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PERMNYATAAN

Saya yane bertanda tangan i haaah in1

Nama . HAIDI SUROSO
KIn D DEASTO29Z0N6
Menyalahan dengan sesimppuboyva bahwa karya fulis vang besjudu] “Hobungan

Antara Bauran Promosi Dengan Keputusan Membeli Sepeda Motor Honda
Fada Deajer P'T. Mitra Pinasthila Mustilas (MPM) SMotor Jember™ adalal
henar-henar hasil karva  sendin, kecvali pha disehutkan sumberiva dan Telum
pernah digpukan pada institusi manapun. serta bukan jiplakan, Sava bertangeung
jawab atas keabsaban dan kebenwman isinve sesuai denpan sikap itmiah vang hims
dijunjung ting. A

Uemikian pernvataan i save buat dengam sebenammya, tanpa adanva
wekanan dan paksaan dari pibak memapun serts bersedia mendapar sanksi

- - - - + I . - {-
akademik jika termyvata v kemudian han permyataan ini tidak benar,

Jembser,
Yang menyaakan,

Hadi Surosg
P B, 2RI D20 TbG
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2. Ayahanda (Aln) Bpk Paniran, yang sefalu Jadi Motlvasi-
seraangatha dalan sefiap langbahbu dalan menjalan hidup
ini, “Bapak, sekarang aku sudah jadi seorang Sarjana, sudah
aku penuhi Janjiku”;

3. lbundaku My Rusmini yang tercinta, tersayang, & teranat
sgalanya, lerima hasth atas Kasih Sagang, Kesakaran,
Perhatian, dar Doa-doanya sefama ini, dan Mas Nyota,
berima  Eagth telah nenjaga dan  Berbdrban  wntuk
Etluarg.}lm. ta' akan I:uiupal:an kebaik-baiban zelama indz

k. KakakEu Dwi Wulandari yang Busayangt dan Bucintai, terina
Easih atas sersangat, perhatian, pengorkanan selama ini;

5. My SoulMare, Fanltasari Febyasiina Ananda, terima kasih
atas Cinta, kasih sagang, hesabacan, ptrhaii:;r:ﬂmg zelana
ini begitu tulus dikerikan kepada penalis. aku akan selalu
menjaga senuanya dengan kefulusan dan Ebeibhlasan hati;

6. Keluarga ke duaku. On Farid, Tanie Susyard, de Fida, terina
kasth telah nenerina penulis nenjadi bagian dari ke luarga,
dan perhatiannya selama inl;

1. Guru-guruku sejak P ranpal Bl terhornat, yang ielah
memberikan  llmu  dar  binbingannya dengan  penuh
kesaharan;

b. Almanaierku “dniversitas Jember” yang bujunjunsg tingsi.
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MOTTO

“Perusakaan Anbda tidak dapat tetap berada dalam pasar nika
perusabaan Anda tibak mentad pang terbatk: Caca terbaik untuk
mempertabankan pelanggan abalab terus -menerus mencart wlan nntuk

membernt kepada mereka lelndh bart rang mereka bavac”™.

{Aronim®)

“$lusah terntama manunsia abalah Wrt seadivi; ot Aanusia vang
paling terpuy adalah semangat periuangan untul peningkatan;
Eeburangan terbesar manusia adalab sifat berkeluh hﬁ"&h ban tbak
memitihn ebnaksanaan; Hebancucan tecbesar manusia abalab rasa

putus asa’. g

(Cangdirge of Humoan Tife)

*) Kotler. Pholip 20602 Manajemen Pomasaran Edia Milensom 2. Jakaria
Pronhallndo
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RINGRASAN

HUBUNGAN ANTARA BALRAN PROMOSI DENGAN KEPUTLSAN
MEMBEL! SEFEDA MOTOR HONDA PADA DEALER PERSEROAN
TERBATAS (PT) MTTRA PINASTHIRA MUSTIKA (MPM) MOTOR
JEMBER., HADI SUROSD, 020910292006, AGUS  BUDTHARING,
SUHARTONO, 106 HATAMAN.

