. 2.500.000 — Rp.3.500.000.

2. Deskripsi Variabel Pendlitian

a. Produk

Jumlah
100
2. | Bagaimana Pendapat anda mengenai
variasi motor YamahaMio? 341 60| 6 - - 100
3. | Bagaimana menurut anda
mengenai desain (model) motor 34|55 11| - - 100
YamahaMio ?
Total 98 | 164 | 38 | - - 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesioner, 2016

Berdasarkan Tabel 4.5 menunjukkan bahwa alasan utama membeli motor
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merek Yamaha Mio dilihat dari merek yang sudah dikenal luaskualitas yang
bagus, variasi motor yang menarik dan inovatif serta desain motor yang
diproduksi menarik ,maka dari segi produk motor merek Y amaha Mio sudah tidak

diragukan lagi. Karena banyaknya responden yang lebih memberikan respon

positif terhadap sgjumlah pertany. g diberikan kepada responden.
b. Harga
Analisis_j arga didasarkan pada
jawaban . terdapat dalam
- &
kuesi nden dari
d terhadap
. -
. 7 -
O
a
STS | Jumlah
. 1
1. | Apak A
Yamah . - 100
dibandi [
2. | Bagaimana menurut
periode pembayaran pembelian 27 | 61 | 12 - 100
motor pada PT SuracoJaya Abadi
Motor ?
3. | Apakah hargamotor Y amaha di
dealer ini cukup kompetitif 26 | 56 | 18 - 100
dibandingkan dengan dealer lain
yang ada di kota makassar ?
Total 73 | 170 | 57 - 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesioner, 2016

Tabel diatas menunjukkan bahwa aasan

utama membeli motor merek
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Yamaha dilihat dari harga yang ditawarkan ,harga yang cukup kompetitif
dibanding dengan merek lain, periode pembayaran pembelian motor, dan juga
harga motor Y amaha lebih kompetitif dibanding dengan dealer lain yang ada di

Makassar, maka dari segi harga motor merek Yamaha sangatlah efisien untuk

digunakan dalam berkendara.

Jumlah

100

100

100

300

yang ditawarkan PT. Suraco Jaya Abadi Motor, responden yang menyatakan
Sangat Baik sebanyak 26 orang, Baik sebanyak 55 orang, Cukup Baik sebanyak
18 dan tidak baik 1 orang. Hasil diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden
menyatakan bahwa pelayanan distribusi yang dilakukan PT. Suraco Jaya Abadi
Motor dapat mempengaruhi dalam pengambilan keputusan pembelian Motor

Y amaha Mio.
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Berdasarkan Tabel 4.7 diketahui bahwa responden yang menyatakan

mengenai kemudahan jangkauan dari distribus yang dilakukan perusahaan

bervariasi, adalah sebagai berikut: Sangat Baik sebanyak 33 orang, Baik sebanyak

51 orang, dan Cukup Baik sebanyak 16 orang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa

Jaya Abadi Motor sudah sesuai di
masyarakat ?

Kode pertanyaan / Indikator SS CS| TS| STS| Jumlah
5 3| 2 1
1. | Apakah menurut anda mengenai
periklanan motor YamahaMio sudah | 32 20 | - - 100
sesuai dengan kualitas produk motor
YamahaMio ?
2. | Apakah menurut anda, mengenai
publisitas yang dilakukan PT Suraco 24 30| 1 - 100
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3. | Bagaimana menurut anda, mengenai
sistem pemasaran langsung yang di

Motor sudah sesuai ?

terapkan oleh PT. Suraco Jaya Abadi 33| 5 | 11| - - 100

Total 89 1149/ 61 | 1 - 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesig@ner, 2016

Berdasarkan / ariklanan motor Yamaha Mio,

responden f ‘1 '
Q- wnjukkan bahwa
/RN *’o
VoI ‘f O
C § \\
SeS , "'To FQOIU

4*\» ura 5.1“’(

mereka beli.

Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, diketahui bahwa responden yang
menyatakan Sangat Sesual mengenai sistem pemasaran langsung yang diterapkan
PT. Suraco Jaya Abadi Motor, adalah sebanyak 33 orang, Sesuai sebanyak 56
orang dan Cukup Sesuai sebanyak 11 orang. Hasil tersebut menunjukkan bahwa

mayoritas responden menyatakan Sesuai dengan sistem pemasaran langsung
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yang diterapkan PT. Suraco Jaya Abadi Motor. Hal ini dikarenakan PT. Suraco
Jaya Abadi Motor ingin memberikan kepuasan kepada konsumen dengan sistem
pemasaran langsung dalam keputusan pembelian Motor Y amaha Mio.

Analisis Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian

Analisis deskriptif jaw responden tentang variabel keputusan
pembelian didasarkan p pertanyaan-pertanyaan seperti
yang terdapat ' a responden. Varias
jawaban [ ilihat pada tabel

s &
4.9
5 -
- o, Jumlah
BN ;
1. . -
Teold) 100
Ol
2.
e . 100
t L4
= -
3. | Apak 100
mengg 2
Total 3 | 170 | 56 300

Sumber :Hasil pengolahan data kuesioner, 2016

Dari Tabel 4.9 mengenai kebutuhan akan motor, yang menyatakan Sangat
Setuju sebanyak 28 orang, Setuju sebanyak 47 orang, dan Cukup Setuju sebanyak
25 orang. Hal ini berarti konsumen berpendapat bahwa memiliki motor Yamaha
Mio yang dijual di PT. Suraco Jaya Abadi motor adalah suatu kebutuhan.

Berdasarkan tabel 4.9 diatas, diketahui bahwa konsumen yang mencari
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informasi  tentang motor yang di butuhkan, yang menjawab Sangat Setuju
sebanyak 21 orang, Setuju 61 orang, Cukup Setuju 17 orang dan 1 orang tidak
setuju. Hasil tersebut menunjukkan banyak yang setuju untuk mencari informasi
tentang motor yang dibutuhkan. Hal ini berarti pada saat ingin membeli motor di

informasi  lebih dahulu

Pearson (korelasi product moment) terhadap instrumen penelitian diperoleh angka
korelasi bivariat dan angka total korelasi dari analisis redlibilitas yang diuraikan

padatabel berikut.
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Tabel 4.10 Hasil Uji Validitas

Variabe | Item/Kode | Korélas r K eterangan
Bivariat | Tabe
X1.1 0,386 | 0,195 VALID
Produk X1.2 0,195 VALID

digunakan oleh masing-masing variabel produk, harga, distribusi, promos dan

variabel keputusan pembelian dinyatakan valid untuk digunakan sebagai alat
ukurvariabel.
4.4.2 Uji Reliabilitas

Suatu angket kuesioner dinyatakan reliabel apabila jawaban terhadap
responden terhadap pernyataan adalah konsisten/ stabil di waktu ke waku. Teknik

yang digunakan untuk mengukur tingkat reliabilitas adalah Cronbach Alpha
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dengan cara membandingkan nilai Alpha dengan standarnya, dengan

ketentuanjika:

1
2.
3.
4.
5.

Nilai Cronbach Alpha 0,00 s.d. 0,20, berarti kurang reliabel
Nilai Cronbach Alpha 0,21 s.d. 0,40, berarti agak reliabel
Nilai Cronbach Alpha 0,42 s.d. 0,60, berarti cukup reliabel

besar dari 0,60,

sehingga dapat disimpulkan indikator atau kuesioner yang digunakan variabel
produk, harga, distribusi, promosi dan keputusan pembelian, semua dinyatakan
dapat dipercaya sebagai aat ukurvariabel.
B. Analisis Hasil Penelitian
Pengaruh Bauran Pemasaran dapat diketahui setelah dilakukan pengujian
hipotesis. Analisis regresi berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara

variabel independen terhadap variabel dependen, sekaligus untuk melihat hasil
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pengujian hipotesis yang digjukan.Hasil regresi antara Pengaruh Bauran
Pemasaran yang meliputi produk, harga, distribusi, dan promos terhadap
keputusan pembelian Motor Yamaha Mio di PT. Suraco Jaya Abadi Motor dapat

dilihat hasilnya sebagaiberikut.

