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ABSTRAK 

 

 

Septi Anggraeni : Upaya Meningkatkan Keputusan Pembelian Pada Dealer 

Kembang Jawa Motor Trenggalek Ditinjau Dari Harga, Promosi Dan Pelayanan , 

Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2022 

 

Kata kunci : Harga, Promosi Dan Pelayanan dan Keputusan Pembelian. 

     Distribusi motor Honda di Kota Trenggalek hanya dikuasai oleh Dealer 

Kembang Jawa Motor dan Karya Agung Motor yang merupakan dealer 

pesaingnya. Dimasa pandemi Dealer Kembang Jawa Motor ini memiliki strategi 

pemasaran yang baik untuk meningkatkan penjualan produknya. Penelitian ini 

dilakukan untuk menganalisis upaya meningkatkan keputusan pembelian ditinjau 

dari harga, promosi, dan pelayanan pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek 

secara parsial dan simultan. Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen 

dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek. Jumlah sampel ditentukan sebanyak 10 

kali jumlah variabel yaitu 40 responden. Teknik pengambilan sample yaitu 

menggunakan Teknik accidental sampling. Hasil penelitian menyatakan bahwa 

secara parsial dan simultan variabel harga, promosi, pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

     Kegiatan pemasaran merupakan salah satu fungsi yang penting dari 

kesuksesan dalam kelangsungan hidup perusahaan. Seiring dengan 

persaingan dalam bidang pemasaran barang dan jasa yang semakin ketat, 

apalagi dalam bidang bagaimana menarik minat pembeli diperlukan suatu 

kebijakan strategi pemasaran yang tepat. Kegiatan pemasaran perusahaan 

adalah untuk mempengaruhi pembeli atau calon pembeli agar mereka mau 

membeli barang atau jasa perusahaan pada saat mereka membutuhkannya. 

Sebelum kegiatan pemasaran dilakukan, perusahaan perlu mempelajari 

perilaku konsumen terlebih dahulu. Perilaku pembeli yang penting adalah 

perilaku dalam melakukan pembelian yang nyata merupakan salah satu tahap 

dari keseluruhan proses mental dan kegiatan fisik yang terjadi dalam periode 

waktu tertentu. 

     Perilaku pembelian didorong oleh faktor-faktor perilaku konsumen. 

Keputusan pembelian dipengaruhi juga oleh karakteristik konsumen. Seperti 

yang diungkapkan Setiadi (2013) bahwa keputusan pembelian pada 

konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan 

psikologi dari pembeli. Perusahaan pada umumnya mengalami kesulitan 

dalam memantau, memahami dan menganalisis perilaku konsumen dengan 
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tepat dan benar. Maka dari itu pelaku usaha harus bekerja ekstra untuk dapat 

menentukan strategi yang akan diambil kedepannya. 

     Mengingat persaingan dalam dunia usaha yang semakin kompetitif 

mengakibatkan perusahaan berusaha untuk membuat semakin banyak 

konsumen untuk membeli produknya. Akan tetapi dengan adannya fenomena 

atau dampak pendemi Covid-19 membuat beberapa dunia usaha terpuruk, 

salah satunya dealer. Hal ini bisa dilihat dari data penjualan mobil dan motor 

di tahun 2020 yang mengalami penurunan hingga 40 persen, baik mobil 

maupun motor. Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia (AISI) mencatat, 

angka penjualan sepeda motor secara domestik sepanjang 2020 hanya 

3.660.616 unit. Ini berarti turun hingga 2.826.844 atau 43,6% dibandingkan 

tahun sebelumnya (Tirto.id, 2020). Turunnya angka penjualan kendaraan, 

terjadi seiring dengan pembatasan sosial yang diberlakukan untuk mencegah 

Covid-19.  