Promost merupakan sustu alat vang ampueh  unfuk  mempengarushl  dmupe
konsumen Lemudian merubah tingkah Wakunya dan pada akhemyva mendoromg
calon kopsumen aniuk membeh produk yang diawarkan oleh perusahaan. [
datamn dunia pemasuran  dikenal adanya bauran promos yang  terdint dari
periklanan, pemualan pesorangan, promost peogualan dan hulnmgan masyarakat.
Melaho program promost, sustn orgamsast bisns akan memilik pemahaman veng
iebil: bail. mengenm perkembangan kebutuhan, hemgman, dan harpan. Penelitian
i dilakukiun dengan noan mgim mengetalun hubungan baveag promost denguan
keputusan membeli sepeda metor Honda pada 7 Miten: Pinastinka Mustika
Jember, Dalam penchinan vanpg mengadi virinbel penclitun terdivi dari variabe)
bebas (X3 vang terdini dan periklanan, penjualan perorangan, promos penjualan
dan hubungan masvarakat, sedanpkan varabe! tenkativa (YY) v, kepumasan
manbeh. Metode penelitian vang digunakan adalah penelinan asosiail dengan
pendekatan koanntant Penebitian ini mengnmbil objek konsumen pada PT. Mt
Pinasthika Mustika Jember Data otama yang digunakan adalah semple clusier
sampdimg dan jumlah sampel yang digonakan adalah schanyvak 75 responden Alat
analisisnva dalam penelitan it adalah Chi Roadrat (X7 dan Kocfisien
konfingenst ('} vang digumakan untuk mengetahu keeratun hubungan vang
tejods dan faktor-fakior vang telab dumahsa Hasil dan penelitian i ada
hubungan antara banran promosi dengan keputusan membeli sepeda motor Honda
pada [T Mitra Pinasthoka Musnka Janber Hasl analisis Chn Kosdrst (X°)
bauran proinos dengan kopuiusan membeli sebagas benkut, ponklans adalah
0,575 mompanvar koefisien hubungan vang agak rendah, milan X° hitung (39 96

i
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s otbel (5 BAT ) maka o ditolak Hla ditenma, dengan demikian ada lubungan
vang spmifikan . promoss pergualan adaleh 0662 mempunvar hubempan yang
cukup, milm X' tutung (58,550 = x mbel (3,841 maka | lo duolak dan Ha dilerima,
dengan demikan ada hubungan vang signilffkan; persomal scllmg adaluh 0 54
mertypminyal b vang sgak rondah, nilm X hitimg (31 06) = x mbel (3,841 )
maka o ditolak dan a daenma dengan demiloan ade hubmmpm vany
sigtifikan, hubungan masyarakat adalah 0.657 monpunya bebungan vang cukup,
milai X7 hitumg (56,83 > x tabel 13,841 ) maka 1o diolak dan 1la dnenma, dengan
demukian ada hubungan yang signifikan Kesimpulan vang dr dapat dan anahss
data dan pembabasan adalah ada hubungan vang sigmifikan st bauran promos:
dengan kepulusan mewbeli scpeda motor Honda pada PT Mam Pinasthika
Mhustike

Program studi 5-1 Non  Regoler Administrasi  Niaga, Jurusan (i
Administrast, Fakoltas Umoe Sesial dan Dma Politik, Univer@iis Jember,

¥l
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BATA PENGANTAR

Syukur Alhamdulillah penulis panatkan be hathirat Allsh SWT atlas scgala
rahimat dan Lanaua-Nya | selingga penuhs dapst menvelesatkan karva tulis iliiah
vang berudul “Tlobungan Antara Baoran Promosi Dengan Keputusan
Membeli Sepeda Motor Heonda Pada Dealer P11 Mimra Pinasthika Mustika
Jember™. Karva tulis ilmmah m dsgsm omuk memenubh salah sam svarar dalam
menyelesaithan pendidikan strta satu (51) pada Jwrusan [mu  Administras:
Program Stuth Dmo Admimstas Nioga 51 (%on Reguler), Fakolias Thoo Sosiat
dan Thmu Politik Umiversitas Jember

