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RINGKASAN

Penelitian ini dilatar belakangi banyaknya dijumpai satu orang memiliki
lebih dari 1 motor. Maraknya penjualan motor dengan berbagai model dan jenis
membuat konsumen tertarik membeli lebih banyak motor. Hal inilah yang
menjadi fokus perusahaan otomotif motor khususnya merk yamaha jenis Nmax
155 dalam merebut pangsa pasarnya walaupun kalah dari segi penjualan dengan
merk honda.

Tujuan penelitian ini adalah (1) untuk menganalisis pengaruh signifikan
secara parsial iklan terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Nmax di
Kabupaten Nganjuk, (2) untuk menganalisis pengaruh signifikan secara parsial
personal selling terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Nmax di
Kabupaten Nganjuk, (3) untuk menganalisis pengaruh signifikan secara parsial
word of mouth (wom) terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Nmax di
Kabupaten Nganjuk, (4) untuk menganalisis pengaruh signifikan secara simultan
iklan, personal selling dan word of mouth (WOM) terhadap keputusan pembelian
motor Yamaha Nmax di Kabupaten Nganjuk.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik kausal.
Populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian dan
menggunakan Yamaha Nmax 155. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini
sebanyak 40 responden. Pengujian dilakukan dengan menggunakan metode
analisis regresi linier berganda dengan software SPSS for windows versi 23.

Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa (1) iklan secara parsial (individu)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (2) personal selling secara
parsial (individu) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (3) word
of mouth (wom) secara parsial (individu) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (4) iklan, personal selling, word of mouth (wom) secara
simultan (bersama-sama) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan teknologi di segala bidang saat ini telah banyak
mendukung dan memenuhi kebutuhan manusia, mulai dari teknologi
manajerial, sumberdaya manusia, pemasaran, produksi dan lain sebagainya.
Tidak terlepas dari itu, teknologi transportasi pun dikembangkan untuk
memenuhi kebutuhan manusia dalam berkendara, traveling dan lain-lain.
Perusahaan otomotif bersaing dalam promosi dan inovasi agar mendapatkan
perhatian konsumen untuk membeli produk-produk unggulannya. Oleh karena
itu, mobil dan motor saat ini bukanlah sebagai barang mewah seperti dulu yang
apabila seorang konsumen memilikinya akan merasakan strata sosial yang
lebih tinggi dibanding yang lain. Walaupun fungsi mobil dan motor sama, akan
tetapi ada beberapa perbedaan lain dari segi kapasitas, kecepatan, fitur, harga,
kenyamanan dan sebagainya yang membuat motor lebih dipilih konsumen
untuk dikendarai. Sebab itu, banyak dijumpai satu orang memiliki lebih dari 1
motor. Hal inilah yang menjadi fokus perusahaan otomotif motor khususnya
merk yamaha jenis Nmax 155 dalam merebut pangsa pasarnya walaupun kalah
dari segi penjualan dengan merk honda.

Data penjualan domestik yang dilansir oleh PT.YIMM pada semester
awal tahun 2024 ini menghasilkan yamaha Nmax 155 mengungguli produk
lainnya yaitu sebanyak 128.833 unit seperti yang dirangkum dalam data tabel
berikut ini:

Tabel 1.1
Data Penjualan Domestik Yamaha Nmax 155 Tahun 2024

No. Nama sepeda motor Jumlah Penjualan 2024

1. Yamaha Mio 125 Blue Core series || 171.793 unit

2. Yamaha Nmax 155 128.833 unit
3. Yamaha Aerox 155 VVA 82.648 unit
4, New Yamaha Vixion 73.974 unit




No. Nama sepeda motor Jumlah Penjualan 2024
5. Yamaha Fino 125 Blue Core 69.975 unit*

6. Yamaha X-Ride 115 41.824 unit

7. Yamaha Jupiter MX-King 150 33.390 unit

8. New Yamaha YZF-R155 VVA 27.963 unit

9. Yamaha YZF-R25 970 unit

Sumber: Motorbloginfo.wordpress.com

Selain itu, data penjualan eksport yamaha Nmax 155 di semester awal
tahun 2024 juga lebih unggul dibandingkan produk yamaha yang lain yaitu
sebesar 44,800 unit, dilihat dalam gambar berikut ini:
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Gambar 1.1
Data Penjualan Eksport Motor Yamaha Indonesia Tahun 2024

Kedua data di atas merupakan bukti bahwa data penjualan motor Yamaha
Nmax 155 sampai saat ini lebih unggul dibandingkan produk Yamaha lainnya.
Hal ini tidak terlepas dari strategi-strategi yang direncakan oleh pihak Yamaha
untuk mendapatkan perhatian pasar konsumennya. Strategi yang dibangun
tidak hanya inovasi produknya, akan tetapi pola promosinya juga menjadi



strategi perusahaan bagaimana caranya agar konsumen memutuskan untuk
membeli Yamaha Nmax 155 ini, karena tahap keputusan pembelian inilah yang
menjadi salah satu tujuan perusahaan sebelum konsumen bertransaksi.

Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap
produk yang ditawarkan oleh penjual. Menurut Tjiptono dan Diana (2016:60)
menjelaskan bahwa keputusan pembelian adalah tahap pra-pembelian yang
mencakup semua aktivitas konsumen yang terjadi sebelum terjadinya transaksi
pembelian dan pemakaian produk. Menurut Sudaryono (2016:99) menjelaskan
keputusan sebagai suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif, yaitu
membeli dan tidak membeli, dan kemudian dia memilih membeli, maka dia
ada dalam keputusan pembelian. Namun, keputusan pembelian ini tidak
terlepas dari promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Faktor-faktor seperti
halnya Iklan, Personal Selling Dan Word Of Mouth (WOM) yang termasuk
dalam Kriteria promosi ini mempengaruhi keputusan konsumen dalam
membeli.

Peran penting dari sebuah iklan dapat menjadi daya tarik awal sebuah
produk kepada konsumennya, karena iklan merupakan salah satu metode
pengenalan produk atau jasa dari perusahaan. Menurut Sudaryono (2016:182)
Iklan bisa didefinisikan sebagai bentuk presentasi dan promosi nonpribadi
tentang ide, barang, dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu. Gencar
tidaknya iklan yang dilakukan oleh perusahaan dapat meningkatkan penjualan
produk, karena semakin sering konsumen membaca atau melihat produk yang
diiklankan dapat memicu ketertarikan minat konsumen untuk membeli produk
tersebut.

Hollensen (2010:89) mengemukakan bahwa ‘“Personal selling Person-
to-person interaction between a buyer and a seller wherein the seller’s purpose
IS to persuade the buyer to accept a point of view, to convince the buyer to take
a course of action, or to develop a customer relationship”. Personal Selling
yaitu interaksi dua orang antara penjual dan pembeli dimana penjual mengajak
dan meyakinkan sang pembeli untuk melakukan serangkaian tindakan

pembelian dan juga mengembangkan sebuah hubungan dengan konsumen.



Personal selling selain dibutuhkan untuk menawarkan produk juga berfungsi
untuk menjaga hubungan dengan konsumen yang suatu saat bisa membeli
produk lagi.

Menurut Rangkuti (2010) word of mouth adalah usaha memasarkan suatu
produk atau jasa dengan menggunakan virus marketing sehingga pelanggan
membicarakan, mempromosikan, dan merekomendasikan suatu produk dan
jasa kepada orang lain secara antusias dan sukarela. Seringnya pelanggan
membicarakan dan mempromosikan produk yang telah dibelinya kepada teman
atau lingkungan sekitarnya adalah sasaran dari word of mouth, hal ini
menandakan bahwa pelanggan puas atau tidak puas atas pembelian yang
dilakukan.

Penelitian ini akan dilakukan di Kabupaten Nganjuk yang mana dilihat
dari pengamatan yang dilakukan oleh peneliti, di Kabupaten Nganjuk banyak
yang memakai motor Yamaha Nmax 155 yang akhir-akhir ini sangat
digandrungi masyarakat. Adanya iklan untuk memperkenalkan produk Nmax
155, rekomendasi dari marketing/sales dan rekomendasi dari teman atau
lingkungan sekitar pun bisa membuat konsumen memutuskan membeli jenis
tersebut. lklan mengenai produk Yamaha Nmax 155 sering dijumpai dalam
bentuk banner yang terpasang di pinggir jalan raya, radio, televisi maupun
spanduk di atas jalan raya. Personal selling yang dilakukan oleh toko/dealer-
dealer motor yang ada di daerah Nganjuk mudah untuk menjual motor Yamaha
Nmax 155 ini, karena minat konsumen cukup besar untuk membeli produk
jenis tersebut. Informasi yang tersebar melalui word of mouth (wom) atau
disebut getok tular pun sering membicarakan mengenai motor Nmax 155 ini.
Menurut pengamatan peneliti, tidak sedikit pula konsumen yang tidak
memutuskan membeli Nmax 155 walaupun telah banyaknya iklan,
dilakukannya personal selling dan telah menyebarnya word of mouth. Hal
inilah, yang menjadi alasan peneliti untuk mendalami masalah seputar promosi
yang ada di Kabupaten Nganjuk. Dengan harapan dengan diketahuinya faktor
lain yang menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli motor Yamaha
Nmax 155 atau juga ditemukannya solusi. Untuk itulah dari uraian di atas

maka penulis tertarik untuk mengadakan penelitian yang berjudul “Pengaruh



Iklan, Personal Selling Dan Word of Mouth (WOM) Terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Yamaha Nmax Di Kabupaten Nganjuk™.

. Tujuan Penelitian
Berdasarkan uraian masalah di atas, maka tujuan yang hendak dicapai

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk menganalisis pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian motor
Yamaha Nmax di Kabupaten Nganjuk.

2. Untuk menganalisis pengaruh personal selling terhadap keputusan
pembelian motor Yamaha Nmax di Kabupaten Nganjuk.

3. Untuk menganalisis pengaruh word of mouth (wom) terhadap keputusan
pembelian motor Yamaha Nmax di Kabupaten Nganjuk.

4. Untuk menganalisis pengaruh iklan, personal selling dan word of mouth
(wom) terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Nmax di Kabupaten

Nganjuk.
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