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ABSTRAK 

 

 

 

DEO OKTA LAKSAMANA. Pengaruh Periklanan, Pemasaran langsung 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Grabfood Di Palembang. (Dibawah 

bimbingan Bpk Rudy Chairudin, SE,. MP dan Ibu Umi Hasanah, SE,. MM) 

 

Grab-Food adalah layanan pesan-antar makanan dari perusahaan 

transportasi online yang bernama Grab. Konsumen dapat memesan makanan 

melalui Grab-Food dengan praktis karena tidak mengeluarkan usaha yang besar 

melalui aplikasi Grab.. 

 Hasil penelitian ini adalah sebagai berikut : dilihat dari persamaan regresi 

linier berganda Y = 6,366 + 0,436x1  + 0,365x2 hal ini menunjukkan bahwa 

Periklanan, Pemasaran langsung secara simultan dapat Keputusan Pembelian Pada 

Grabfood Di Palembang, dengan kata lain bahwa Pengaruh Periklanan, 

Pemasaran langsung sangat memberikan dampak yang signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Grabfood Di Palembang. Terbukti dari hasil analisis 

statistic yang dilakukan oleh peneliti menunjukan bahwa nilai R Square (R2) 

sebesar 0,795 (79,5%.), angka tersebut menggambarkan bahwa presentase 

sumbangan pengaruh variabel independen (Periklanan, Pemasaran langsung) 

terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian) sebesar 79,5%.), sedangkan 

sisanya yaitu 20,5% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 

peneliian ini. 

 Hasil uji hipotesis secara simultan menunjukan bahwa variabel Periklanan, 

Pemasaran langsung secara bersama-sama mempengaruhi Keputusan Pembelian. 

Hal ini menunjukkan dengan nilai sig F (0,000) < 0,05. Hasil uji parsial juga 

menunjukkan bahwa variabel Periklanan mempengaruhi Keputusan Pembelian 

ditunjukkan dengan nilai sig t (0,000) < a (0,05), variabel Pemasaran langsung 

mempengaruhi Keputusan Pembelian ditinjukan dengan nilai sig t (0,004) < a 

(0,05).  

Aplikasi dalam penelitian ini dimasa yang akan datang disarankan agar 

pimpinan perusahaan Grab food Palembang sebaiknya Tetap berupaya 

menerapkan meningkatkan  Periklanan dan Pemasaran Langsung yang ada dapat 

memberikan pengaruh yang lebih positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada Grab Food Palembang 

. 

 

Kata kunci : Periklanan, Pemasaran langsung dan Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan  bisnis  saat  ini  semakin  dinamis,  kompleks,  dan  tidak  pasti 

sehingga memacu para pengelola perusahaan untuk dapat berpikir secara kreatif, 

inovatif  agar  selalu  memberikan  diferensiasi,  serta  keunggulan  bagi 

perusahaannya dibandingkan dengan para pesaingnya. Perusahaan dituntut tidak 

hanya sekedar mengembangkan produk  yang baik, menawarkan dengan harga 

yang menarik, dan membuatnya mudah diperoleh oleh pelanggan yang 

membutuhkan. Perusahaan juga perlu mengembangkan promosi (komunikasi) 

pemasaran yang efektif terutama kepada para konsumen. 

Dengan memperhatikan kegiatan pemasaran maka diharapkan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Keputusan pembelian yang 

dilakukan   pelanggan   melibatkan   keyakinan   pelanggan   pada   suatu   produk 

sehingga timbul rasa percaya diri atas kebenaran tindakan yang diambil. Rasa 

percaya diri pelanggan atas keputusan pembelian yang diambilnya 

mempresentasikan sejauh mana pelanggan memiliki keyakinan diri atas 

keputusannya memilih suatu produk. Fungsi pemasaran memegang peranan yang 

sangat penting bagi perusahaan dalam menjalankan semua aktifitas yang 

berhubungan dengan arus barang dan jasa sejak dari produsen sampai konsumen 

akhir. Salah satu bentuk promosi yang dapat dilakukan perusahaan untuk 

mengenalkan   suatu   produk   kepada   khalayak   adalah   melalui   iklan.   Iklan 
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merupakan salah satu alat bauran promosi yang digunakan sebagai alat pengantar 

pesan untuk membentuk sikap konsumen. Agar penyampaian pesan iklan dapat 

diterima oleh konsumen dengan baik maka dibutuhkan media yang tepat. Iklan 

menjadi fungsi strategis bagi perusahaan dalam menembus pasar yang semakin 

kompetitif. Iklan juga sebagai alat bagi perusahaan untuk mengenalkan produk 

baru kepada masyarakat umum sebagai konsumen potensial. Sebuah iklan 

cenderung   menciptakan   sikap   yang   baik   terhadap   suatu   produk   dengan 

menjelaskan ciri-ciri positif sehingga dapat mempengaruhi perasaan dan emosi 

konsumen agar bersedia melakukan pembelian atas produk tersebut. 

