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ABSTRAK 

 

 

 

Dora Adillah, Pengaruh Bauran Promosi dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Motor Yamaha Sukarami Motorindo di Palembang, (Di bawah 

bimbingan Ibu Lusia Nargis,SE,M.Si dan Ibu Syahyuni,SE,MM).  

 

  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh signifikan 

Bauran Promosi dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Motor Yamaha 

Sukarami Motorindo di Palembang. Populasi dan Sampel dalam penelitian ini 

sebanyak 60 orang responden. Jenis data dalam penelitian ini adalah data primer 

dan data sekunder. Adapun data primer diperoleh penulis dengan menyebarkan 

kuesioner kepada responden, dengan melakukan uji validitas dan uji reliabilitas. 

Sedangkan uji hipotesis dilakukan dengan uji F dan uji t. 

  

  Berdasarkan hasil pengolahan data dengan SPSS Ver.24 pada uji F 

diperoleh F hitung sebesar 37,719 dengan signifikansi 0,000 diketahui bahwa 

Bauran Promosi dan Harga secara bersama – sama memberikan pengaruh dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian Motor Yamaha Sukarami Motorindo di 

Palembang.  

  

  Berdasarkan uji t atau uji secara parsial Bauran Promosi (X1) berpengaruh 

secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian Motor Yamaha Sukarami 

Motorindo di Palembang dengan t hitung 3,350 dengan signifikansi 0,000. Secara 

parsial Harga (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

dengan t hitung 2,806 dengan signifikansi 0,000.  

 

 

  Disarankan untuk lebih meningkatkan kebijakan Bauran Promosi dan 

Harga yang ditawarkan untuk meningkatkan keputusan pembelian yang lebih 

baik. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1  Latar Belakang  

Perkembangan dalam dunia industri otomotif sekarang ini semakin ketat. 

Konsumen semakin pandai dalam menentukan pilihan produk yang dibutuhkan 

sesuai dengan keinginan dan kemampuan keuangan mereka. Untuk itulah strategi 

promosi merupakan usaha dalam membantu meningkatkan penjualan produk yang 

dihasilkan perusahaan. Sebab dengan meningkatnya volume penjualan dapat 

memberikan keuntungan yang diharapkan perusahaan sehingga dapat 

mempertahankan kelangsungan hidup serta perkembangan perusahaan. 

Untuk memasarkan produk perusahaan harus mampu menarik minat 

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkannya. Diantaranya yaitu dengan 

melakukan promosi penjulan agar produk dapat dikenal oleh konsumen. Selain 

promosi perusahaan juga harus mampu menetapkan harga dengan baik sehingga 

produk yang dipasarkan dapat bersaing dengan produk lainnya. Harga merupakan 

hal penting, karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan 

tingkat permintaan terhadap penjualan. Produk yang dirancang dan dipasarkan 

dengan baik dapat dijual dengan harga tinggi sehingga mampu menghasilkan 

keuntungan yang besar dan meningkatkan volume penjualan perusahaan. 

Salah satu strategi promosi yang efektif yaitu dengan melakukan promosi 

dalam memperkenalkan produknya, perusahaan tidak lepas dari kegiatan promosi. 

Promosi merupakan suatu media komunikasi antara penjual dan pembeli yang 
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bertujuan untuk mengubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak 

mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengenal 

produk tersebut. Akan tetapi promosi tidak hanya ditunjukan untuk 

memperkenalkan barang dan jasa ke masyarakat, bahkan lebih dari itu bagaimana 

agar masyarakat mau membeli barang atau jasa yang ditawarkan. 

Promosi membutuhkan alat media sebagai penyampaian pesan. Bentuk-

bentuk dan saran komunikasi untuk promosi bervariasi dan bisa digabungkan atau 

di kombinasikan antara satu dengan yang lain. Penggabungan beberapa bentuk  

promosi disebut dengan istilah bauran promosi (promotion mix). Bauran promosi 

terdiri dari, yaitu : periklanan (advertising), penjualan perorang (personal selling), 

hubungan masyrakat (public relations), promosi penjualan (sales promotion), dan 

pemasaran langsung (direct marketing). Manfaat bauran promosi merupakan 

strategi promosi agar pesan merek yang hedak disampaikan kepada khalayak 

dapat tercapai dengan maksimal. 