     Pandemi Covid-19 yang berdampak pada PHK terhadap jutaan pekerja 

ikut menggerus penjualan motor. Merujuk data Gaikindo (2020), pada Januari 

angka penjualan retail masih mencapai 81.063 unit, Februari turun menjadi 

77.847 unit, Maret turun lagi menjadi 60.448 unit. Untuk April, angka 

penjualan anjlok tajam hingga 60% menjadi hanya 24.276 unit (Tirto.id, 

2020). Keadaan tersebut mengharuskan pelaku usaha untuk lebih berusaha 

dan mempunyai strategi yang tepat untuk memasarkan produknya dan 

mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya.  
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     Pada tahun 2021 perkembangan penjualan sepeda motor mulai menggeliat 

dan mulai mengalami perkembangan dan pertumbuhan. Penjualan sepeda 

motor baru nasional pada 2021 menyentuh angka lima juta unit tepatnya 

5.057.526 unit. Naik 38 persen ketimbang 2020 sebesar 3.660.666 unit. 

(kompas.com). Keadaan tersebut merupakan angin segar bagi pembisnis 

otomotif terutama sepeda motor. Berikut merupakan pergerakan penjualan 

motor nasional di Indonesia: 

Tabel 1.1 

Pergerakan Penjualan Motor Nasional di Indonesia 
No. Tahun Penjualan nasional Naik/Turun Persentase 

1 2018 6.383.111 - 8,40% 

2 2019 6.487.510 104.399 1,64% 

3 2020 3.660.666 - 2.826.844  -43,57% 

4 2021 5.057.526 1.396.860 38,16% 

Sumber: Kompas.com, 2022 

 

     Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan pada tahun 2018 

ke 2019 mengalami kenaikan sebesar 1,64% kemudian pada tahun 2020 turun 

sebesar 43,57% dan kembali naik sebesar 38,165 pada tahun 2021. Kenaikan 

penjualan sepeda motor tersebut tidak lepas dari pandemi covid-19 yang 

mulai teratasi. Hal tersebut menunjukkan bahwa usaha pada bidang jual beli 

sepeda motor mulai bangkit kembali, dan mengharuskan pelaku usaha untuk 

bersaing untuk dapat mendapatkan konsumen untuk membeli produknya. 

Pada penelitian ini melakukan penelitian pada dealer sepeda motor yang ada 

di Trenggalek. Distribusi motor Honda di kota Trenggalek hanya dikuasi oleh 

dealer Kembang Jawa Motor dan Karya Agung Motor, keduanya bersaing 

ketat menjual dan melayani service. Gebrakan baru dilukan oleh AHASS 

https://otomotif.kompas.com/read/2022/01/12/112200615/statistik-penjualan-motor-2021-di-tengah-pandemi-covid-19-
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KJM yaitu dengan adanya layanan booking service di Trenggalek, 

(Indoamaterasu.com). 

     Penelitian ini dilakukan pada dealer motor Kembang Jawa Motor 

Trenggalek. Dealer motor Kembang Jawa Motor Trenggalek merupakan salah 

satu dealer sepeda motor dengan penjualan sepeda motor yang cukup baik 

dibandingkan dengan Karya Agung Motor yang merupakan dealer pesaing 

yang ada di Trenggalek. Pada dealer motor Kembang Jawa Motor Trenggalek 

apabila dibandingkan pada Kembang Jawa motor Trenggalek lebih stabil 

pada segi penjualannya. Penjualan pada Karya Agung Motor Trenggalek 

fluktuatif, meskipun pada tahun 2019 sempat turun sebesar 9,99% karena 

pandemi Covid- 2019 akan tetapi kembali naik sampai dengan 3,28% pada 

tahun 2021. Sedangkan pada Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek, 

meskipun pada tahun 2019 sempat turun sebesar 2,36% karena pandemi 

Covid-2019 akan tetapi kembali naik sampai dengan 3,55% pada tahun 2021. 

Hal tersebut menunjukkan bahwa Dealer Kembang Jawa Motor dalam 

perdagangan motornya mempunyai strategi pemasaran yang baik. Dari hasil 

observasi dan wawancara ke dealer motor Kembang Jawa Motor Trenggalek 

dan konsumen dealer di sekitar di temukan bahwa ketiga variabel bebas yang 

diteliti yaitu Harga, Promosi, dan Kualitas Pelayanan dipertimbangkan untuk 

diteliti pengaruhnya terhadap variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian 

Kembang Jawa Motor Trenggalek.  