Iklan dapat mempengaruhi pola pikir konsumen untuk menggunakan produk 

yang ditawarkan perusahaan maupun dalam hal mengantisipasi adanya persaingan 

dari usaha lain yang sejenis. Iklan komersial sebagai salah satu media promosi 

yang merupakan sarana paling efektif dalam menginformasikan benefit 

(keuntungan) yang bisa diperoleh dengan tingkatan jumlah penjualan akibat 

pengarahan pola pikir konsumen untuk membeli produk tersebut. Bagaimana pun 

berkualitasnya suatu produk, apabila konsumen belum pernah mendengarnya dan 

tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan 

pernah   membelinya.   Adanya   iklan   yang   dilakukan,   maka   dengan   cepat 

masyarakat akan mengetahui kelebihan-kelebihan yang ditawarkan oleh suatu 

produk.  Iklan  yang  berhasil  setidaknya  memberikan  informasi  atau  pesan 

tersendiri yang dapat mengubah pola pikir (mindset) konsumen, yang selanjutnya 

akan   mempengaruhi   perilaku   konsumen   agar   mengonsumsi   produk   yang 

diiklankan tersebut. Selain iklan, dasar dari pengambilan keputusan pembelian 
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adalah pertimbangan atas harga. Kenyataan menunjukkan bahwa saat ini harga 

merupakan  salah  satu  faktor utama  yang mempengaruhi  keputusan  pembelian 

yang dilakukan oleh konsumen. Harga jual pada hakekatnya merupakan tawaran 

kepada para konsumen. Apabila konsumen menerima harga tersebut maka produk 

tersebut akan laku, sebaliknya bila konsumen menolaknya maka diperlukan 

peninjauan kembali harga jualnya. 

Dalam proses pemasaran perlunya dipelajari perilaku konsumen karena 

perilaku konsumen adalah wujud dari kekuatan tawar yang merupakan salah satu 

kekuatan kompetitif yang menentukan intensitas persaingan dan profitability 

perusahaan. Singkatnya, perilaku konsumen dipelajari agar lebih memahami 

tentang apa yang dibeli oleh konsumen, mengapa, dimana, kapan dan seberapa 

sering dia membeli. 

Seiring dengan kemajuan teknologi informasi dan perkembangan dunia 

online, internet seolah-olah sudah menjadi kebutuhan primer. Manusia tidak lagi 

bersusah payah mencari informasi, budaya masyarakat cenderung berubah serta 

perekonomian di Indonesia dapat meningkatkan produktifitas berbasis teknologi 

informasi. Dengan kemajuan teknologi informasi menyebabkan terjadinya 

perubahan perilaku manusia pada zaman sekarang, dari yang sebelumnya 

melakukan transaksi di toko ritel secara langsung (offline), kini mulai bergeser ke 

pola melakukan transaksi melalui aplikasi daring (online) dikarenakan pada saat 

ini manusia membutuhkan sesuatu yang lebih efektif dan efisien. 
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Gambar.1 1 Infografis Pertumbuhan Pengguna Internet di Indonesia 

Sumber: www.apjii.or.id 

 

Berdasarkan gambar 1.2 di atas, survei yang dilakukan oleh Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) menjelaskan bahwa penggunaan 

internet di Indonesia mengalami peningkatan tiap tahunnya. Hal tersebut 

dikarenakan adanya pengaruh dari perubahan globalisasi dunia. Pada tahun 2013 

terdapat 82 juta pengguna internet aktif di Indonesia. Kemudian pada tahun 2014 

naik menjadi 88,1 juta. Hingga tahun 2017 pengguna internet di Indonesia 

mengalami peningkatan yang sangat tinggi mencapai 143,26 juta pengguna. 

Dengan banyaknya pengguna internet dan kemajuan teknologi informasi 

saat ini menjadikan manusia menginginkan sesuatu yang praktis salah satunya 

dalam hal pemenuhan kebutuhan makanan. Saat ini dengan adanya layanan pesan 

antar makanan dapat menjadikan solusi dalam hal pemenuhan kebutuhan 

makanan bagi konsumen yang mempunyai aktifitas yang padat sehingga tidak 

mampu membeli makanan langsung ke restoran atau UMKM dibidang kuliner.  