Pemyvusumam Skopst uu tidak tepas dan bantuan berbagat pahak, olch
karcna it ponubis mpgm menyampukan aoapan lenma kisth yang tada terhingea
kepada - ‘

1. D H Tlang Nasthin, BSW, M S, selaku Dekan Fakulas Timo Sosial dan Thrmi
Polink Universitas lember: .

2. Drs ketut Mastika, MM selaku Ketua Program Studh Umu fdmmistrasi Maga

S1 (Non Reguler). -

Drs. Agus Budibardjo, MA, selaku Dosen Pembimbmg | vang meluangkan

Ll

wahtu dan pikunn serfa perhatianmva guna memberikan bunhingan dan
pengrahan denn tersclesakanaya penulisan skrpss mi,

1. Drs Suhartono. MP, Selaku Thnen Panbimbmg [l vang telah meheangkan
wakty dan plkian serla porhiabannya guns membenkan bimbingan dan
penzarahan demm terselesakannyva penulisan sknps: i,

5. Dma Sn Wahyom, M5, Selaku Dosen Wal tenma kamh stas bambingan
Akadermknya sclama

6. Bapsk Newhiend Tjairis, selaku Pimpinm PT. Mitra Pmasthika Mustika

Cabanp Tember vimy telah mombenkan zm dan membantu penulis daliom

melaksanakan penchitian;

Selursh avitas Akademik Fakuhas lmu Sosial den Timo Polibk Uneversias

Jember

=

il
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. Saudara-saudaraku di kosan "KALDUMNOA” (Tchang. Dedy, Hanu, Antok,

Syarif, Chozin, Uyab, Gentur, Tutus, Omx, Nana) dan di Pondokan gg Rlors
(Eka, Jati, lza, Omix, Alex, Wahyu, Nanang, Kirun) Tenma kasth atas
perhatian dan kasih sayang, atas bimbingan artt mdahmya saling berbags dan
kehersamaan dalam menjalankan hidup i,

Teman-temanku di kosan “Pondok Tanma™ (Rom. Indm, Antok, Jum,
Lugman, Hafidz, Ebez dan semuanya) tenima kasih atas kehersamaan dan
bantuannya sciama mi Pak Kos (Mas Heru Jazz ) térima kamh pengertiaannya
atas kererlambatan selama mi,

Teman4emanku: Gurnub, Indra. Fun, Amel, Lilik, Tre, ke, Bom-bom, Teguh,
Rom, Yuli Dudin, Nil-nil, Kiryn, Sofyan, Pak de, bety. Firza, Han, Ana dan
semua teman seperjuangan ADNT cks "02 vang tidak dapat disebutkan satu
persatu, terima kasih kebersamaannya canda tawa dan kasfh siyvang sclama
m;

Teman-temanku di Posko Jattam Pekusan 2005 (Gufron, Dedv, Lilik, Filn,
Irza, Nurul, Hell Boy, Fay, Romdhu) torime kasih atas Kebersamaan, saling
berbaga, perhatian dan kasih sayangnya selama hidup sctumah di pondokan
bawah (amuk;

|2 Scmua pihak yang telah membanto dalam penulisan sknpsi m

Semoga semua bantan yang penulis terima mendapat balasan dan Allah

SWIL Akhur kata semoga skripss mi dapal bermanfaat bagn penubis khususnya dan
pembaca pada prmumnya