kenaikan variabel produk (X1) sebesar 1 satuan akan menyebabkan kenaikan

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,575.
b2 = 0,307; artinya apabila kenaikan variabel X1, X3 X4 = konstan, maka
kenaikan variabel harga (X2) sebesar 1 satuan akan menyebabkan kenaikan

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,307.
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b3 = 0,590; artinya apabila kenaikan variabel X1, X2 X4 = konstan, maka
kenaikan variabel distribusi (X3) sebesar 1 satuan akan menyebabkan kenaikan
variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,590.

b4 = 0,435; artinya apabila kenaikan variabel X1, X2 X3 = konstan, maka

i koefisien determinasi

\
.[4 ‘M| & A

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Berdasarkan hasil regresi yang ada pada tabel 4.12 uji t dilakukan dengan
membandingkan nilai t hitung dengan t tabel dengan tingkat kesalahan 5% yakni
1,660.Apabila t hitung > t tabel maka dapat disimpulkan variabel tersebut

mempunyai pengaruh yang signifikan.
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1. Variabel Produk (X1)
Nilai thitung untuk variabel ini sebesar 6,104.Sementara itu nilai pada tabel

distribusi 5% sebesar 1,660.Maka thitung (6,104) > ttabel (1,660) dan nilai

signifikansi (0,000< 0,050) artinya variabel produk (X1) berpengaruh positif

,;;-.'_.\, X !
N R\‘w‘ Ir-s'//'
: N W‘:?-?ﬂu“u*ﬂ‘l_%);

560) dan nilai

berpengaruh

‘f?v S
} ‘t‘!p“l\‘s
!'

distribusi 5% sebesar 1,660.Maka thitung (4,487) > ttabel (1,660) dan nilai
signifikans (0,000< 0,050) artinya variabel Promos (X4) berpengaruh
positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dengan demikian berdasarkan uji parsial t, variabel produk (X1) adalah
variabel yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor

Y amaha Mio.
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C. Pembahasan Hasil Pendlitian
Berdasarkan hasil penelitian, dengan nilai R2 sebesar 0,314 maka bauran
pemasaran memiliki pengaruh simultan yang cukup terhadap keputusan

pembelian motor Y amaha Mio pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor, yakni 31,4%.

Melaui uji F juga dapat di a bauran pemasaran memiliki pengaruh

simultan yang positif dan,siga \m mag > Ftabel yaitu 10,893 > 2,18.

Semua variabel d 4/-4‘ F‘E" MU HA‘;:‘/"\; ngaruh positif terhadap
2SN WASS . ., .

qrw.p‘ Simb 344) ‘.-gb 18k pogitif  yang
: , y ":L
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BAB VI

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil anadisis,dan pembahasan yang telah dikemukakan

beberapa kesimpulan sebagai

pembuktian dari hijpQi » Nl U /3 ok
. PT. Su f‘;;)‘h&;(ﬁiﬁﬁ‘qh w\:\- produk, harga,

. \ JI'W{A A

a4/ A
N @
X,

raSal A}
=

7 k-’ %::‘i ‘pembelian motor
;1‘“’.\,\ §
SR ot &
T &

ok dengan kesimpulan

1. Diharapkan kepada perusahaan dalam ha ini produsen Yamaha yang
diwakili oleh diaer-diader resminya harus selalu melakukan riset terus-
menerus untuk mengetahui apakah bauran pemasaran (produk, harga,
distribusi, dan promosi) mempengaruhi konsumen dalam pengambilan
keputusan pembelian produk Motor Y amahaMio.

2. Perlu diperhatikan keseluruhan indikator- indikator dari variabel bauran

pemasaran utamanya variabel Produk dan harga ,karena terbukti
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mempengaruhi keputusan pembelian motor Y amaha Mio.