Selain promosi, kebijakan harga sangat menentukan dalam pemasaran 

sebuah produk, karena harga adalah satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 

memberikan pendapatan bagi organisasi atau perusahaan. Harga yang terlalu 

rendah biasanya akan dianggap sebagai barang yang bermutu rentah, karena 

konsumen akan membandingkan harga yang ditawarkan dengan barang pesaing 

atau kompetitor. Sementara itu harga yang terlalu tinggi akan membuat 

pengeluaran yang lebih besar dari konsumen dan mereka akan berpikir dua kali 

untuk membeli sebuah produk, bahkan mereka akan mengecek atau 

membandingkan dengan harga dari pesaing. Oleh karena itu seorang pebisnis 
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harus mampu mengatur harga sebaik mungkin dan memahami harga produk yang 

sama di pasaran. 

Harga memainkan peran kunci dalam bauran pemasaran sebuah produk. 

Harga merupakan sumber pendapatan dan keutungan suatu perusahaan. Melalui 

penetapan harga yang tepat, sebuah perusahaan dapat memperoleh keuntungan 

yang dapat mendukung biaya produksi, biaya distribusi, dan biaya promosi. Oleh 

karena itu faktor harga ini merupakan sebuah hal yang sangat rumit. Karena dalam 

ketentuan harga setiap perusahaan akan selalu berubah sesuai dengan keadaan dan 

waktu. 

Semakin gencar kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan dan 

didukung dengan harga yang kompetitif, maka konsumen akan semakin tertarik 

dan terpengaruh sehingga pada akhirnya mereka akan membeli produk yang 

dihasilakan dan ditawarkan perusahaan. Keberhasilan dan pelaksanaan program 

promosi yang tepat akan berdampak positif dalam mempelancar penyebaran suatu 

produk atau jasa untuk mencapai pangsa pasar yang ditargetkan perusahaan. 

Begitu pula Dealer Sukarami Motoindo mengadakan berbagai promosi baik 

melalui media internet, media cetak, kanvasing, promosi langsung. Semua media 

promosi telah dilakukan untuk mencapai target dan sasaran yang tepat dalam 

pengembangan pemasaran yang baik. 

Berikut data penjualan motor yang diperoleh dari Asosiasi Industri 

Sepeda Motor Indonesia (AISI) dapat dilihat seperti pada tabel berikut ini : 
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Table 1.1 

Data Penjualan Motor Yamaha 

No  Tahun  Penjualan/Unit % 

(persen) 

1 2017 1.348.211 22,90 % 

2 2018 1.455.088 22,80% 

3 2019 1.434.217 22,10% 

               (Sumber : AISI 2020) 

Dari jumlah tersebut, selama tahun 2017 pabrik garpu logo tala ini 

mendistribusikan sebanyak 1.348.211 unit, sehingga dalam hal ini Yamaha hanya 

kebagian 22,90% market share. Tahun 2018 pabrik garpu logo tala ini 

mendistribusikan sebanyak 1.455.088 unit, sehingga dalam hal ini Yamaha hanya 

kebagian 22,80% market share. Tahun 2019 pabrik garpu logo tala ini 

mendistribusikan sebanyak 1.434.217 unit sehingga dalam hal ini Yamaha hanya 

kebagian 22,10%. 

Dari data diatas dapat dilihat bahwa grafik penjualan motor Yamaha tiga 

tahun terakhir di Indonesia mengalami peningkatan pada tahun 2018 yang berada 

di angka 1.455.088 unit. Sedangkan dari tahun 2018 mengalamin penurunan yang 

signifikan di tahun 2019 yang berada di angka 1.434.217 unit. 

Dealer CV. Sukarami Motoindo merupakan dealer resmi Yamaha  yang 

melayani penjualan motor sekaligus sparepart dan service kepada para pengguna 

kendaraan motor Yamaha khusus di wilayah Palembang. Tentunya perusahaan ini 
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memiliki target penjualan sesuai dengan pangsa pasar masyarakat. Palembang 

yang sebagian besar berprofesi Wiraswasta, PNS, TNI/POLRI dll. 

Informasi yang diperoleh dari hasil observasi awal yang dilakukan 

penelitian dapat diketahui jumlah penjualan motor Yamaha di CV. Sukarami 

Motorindo Palembang pada tahun 2018 sebanyak 955 unit dan di tahun 2019 

turun menjadi 621 unit saja. Turunnya omset penjualan tersebut disebabkan oleh 

melemahnya daya beli masyarakat akibat sistem perekonomian dan kebutuhan 

pokok yang tinggi. Selain itu beberapa faktor yang mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan pembelian sepeda motor diantaranya adalah program promosi 

yang gencar dilakukan baik melalui selebaran, iklan, penawaran langsung yang 

dilakukan karyawan Dealer CV. Sukarami Motorindo. Untuk itulah peneliti 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran Promosi 

dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Motor Yamaha CV. Sukarami 

Motorindo Di Palembang” 

 

1.2  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan sebelumnya 

maka permasalahan dalam penelitian ini adalah :   

1. Apakah bauran promosi dan harga secara silmultan dapat            

mempengaruhi keputusan pembelian motor Yamaha CV. Sukarami 

Motorindo di Palembang?   

