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ABSTRAKSI 

Naoval Aziz Anggoro (1402015116) 

PENGARUH PROMOSI PENJUALAN DAN KUALITAS PRODUK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA MOTOR HONDA 

BEAT SERIES DI DEALER AMARTA HONDA TAMBUN SELATAN 

Skripsi. Program Strata Satu Program Studi Akuntansi. Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 2019. Jakarta. 

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Promosi Penjualan, 

Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian pada Motor Honda Beat Series di 

Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

      Dalam penelitian ini digunakan metode kuantitatif, yaitu dengan memilih 

sampel dari populasi untuk mengetahui atau menjelaskan pengaruh antara 

variabel satu terhadap variabel lain. Variabel yang diteliti adalah variabel 

bebas yaitu Promosi Penjualan, Kualitas Produk, sedangkan variabel terikat 

adalah Keputusan Pembelian. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen 

Dealer motor Honda Amarta Tambun Selatan selama satu minggu sebanyak 

100 orang, adapun teknik yang digunakan adalah kuisioner. 

       Berdasarkan hasil pengolahan data dan analisis akuntansi, diperoleh hasil 

bahwa nilai maximum variabel Promosi Penjualan sebesar 315, Kualitas 

Produk sebesar 316, dan Keputusan Pembelian sebesar 316. Nilai minimum 

variabel Promosi Penjualan sebesar 3.46, Kualitas Produk sebesar 3.54, dan 

Keputusan Pembelian sebesar 3.55. Nilai mean (rata-rata) variabel Promosi 

Penjualan sebesar 3.94, Kualitas Produk sebesar 3.99, dan Keputusan 

Pembelian sebesar 3.95. 

       Analisis regresi diperoleh persamaan regresi linear berganda Ŷ = 1,325 

+ 0,207 X1 + 0,438 X2 yang menunjukkan bahwa asumsi normalitas 

terpenuhi, tidak terjadi multikolinearitas, terjadi heteroskedastisitas, dan 

terjadi autokorelasi sehingga persyaratan Best Linier Unbiased Estimator 

(BLUE) telah terpenuhi. 
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       Berdasarkan uji hipotesis secara parsial Promosi Penjualan berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai signifikan 0,023 < 

0,05, Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, sedangkan secara simultan 

menunjukkan bahwa Promosi Penjualan, Kualitas Produk, mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan tingkat 

signifikansi 0,000 < 0,05. 

       Nilai Adjusted R Square sebesar 0,489 ini berarti bahwa variabel 

independen yaitu Promosi Penjulan dan Kualitas Produk mampu 

mempengaruhi  variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian sebesar 

48,9%.. 

       Dari hasil penelitian ini disarankan kepada Perusahaan meningkatkan 

Promosi Penjualan, dan Kualitas produk agar menambah minat konsumen 

untuk melakukan Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

Naoval Aziz Anggoro (1402015116) 

THE EFFECT OF SALES PROMOTION AND PRODUCT QUALITY 

TO PURCHASE DECISION ON HONDA BEAT SERIES MOTOR AT 

AMARTA DEALER HONDA TAMBUN SELATAN 

Thesis. Undergraduate program of one accounting study Program. Faculty of 

Economics and Business University of Muhammadiyah Prof. DR. HAMKA. 

2019. Jakarta. 

Keywords: Sales promotions, product quality, purchase decisions. 

 

This research aims to determine the influence of sales promotions, product 

quality and purchase decisions on Honda Beat Series Motors at Amarta 

dealers Honda Tambun Selatan. 

      In this study used quantitative methods, namely by selecting a sample of 

the population to know or explain the influence between variables one against 

another variable. The variables examined are the free variables i.e. sales 

promotions, product quality, while the bound variables are purchase 

decisions. The population of the research is all customers of Honda Amarta 

Tambun Selatan Motorcycle dealers for one week of 100 people, the 

technique used is the questionnaire. 

       Based on the results of data processing and accounting analysis, obtained 

the results that the maximum value of sales promotion variable of 315, 

product quality of 316, and purchase decision of 316. Sales promotion 

variable minimum value of 3.46, product quality of 3.54, and purchase 

decision of 3.55. Mean value (average) Sales promotion variable of 3.94, 

product quality of 3.99, and purchase decision of 3.95. 

       Regression analysis obtained a double linear regression equation Ŷ = 

1.325 + 0.207 X ¬ 1 + 0.438 X2 indicating that the assumption of normality 

is met, no multicolinearity occurs, heteroskedastisity occurs, and 

autocorrelation occurs so that the requirements of Best linear Unbiased 

Estimator (BLUE) have been fulfilled. 