Jember, Apustus 2007

Penulis

%
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&% AL O PERRUSTALA L

UNTVERSTTAS JEM 1! -
B —_—

PEADAHLULL AN

1.1 Latar Befakang

Perekonomian global vang semakm mam dan bersamg menuntul setap
perusahean witub lehil poo shlil mclakukan movas Inovazl produk dan protie
toruy disbukan pniok menpaniisipast dampak yang bunmg menpumiunghan darn
kondisi dumia b vanpg sefaly bosifiat dimamms. hondin terssbot dapat verpuh
karana ma) depan perusahaan yane suin unmk diprediks Produk vang ielah ada
samgat reman Erhadap perunahan hebutuban dan wlom Yonwmen Persainga
Letar dalam durda Deuns hdak dapat diclakian lags sewring dengan penhennbmsgn
tebnedinge b e sihhias Tndup prodek vang condonme iciah onglo

Susm prduk hdak  akan bowrti jika porusshsmn @udsk  memilhik
Remampuss dalam memasarian prodokoya "emaszaman menppalan <alnh st
kestatan pokok vang difskuian olch perusahasn dalam rangla momportahmion
kelmmgmmzan hufepava sk berkembang, bermovas daft bermahan, gune
meninghaken copmiofpain Dalam mconenmmkan dan meamiushan  progimm-
prMTEN pencsran selalu burkaian doogmn versbe! baemn provina vang tendin
iz preeluk harpa, fompat. dan promes. Mons kepsumentah yany memjadi targst
peneashean umvk memensnekan persamean dencan membenkiun mim vang lebih
besar

Porencanasn sirategis yeuw dipoiokan Witk monganiisipast persamgH
vang hoinl dam fobtusa chomomn Satad sain formal porcacmasn srslopnenys
vt donrsn melskoloan kombiasi program peogenaian prodek (promosa ) Legueda
kopsumen  Konschoens  strates  kombmmam  propram penpenatn prochk
{prommgst ), akan memungicnkan basi perasahaan unlvk menmgkstksn compeninie
alvarnage. . a permsahaan dapal felih memmgkathan kownmngan bersaing,
maka e md dan Bonsnen shan boduopah ke kas perusahaan, Proinosd jugs
monongukan - konsistenst pmls powdek veng dijosl sckalipes gken
mempeTighanksn dan menmpkatkan A image sccars komoou pada benak
konsumen  hembansun kepercoyamn kemsumen iorhadap keungouian produk
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konsumen. Membangun kepercavasn  konsumen tethdap kewmggulan produk
adalah satu hal penting yang mhdmm}a&mdnlimhgﬂﬂumﬂmgm
Rmhmvm:grpmduhmupﬁmuhhﬂmfahum}’mgikm
mempengaruht loyatitas konsumen terhadap produk ity seodiri

Promos merupaksn suatu alat yang ampuh untuk mempengarohi image
koosumen kemudian merubah imgkah lakunys dan pads akhimya mendorong
calon konsumen untuk membeli produk yang ditwarkan oleh perusihazn. Th
dalam dunis pernasaran dikenal adanys bauran promosi yang secara tradisional
terdin dan Penklanan, Penjualan Perurngan, Promosi Penjualan dan Hubungan
Masyarakat. Setinp perusahaan, baik ity indusiri Hmupun jasa pasti melakukan
mimal saty dari kegatan bauran promosi (crsebut, Melaluj Propram promeos,
Susty ofgamsazi bisms akan memiliki pemahamam yamy: Iebih baik wmenpensi
perkembangan kebutuban, keinginan, din harapan (need, wont ardl expeciaifon).
Demotivast komsumen terhadap penibelian produk akan dapat dibilangkan dan
padu akhirnya refrn vang memadal sepera thdapat oleh perysahaan,