2. Apakah bauran promosi secara parsial mempengaruhi keputusan 

pembelian motor Yamaha CV. Sukarami Motorindo di Palembang? 
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3. Apakah harga secara parsial mempengaruhi keputusan pembelian motor 

Yamaha CV. Sukarami Motorindo di Palembang?  

 

1.3  Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui berapa besar pengaruh bauran promosi dan harga secara 

silmultan terhadap keputusan pembelian motor Yamaha CV. Sukarami 

Motorindo di Palembang. 

2. Untuk mengetahui berapa besar pengaruh bauran promosi secara parsial 

terhadap keputusan pembelian motor Yamaha CV. Sukarami Motorindo di 

Palembang. 

3. Untuk mengetahui berapa besar pengaruh harga secara parsial terhadap 

keputusan pembelian motor Yamaha CV. Sukarami Motorindo di 

Palembang. 

 

1.4  Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diperoleh dari hasil penelitian ini adalah : 

1. Bagi perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan mengenai pengaruh 

bauran promosi dan harga terhadap keputusan pembelian motor Yamaha. 
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2. Bagi Penulis 

Penelitian ini dapat menambah pengetahuan, wawasan dan membantu 

perusahaan dalam melihat pengaruh bauran promosi dan harga terhadap 

keputusan pembelian motor Yamaha CV. Sukarami Motorindo di 

Palembang. 

 3. Bagi Almamater  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan referensi 

untuk penelitian serupa dan sebagai informasi yang berguna bagi 

penelitian-penelitian selanjutnya. 



DAFTAR PUSTAKA 

 

 

Ade Candra Gunawan, Febsri Susanti. 2017. Pengaruh Bauran Promosi dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Kosmetik Maybelline di 

Kota Padang. Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi ‘’KBP”. Padang. 

 

AISI, 2020. Yamaha Kuasai 72% Penjualan Motor diIndonesia. 

 www.aisi.or.id/statistic/. Diakses tanggal 12 mei 2020. 

 

Buchari, Alma. 2014. Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: 

Alfabeta.  

 

Daryanto. 2011. Periklanan: Komunikasi Pemasaran Terpadu. Jakarta: Kencana 

 

Dewa, Bagus Nugraha Windusara dan A.A. Gd Agung Artha Kusuma. 2015. 

Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Oppo 

Smartphone. E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 4, No. 12 

 

Edy Yulianto, Kansa Kharunissa, Suharyono.2017. Pengaruh Bauran Promosi 

Keputusan Pembelian dan Kepuasan Pelanggan yang menggunakan jasa 

Go-jek di jakarta. Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol. 46 No. 2 Mei 

2017. 

 

Fandy Tjiptono. 2011. Manajemen & Strategi Merek. Yogyakarta: Andi Offset. 

 

Hermawan, Agus. 2013. Komunikasi Pemasaran. Jakarta: Erlangga.  

 

Kotler, Amstrong. 2014. Struktur Keputusan Membeli  hal : 356. 

 

Kotler dan Keller. (2016). Marketing Management Edisi 15e. Global Edition. 

Pearson Prentice. 

 

http://www.aisi.or.id/statistic/


Rahayu, B. 2017. Manajemen Pemasaran. Dosen Kewirausahaan dan Agribisnis 

di Fakultas Peternakan Universitas Udayana. 

 

Rahmadani, Wahyu. 2015. Pengaruh Penetapan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Pada PT. Tiga Putri Mutiara Palembang. 

Universitas Tridinanti Palembang. 

 

Sugiyono. 2013. Metode Penelitian Manajemen, Cetakan Pertama, Penerbit: 

Alfabeta, Bandung. 

 

Sudaryono. 2016. Manajemen Pemasaran, Cetakan  Lima, Penerbit: 

  Elangga, Semarang. 

 

Swastha. 2012. Metode Penelitian Manajemen dan Bisnis Konvergensi Teknologi 

Komunikasi dan Informasi. Bandung: Refika Aditama. Karimuddin. 

 

Tambajong. 2013. Prinsip-prinsip Pemasaran. Edisi 13 Jilid 1. Jakarta: Erlangga 

 

Tjiptono. 2012. Manajemen Pemasaran Jasa Berbasis Kompetensi (Edisi 3). 

Jakarta: Salemba Empat. 

 

 

 