Belakangan ini layanan pesan antar makanan semakin diminati, 

perusahaan yang bergerak di bidang model bisnis ini biasanya menjalin kerja 

http://www.apjii.or.id/
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sama dengan restoran serta UMKM di berbagai tempat agar dapat memesan 

makanan melalui situs atau aplikasi mereka. Kemudian makanan yang sudah 

konsumen pesan melalui situs atau aplikasi akan diantarkan dengan jasa 

pengiriman menggunakan kurir. Layanan pesan antar ini semakin disukai 

masyarakat karena masyarakat tidak perlu repot lagi untuk mendatangi lokasi dan 

mengantre. Sehingga masyarakat hanya tinggal menunggu di rumah atau di 

tempat tujuan mereka mengantar pesanan. 

Grab-Food adalah layanan pesan-antar makanan dari perusahaan 

transportasi online yang bernama Grab. Konsumen dapat memesan makanan 

melalui Grab-Food dengan praktis karena tidak mengeluarkan usaha yang besar 

melalui aplikasi Grab. Cara memesannya adalah dengan memilih fitur Grab-Food 

pada aplikasi Grab, lalu akan muncul pilihan berbagai restoran atau tempat makan 

sesuai lokasi pemesan, setelah memesan pengguna dapat melihat lokasi driver. 

Pengguna dapat memilih cara pembayaran, yaitu dengan uang tunai atau OVO. 

 

 

 

 

 

 

Gambar.1 2 Daftar Aplikasi Mobile Yang Digunakan Untuk Memesan 

                           Makanan 

Sumber: www.dailysocial.id, 2017 

 

http://www.dailysocial.id/
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Berdasarkan survei pada gambar 1.3 yang dilakukan oleh dailysocial.id 

pada tahun 2017 diatas menunjukan bahwa persentase masyarakat yang 

menggunakan aplikasi Go-Food sebesar 81,26%, ini merupakan persentase 

tertinggi dibandingkan aplikasi sejenis. Pada urutan kedua, yaitu KFC Indonesia 

sebesar 35,09%. Lalu pada posisi ketiga yaitu McDelivery Indonesia sebesar 

34,58%. Grab Food menempati urutan keempat pada aplikasi pemesanan 

makanan yang sebesar 25,21%. 

Menurut Setiadi (2008:15), proses pengambilan keputusan yang spesifik 

terdiri dari kejadian berikut: mengenali kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan membeli, perlakuan pasca pembelian. Tugas pemasar adalah 

memahami perilaku pembeli pada tiap tahap-tahap dan pengaruh apa yang bekerja 

dalam tahapan tersebut. 

 

Diantara manajemen promosi yang dilakukan adalah dengan melakukan 

Pemasaran Langsung(promosi langsung kepada wisatawan) dan Periklanan 

(promosi dalam bentuk periklinan) oleh pengelola, untuk meningkatkan jumlah 

pengunjung yang mendatangi wisata. Pengelola akan bekerja keras untuk 

membuat pengunjung tertarik dengan inovasi tempat-tempat menarik yang 

tersedia di wisata agar terciptanya keputusan minat pengunjung dengan 

dilakukannya promosi secara langsung pada wisatawan yang datang atau melalui 

iklan dalam bentuk brosur atau media sosial. Banyak faktor yang mempengaruhi 

motivasi berkunjung seperti promosi tempat baru, spot menarik, fasilitas umum , 

kualitas pelayanan, Pemasaran Langsung, rekomendasi teman dan keluarga, dan 

Periklanan. Dengan dilakukan strategi promosi tersebut diharapkan mengalami 

keberhasilan yang meningkatkan jumlah pengunjung setiap tahunnya. Hal ini 

sangat menarik untuk diangkat dalam penelitian dengan judul “Pengaruh 
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Periklanan, Pemasaran langsung Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

Grabfood Di Palembang”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan pemaparan latar belakang di atas, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian tentang Pengaruh Bauran Promosi terhadap Proses 

Keputusan Pembelian Grab-Food di Kota Bandung dengan identifikasi masalah 

sebagai berikut: 

1. Apakah  Periklanan dan Pemasaran langsung berpengaruh secara Simultan 

terhadap keputusan pembelian? 

2. Apakah Periklanan secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian? 

3. Apakah Pemasaran langsung secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan berbagai tujuan yang ingin dicapai, 

diantaranya: 

1. Untuk mengetahui Periklanan dan Pemasaran langsung berpengaruh secara 

Simultan terhadap keputusan pembelian. 

2. Untuk mengetahui Periklanan secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Untuk mengetahui Pemasaran langsung secara parsial berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 
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1.4 Kegunaan Penelitian 

Adapun kegunaan penelitian dari penelitian yang di lakukan adalah sebagai 

berikut: 

1. Hasil Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan salah satu bahan masukan bagi 

perusahaan terutama untuk mengembangkan strategi promosi yang dapat 

memberikan keuntungan untuk perusahaan. 

2. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi aplikasi dari ilmu yang diperoleh.  
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