. Melakukan penetapan harga yang selalu disesuaikan dengan spesifikasi dan

kualitas motor yang bermanfaat untuk mengantisipasi persaingan ,baik

dengan sesama deal er maupun dengan Jenis dan merek motor yang lainnya.
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BAB VI

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil anadisis,dan pembahasan yang telah dikemukakan

beberapa kesimpulan sebagai

pembuktian dari hijpQi » Nl U /3 ok
. PT. Su f‘;;)‘h&;(ﬁiﬁﬁ‘qh w\:\- produk, harga,

. \ JI'W{A A

a4/ A
N @
X,

raSal A}
=

7 k-’ %::‘i ‘pembelian motor
;1‘“’.\,\ §
SR ot &
T &

ok dengan kesimpulan

1. Diharapkan kepada perusahaan dalam ha ini produsen Yamaha yang
diwakili oleh diaer-diader resminya harus selalu melakukan riset terus-
menerus untuk mengetahui apakah bauran pemasaran (produk, harga,
distribusi, dan promosi) mempengaruhi konsumen dalam pengambilan
keputusan pembelian produk Motor Y amahaMio.

2. Perlu diperhatikan keseluruhan indikator- indikator dari variabel bauran

pemasaran utamanya variabel Produk dan harga ,karena terbukti
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mempengaruhi keputusan pembelian motor Y amaha Mio.

. Melakukan penetapan harga yang selalu disesuaikan dengan spesifikasi dan

kualitas motor yang bermanfaat untuk mengantisipasi persaingan ,baik

dengan sesama deal er maupun dengan Jenis dan merek motor yang lainnya.
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KUISIONER PENELITIAN

Pengantar Kata dari Penelitian
Kuisioner ini dimaksudkan untuk mengumpulkan data penelitian tentang

“PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP  KEPUTUSAN

A PT.SURACO JAYA ABADI

R \\\d‘"&f%

t; ‘\.‘.‘*‘*’&”'E&:

FITRIANTI

105 720 376 112






TABULASI KUESIONER
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5| 4| 4| 3| a4 12] 3] 4] 4|11
3] 4| 4| 3| a4 10| 3| 4] 4|11
4] 5| 5| 4 o 13| 4| 5| 5|14
4] 4| a4 . 13| 4| 4| 4|12
5] 3| 4 ﬁ“‘}:’f}’fﬂ / 13| 5| 3] 4|12
5/ 5| 5 14| 5| 4] 3|12
3 4| a4 10| 3| 4] 4|11
4] 4| a4 13| 4| 4] 4|12
4] 4| a4 12| 3| 4] 4|11
4] 4] s 13| 4| 4] 4|12
4] 3| a4 11| 4| 3] 4|11
4] 4| a4 13| 4| 4| 4|12
3| 4| a4 10| 3| 4| 4|11
4] 3] 5 14| 4| 3] 4|11
4 5| 5 12| 5| 4| 4|13
4| 4| 3 10| 4| 4] 5|13




Frequencies

Statistics
X1.1 X1.2 X1.3
N  Vald 100 100 100
Missing 0 0 0

Frequency Table
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valid

Frequencies

Statistics
X2.1 X2.2 X2.3
N  Vald 100 100 100

Missing 0 0 0




Frequency Table

X2.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 3 27 27,0 27,0 27,0
4 53 53,0 53,0 80,0
5 20 20,0 20,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

N

Valid
Missing




Cumulative
Frequeléyl  Percent | Valid Percent Percent
valid 2 1 1,0 1,0 1,0
3 18 18,0 18,0 19,0
4 55 55,0 55,0 74,0
5 26 26,0 26,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Cumulative
Percent
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Cumulative
Frequelfyl  Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 20 20,0 20,0 20,0
4 48 48,0 48,0 68,0
5 32 32,0 32,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
X4.2
Cumulative
Freguency Percent
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Missing




Cumulative
Frequency  Percent | Valid Percent Percent
Valid 3 25 25,0 25,0 25,0
4 47 47,0 47,0 72,0
5 28 28,0 28,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
Y.2
Cumulative