     Menurut Sunarto (2016), keputusan pembelian adalah semua tindakan 

yang menentukan semua pilihan yang ada untuk dipilih salah satunya 
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diantaranya: tahap pencarian informasi, penilaian alternatif, keputusan 

membeli, dan perilaku paska pembelian. Keputusan pembelian merupakan 

suatu tindakan pemilihan atas berbagai alternatif yang dimiliki oleh 

konsumen, keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor 

seperti harga, promosi dan kualitas pelayanan.  

     Ada beberapa faktor yang menjadi pertimbangan konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian salah satunya harga. Menurut Kotler dan 

Armstrong (2014:313) menerangkan bahwa harga adalah jumlah yang harus 

disiapkan oleh pelanggan yang ingin mendapatkan barang atau jasa atau 

jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena 

memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Naik turunya harga 

akan mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil penelitian Sarini Kodu, 

(2013) yang menunjukkan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, hasil penelitian ini sejalan dengan (Purba et al., 2020) 

menunjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Harga di dealer Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek 

bersaing dengan harga pada dealer motor lain. Beberapa motor mempunyai 

harga yang sama dengan harga motor di dealer lain, dan terdapat beberapa 

motor mempunyai harga yang lebih rendah dari pada dealer lain. Penetapan 

harga yang dilakukan Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek tersebut terus 

berubah berdasarkan strategi pemasarannya. 

     Disamping itu faktor lain yang mungkin meyakinkankan pembeli dalam 

mengambil keputusan pembelian adalah promosi. Promosi adalah kegiatan 



 

 

6 

yang mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target 

konsumen untuk membeli produk tersebuat menurut, (Prilano, Sudarso dan 

Fajrillah 2020). Definisi lain dijelaskan bahwa promosi penjualan menjadi 

bahan inti dalam kampanye pemasaran, terdiri dari koleksi alat insentif, 

sebagaian besar jangka pendek yang dirancang untuk menstimulasi pembelian 

yang lebih cepat atau lebih besar atas produk atau jasa tertentu oleh 

konsumen atau perdangangan, Kotler dan Keller (2012:219). Efektifitas 

promosi akan mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil penelitian ini 

sejalan dengan Melita Yesi Agustin (2016) menunjukkan bahwa promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi yang 

dilakukan oleh Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek secara langsung 

maupun tidak langsung. Promosi secara langsung dilakukan dengan 

menggunakan katalog produk, personal selling,  sedangkan pemasaran tidak 

langsung di lakukan dengan menggunakan media sosial dan event-event olah 

raga maupun lainnya. 

     Variabel lain yang memiliki hubungan dengan keputusan pembelian 

adalah kualitas pelayanan. Definisi Kualitas Pelayanan sebagai tindakan atau 

kinerja apapun yang dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain menurut 

karakteristik inti layanan intangibilitas berarti suatu layanan memiliki sifat 

tidak berwujud, tidak dapat dilihat, disentuh, dicium, dirasakan atau dinikmati 

sebelum dibeli oleh pelanggan sedangkan perishability berarti bahwa layanan 

adalah komoditas yang tidak bertahan lama dan tidak dapat disimpan untuk 

digunakan nanti. Kualitas pelayanan yang baik mempengaruhi keputusan 
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pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan Sulaeman et al (2021) 

menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Pelayanan yang pada Dealer Kembang Jawa Motor 

Trenggalek cukup baik. Karyawan sopan dan ramah dalam melayani 

konsumen, selain itu cepat dan tanggap dalam merespon permintaan dan 

menanggapi keluhan konsumen. Beberapa karyawan juga cakap dalam 

menjelaskan spesifikasi terkait dengan motor yang dijual. 

     Berdasarkan uraian latar belakang tersebut dan penelitian terdahulu, 

peneliti tertarik membuat sebuah penelitian dengan judul “Upaya 

Meningkatkan Keputusan Pembelian Pada Dealer Kembang Jawa 

Motor Trenggalek Ditinjau Dari Harga, Promosi Dan Pelayanan“. 