       Based on partial hypothesis testing the sales promotion significantly 

affects purchase decision with a significant value of 0.023 < 0.05, product 

quality significantly affects the purchase decision with a significance value of 
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0.000 < 0.05, while simultaneously indicating that the sales pitch, product 

quality, has a significant effect on purchasing decisions with a significance 

rate of 0.000 < 0.05. 

       The Adjusted R Square value of 0.489 means that the independent 

variable, the sales promotion, and the product quality, are able to influence 

the dependent variable i.e. purchase decision of 48.9%. 

       From the results of this research advised the company to increase sales 

promotion, and product quality to increase the interest of consumers to make 

purchase decisions.
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar belakang 

Pada era persaingan yang begitu ketat saat ini, manusia dituntut untuk dapat 

menerapkan efisiensi dan efektifitas dalam semua aktivitasnya, begitu pula dalam 

hal mobilitas dari satu tempat ketempat lain. Hal ini tentu akan berpengaruh 

terhadap pemilihan alat transportasi yang akan digunakan. Dalam kondisi saat ini, 

dari semua alat transportasi yang ada, sepeda motor menjadi favorit masyarakat 

karena dianggap paling efektif dan efisien.  

Pilihan masyarakat ini tentu menjadi sebuah peluang besar bagi pelaku bisnis 

otomotif, terutama dibidang kendaraan bermotor roda dua, untuk terus 

menggenjot penjualannya dengan penerapan strategi pemasaran yang tepat. 

Inovasi yang dapat memenuhi kebutuhan dan selera konsumen mutlak diperlukan 

jika pelaku bisnis tidak ingin kehilangan konsumennya serta menumbuhkan 

permintaan akan produknya.  

Mempertahakan dan bahkan menumbuhkan permintaan baru tentu bukan 

perkara mudah bagi para pelaku bisnis. Konsep penjualan berkeyakinan bahwa 

para konsumen dan perusahaan bisnis, jika dibiarkan, tidak akan secara teratur 

membeli cukup banyak produk yang ditawarkan (Kotler, 2005). Selain itu, 

menurut Kotler (2005), pekerjaan pemasaran bukan bagaimana menemukan 

konsumen yang tepat untuk sebuah produk tapi bagaimana menemukan produk 

yang tepat untuk konsumen. Oleh karena itu, sangat penting bagi produsen untuk 
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terus berinovasi dan melakukan promosi secara gencar untuk dapat 

mempertahankan dan menumbuhkan permintaan baru.  

 

Tabel 1 

Data Penjualan Sepeda Motor Dalam Negeri 

Tahun 2016 - 2018 
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Sumber: BPS 

Dari data diatas kita dapat melihat adanya peningkatan produksi sepeda motor 

Honda dari tahun 2016 hingga 2018. Tren peningkatan ini harus dapat di 

manfaatkan oleh produsen untuk dapat meningkatkan penjualannya 

 Perilaku konsumen dipengaruhi oleh banyak faktor. Menurut Kotler 

(2005) perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, pribadi dan 
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psikologis, dimana faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan 

paling dalam. Selain itu, keputusan konsumen untuk membeli suatu produk pun 

dipengaruhi oleh banyak faktor yang kompleks. Proses itu juga melalui 

serangkaian tahapan.  

Saat ini industri otomotif di Indonesia, terutama untuk kendaraan roda dua, 

sedang mengalami kemajuan yang cukup pesat. Hal ini didorong oleh belum 

tersedianya kendaraan umum yang efisien bagi mobilitas masyarakat. Selain itu, 

kemudahan proses pembayaran dengan merebaknya perusahaan leasing juga 

mendorong masyarakat untuk membeli dan menggunakan sepeda motor sebagai 

alat transportasi sehari-hari. Merek Honda sebagai pelopor serta market leader 

dalam industri otomotif terutama kendaraan roda dua di Indonesia, sangat perlu 

untuk memilih strategi yang tepat dalam mempertahankan dan menumbuhkan 

penjualannya di tengah persaingan yang ketat dengan produsen lain seperti 

Yamaha dan Suzuki. Kesalahan Honda yang terlambat memasuki pasar motor 

matic pada 2004 menjadi pelajaran berharga bagi Honda agar terus waspada 

menghadapi persaingan yang semakin ketat 

Selain itu, faktor promosi juga perlu diperhatikan mengingat dewasa ini 

informasi menjadi hal yang sangat penting bagi konsumen. Sebagai salah satu dari 

bauran pemasaran, promosi memegang peranan yang tidak kecil dalam keputusan 

pembelian konsumen. Kotler (dikutip oleh Gunawan, 2011) mengartikan promosi 

sebagai proses komunikasi suatu perusahaan dengan pihak-pihak yang 

berkepentingan sekarang, dan yang akan datang serta masyarakat. Pemilihan 

slogan dan endorser yang tepat juga menjadi hal yang perlu diperhatikan oleh 
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Honda. Munculnya Juara Dunia Moto GP Jorge Lorenzo sebagai endorser 

Yamaha harus diantisipasi oleh Honda dengan memilih endorser yang tepat serta 

slogan promosi yang mudah diingat oleh konsumen. Selain itu, promosi juga 

harus memberi informasi penting yang perlu diketahui oleh konsumen, karena 

betapapun berkualitasnya suatu produk jika konsumen tidak mengetahuinya maka 

konsumen tidak akan membelinya. 