Frequency

Percent
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Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100,0
Excluded( 0 0
a) '
Total 100 100,0

alListwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability St

Cronbach'sAl
pha N of Items

,655 4




Correlations

X
X1.1 Pearson Correlation ,386(**)
Sig. (2-tailed) ,000
N 100
X1.2 Pearson Correlation ,213(%)
Sig. (2-tailed) ,033
N 100
X1.3 Pearson Correlation ,458(**)
Sig. (2-tailed)
N
X2.1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

&

-h‘ 0

St i P
e

Pearson Correlation ok
Sig. (2-tailed) ,000
N | 100 |

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



Regression

Variables Entered/Removed(b)

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 X4, X3, X2,
X1(a) . | Enter

a All requested
variables entered. b
Dependent Variable:

' \

-

: " %‘uHi‘.’IS ﬂ’f.#
i- o2 a2 \\\d‘"l.f//

Le L] 1o
1

u ““u-» ~-§5-"-1ELE "*""/ iy

Sig.

Std. Error
,045
,000
,003
,000
,000

a Dependent Variable: Y



LAMPIRAN KUESIONER

DAFTAR PERTANYAAN PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN MOTOR YAMAHA MIO PADA

PT. SURACOJAYA ABADI MOTOR

CaraPengisian :
Berikan tanda silang (X) pada kotak alternative jawaban yang di anggap paling

sesual dengan pikiran anda.

[] Rp. 500.000-Rp. 1.500.000

[] Re.1500.000-Rp. 2.500.000
[] Rp.2:500.000 - Rp. 3.500.000

[] > Rp.3.500.000



Pertanyaan untuk responden

A. Pengambilan keputusan Pembelian motor Yamaha Mio :

1. Dalam pembelian motor, sejauh mana kebutuhan anda akan motor ?

Jawaban : X) Skor
a. Sangat Setuju ] 5
b. Setuju [] 4
c. Cukup Setuju ] 3

. Tidak Setuju

b. Setuju

c. Cukup Setuju ]

d. Tidak Setuju ] 2
[]

e. Sangat Tidak Setuju



B. Produk

1.

Bagaimana menurut anda mengenai kualitas suku cadang motor Yamaha

Mio yang di beli?

Jawaban : X) Skor
a. Sangat Baik [ ] 5
b. Baik [] 4
c. Cukup Baik L] 3

. Tidak Baik

c. Cukup Baik [ ] 3
d. Tidak Baik [] 2
e. Sangat Tidak Baik ] 1



C. Harga
1. Apakah menurut anda harga motor Yamaha cukup kompetitif dibandingkan

dengan merek lain ?

Jawaban : X) Skor

a. Sangat sesuai [] 5

b. Sesuai [ ] 4

c. Cukup Sesuai [] 3
~

d. Tidak Sesuai

KA& an pembelian motor
P~ ,q 4)

\\\ﬂ!}!{d/
J*'*i:%:’:’ ¢

a. Sangat Sesuai [] 5
b. Sesuai [] 4
c. Cukup Sesuai [] 3
d. Tidak Sesuai [] 2
e. Sangat Tidak Sesuai [ ] 1



D. Distribusi
1. Bagaimana menurut anda mengenai pelayanan distribusi motor Yamaha

Mio pada PT. Suraco Jaya Abadi Motor ?

Jawaban : X) Skor
a. Sangat Baik L] 5
b. Baik [] 4
c. Cukup Baik [] 3

. Tidak Baik

a. Sangat Baik L 5
b. Baik [ ] 4
¢. Cukup Baik ] 3
d. Tidak Baik ] 2
e. Sangat Tidak Baik [] 1



E. Promosi
1. Bagaimana menurut anda mengenai periklanan motor Yamaha Mio sudah

sesuai dengan kualitas produk motor Yamaha Mio ?

Jawaban : X) Skor
a. Sangat sesuai [] 5
b. Sesuai [] 4
c. Cukup Sesuai [] 3

. Tidak Sesuai

a. Sangat Sesuai - 5
b. Sesuai L] 4
c. Cukup Sesuai [] 3
d. Tidak Sesuai [] 2
e. Sangat Tidak Sesuai [] 1
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