 

B. Identifikasi Masalah  

     Dengan memahami latar belakang masalah di atas dapat diidentifikasi 

masalah yang muncul sebagai berikut: 

1. Harga motor di Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek memiliki 

variasi sesuai spesifikasi kendaraan dan Dealer Kembang Jawa Motor 

Trenggalek selalu berinovasi dalam pemberian harga kepada 

konsumennya. 

2. Promosi pada Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek dapat bekerja 

dan mencapai tujuan apabila pesan-pesan yang akan disampaikan dapat 

dipahami oleh calon pembeli. Maka dari itu promosi dapat dilakukan 

melalui media sosial, dapat menggunakan foto katalog produk yang 

lengkap dan memberikan bonus produk yang menarik. 
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3. Kualitas pelayanan pada Dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek  

dilakukan untuk mengetahui kualitas pelayanan, harga dan promosi 

penjualan terhadap keputusan pembelian pada dealer Kembang Jawa 

Motor Trenggalek. 

C. Batasan Masalah 

     Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka peneliti akan membatasi 

ruang lingkup penelitian sebagai berikut: 

1. Pembahasannya hanya pada produk yang dijual. 

2. Pembahasannya hanya pada pengaruh harga, promosi dan pelayanan 

terhadap keputusan pembelian. 

3. Subyek yang diteliti adalah konsumen Kembang Jawa Motor Trenggalek. 

D. Rumusan Masalah 

     Berdasarkan pembatasan masalah di atas, maka peneliti akan merumuskan 

masalah penelitian sebagai berikut: 

1. Adakah pengaruh yang signifikan harga terhadap keputusan pembelian 

pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek? 

2. Adakah pengaruh yang signifikan promosi terhadap keputusan pembelian 

pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek? 

3. Adakah pengaruh yang signifikan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek? 

4. Adakah pengaruh yang signifikan dan simultan harga, promosi dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian pada dealer Kembang Jawa 

Motor Trenggalek? 
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E. Tujuan Penelitian 

     Berdasarkan perumusan masalah tersebut di atas, maka tujuan penelitian 

ini adalah: 

1. Untuk menganalisis pengaruh yang signifikan harga terhadap keputusan 

pembelian pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek. 

2. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan promosi terhadap keputusan 

pembelian pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek. 

3. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pada dealer Kembang Jawa Motor Trenggalek. 

4. Untuk mengetahui pengaruh yang signifikan dan simultan harga, promosi 

dan pelayanan terhadap keputusan pembelian pada dealer Kembang Jawa 

Motor Trenggalek. 

F. Manfaat Penelitian 

     Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak 

yang berkepentingan, baik manfaat secara praktis maupun manfaat secara 

teoritis. Manfaat tersebut adalah: 

1. Manfaat Teoritis 

a. Bagi peneliti, hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah 

pengetahuan dan pengembangan ilmu pengetahuan pemasaran 

khususnya tentang harga, promosi dan pelayanan dijadikan kajian 

teori untuk penelitian selanjutnya. 
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b. Bagi lembaga, penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai 

bukti empiris mengenai pengaruh harga, promosi dan pelayanan 

terhadap keputusan pembelian sehingga dapat memberikan wawasan 

tentang ilmu pengetahuan dan dapat dijadikan referensi bagi peneliti 

selanjutnya. 

2. Manfaat Praktis 

a. Diharapkan penelitian ini mampu memberikan kontribusi bagi 

perusahaan sebagai dasar pengambilan keputusan dalam strategi 

harga, promosi dan kualitas pelayanan yang baik yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

b. Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat memberikan 

tambahan wawasan dan pengetahuan bagi peneliti. Selain itu 

diharapkan penelitian ini kelak dapat dijadikan referensi bagi peneliti 

lain yang mengambil topik berkaitan dengan harga, promosi dan 

pelayanan dalam kaitannya dengan pengambilan keputusan. 
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