Perusahaan harus bekerja keras membuat kebijakan kebijakan strategis baru 

dalam menjual produk mereka dalam kaitannya menghadapi persaingan yang 

ketat dengan competitor yang dapat memberikan value yang lebih besar kepada 

customer. Pada dasarnya dengan semakin banyaknya pesaing maka semakin 

banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang sesuai 

dengan apa yang menjadi harapannya. Sehingga konsekuensi dari perubahan 

tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar dalam menghadapi 

setiap produk yang diluncurkan di pasar. 

Berdasarkan riset Fernando (2018) membuktikan bahwa produk, harga, 

promosi, dan distribusi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, sama dengan penelitian Agustin (2016) bahwa kualitas produk, harga 

dan promosi secara simultan maupun parsial berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 
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Berdasarkan uraian di atas peneliti menyimpulkan bahwa promosi dan 

kualitas produk mempunyai peranan penting terhadap keputusan pembelian. Maka 

peneliti tertarik untuk melakukan penelitian mengenai “Pengaruh Promosi 

Penjualan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Motor 

Beat Series di Dealer Amarta Honda Tambun Selatan”. 

1.2. Permasalahan 

1.2.1 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan paparan latar belakang di atas, maka penelitian ini akan 

mengambil permasalahan sebagai berikut : 

1. Bagaimanakah Promosi Penjualan pada Dealer Amarta Honda Tambun 

Selatan? 

2. Bagaimanakah Kualitas Produk pada Dealer Amarta Honda Tambun Selatan? 

3. Bagaimanakah Keputusan Pembelian pada Dealer Amarta Honda Tambun 

Selatan? 

4. Apakah Promosi Penjualan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada 

Dealer Amarta Honda Tambun Selatan? 

5. Apakah Kualitas Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada 

Dealer Amarta Honda Tambun Selatan? 

6. Apakah Promosi Penjualan dan Kualitas Produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada Dealer Amarta Honda Tambun Selatan? 

1.2.2  Pembatasan Masalah 

Agar penulisan skripsi ini lebih terarah, terfokus dan tidak meluas , maka 

penulis menetapkan batasan-batasan. Untuk itu, penelitian ini dilakukan pada 
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pembahasan Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada 

Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

1.2.3 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, identifikasi masalah dan pembatasan 

masalah, maka perumusan masalah pada penulisan ini adalah  Adakah pengaruh 

Promosi dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pada Dealer Amarta 

Honda Tambun Selatan. 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk membuktikan dan menganalisis : 

1. Mengetahui Promosi Penjualan pada Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

2. Mengetahui Kualitas Produk pada Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

3. Mengetahui Keputusan Pembelian pada Dealerpp Amarta Honda Tambun 

Selatan. 

4. Mengetahui Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian pada 

Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

5. Mengetahui Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pada 

Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

6. Pengaruh Promosi Penjualan dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian pada Dealer Amarta Honda Tambun Selatan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 

sebagai berikut: 

 

Pengaruh Promosi Penjualan..., Naoval Aziz Anggoro, FEB, 2019



23 

 

 

1. Bagi Akademik 

Diharapkan hasil dari penelitian ini sebagai bahan bacaan yang mampu 

menambah wawasan sehingga dapat dijadikan bahan studi banding dan acuan 

guna meningkatkan kualitas akademik. 

2. Bagi Mahasiswa 

Untuk menambah wawasan berfikir dan ilmu pengetahuan di bidang 

manajemen pemasaran dan dapat pula sebagai bekal diri untuk memasuki dunia 

kerja. 

3. Bagi Perusahaan  

Menambah masukan bagi perusahaan yang bersangkutan khususnya di bagian 

pemasaran mengenai masalah promosi, kualitas produk penjualan dan minat 

beli konsumen sebagai tambahan wawasan dan bisa menjadi bahan evaluasi 

bagi pelaku usaha skala perusahaan dalam mempertahankan Promosi dan 

Kualitas Produk sebagai kebijakan di bidang pemasaran. 
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