Pemyebaran opint tentng keberadaan, manta dan kelebilim produk
sangal erat kartanoya dengan program promosi vang dilakukan eleh perusahaan
Tanpa promosi, sustu produk bapaimanapun bagus kualitasnya tidak akan dikenal
oleh konsumen. Sccanggh apapun suaty penemuan baru, akan menjadi sis-sia jika
tidak bisa dipual dan tidsk mampy menciptakan pasar. Terlebih lag terhadap
produk baru dan tidak memtup kemunpkinan terhadap produk vang tclah out of
date yntuk dilakukan promosi ulang dengan movasi bary Riset pAsar, prommost
dan lanpgkah komimnkasi adalah strate efekng untuk menpoptimalisn PEnCT AN
bar Tidak ada artimva schush movas penemunn har, jika tomysta memilia
jarek yang terfaln jauh dengan pelanpgannya Penssaran modern tidak hamyz
et febdh dan sekedar pengembangan produk yang bak, menetapkan harga
vang menarik akan melayam pelangan sissrmnnya. Tewp perusaliaam juea harus
mampy borkomumkasi denpan para konsumen vang kelak dupal  menjadi
pelanggan melahn kepiatan promosi.

Kebutzhan akan alat transportas iclal; mengadi salsh satu kelwiluhan
pokok manbsia vang bermasyarakal, Seperts haloya kebwban  dalam alat
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i tmsswi kel datan ownphodape komaikan BRA scponi sanl mm Sopida
mwstis  merupakan alal Iransportass yaog merakyai, hampo selorub lapisan
masvarakat dapat memitika dan menggunakan sepeda motor umuk mempetancar
dalam berbaeal kepigan dan kepeniingan Sanl mu ada beherapa produsén sepoda
motor vang maxik ke Indoncsa antam fan @ Honda, Yamahas, Sunks, hawasak,
Ranzon, kymeo, Pageo dan mash bamvak mock-merck vane bormuncutan
st m

Penjualan scpeda motor di Jomber sopamjang talam 2005 mengalom
DeniMiFkaan Vane oakep drashis sebesar U485 Te MU sebeiar 33436 undl
dibandingkan penjualan pods tabe 2004 lahs sebozar 25 235 unt
Tak! 1.1 - Dats ponpatan sepeda motor Jember selama tahun 2008

Mok Scpoda Motor 1 otal 'enyualan 2005 ["ersentase
Hoda 15950 i 40,5 %
Suraks 10063 24,
Yl g ATG 118
b awsoaly TR 1.6 %
Kimien (19 " 040 %
Kymeo AL 0,30 "y

Sumber - FT. Mitre Pinasthika Mustika Jeinlne ®

Horndasakan el diias osmkad shse sepoda molor di buasad olch Hooda dengan
timthel dnare 36 5 %0 aban dolal penjualan 15950 il Sueoki doruten kedua
denpan marksl chare 74 % san 10083 goit, diswsul Yarmaha 8 579 umt 42 1%) dan
Kawasek: 2,1 " gtau 598 umit. Ramzen berada & peringkat kelima dengai total
pempanlan zebesar 149 unit (B30 %o dan Kymeo T8 anil (030 %) Dengin
demibiaan sepeda motoe Honda memipakan pemnngin pase dalas pesgoalan
sopeds motor

Penemumm-penemuanmovast (orhani meomang tdak pomash berhenn
produk mutakher setiap snat masuk ke pasar dan siap menggusur produkvipe-tpe
vung lama, dalam duma bisnis hanya ada dua piliban, inovasi atau aate. Dennkian
haliwwa denpaiy Produsen sepeda motor Hoda yang semntinsn betupuve uiiluk
terus menmbani kebulahan pelanzgun dan calon pelngpem Honds moeripukom
salah sato perusahass vang berserak di bidang al=t transportas: sepeda motior vanp
cukup besar di Indonesia dan sahapat pemempin pada penpunban Ji jember atas
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Py kel sfore whvsoe 46 5 %, 8 badaone ale? foamaponedd sepoda meim
bal ulahy veor memank penelinn imtelk molakokan penelitun pada 77T S
I"'mastimka Musttha Jember vang merpakan Lealer sepods motos Honda vang
terbesar di kota Jember, selain kemudaham dalam skses dan informas:

Dreaier TE. Matra Pionsthika Musnka Jember wmenibiki banyak jenis
pramiek sepeda modor Hooda vane dipasadan. vang bsa b padikan dea jenis bosar
visitn jenss Sport dan Rehel. Jenis spirt terdm dan berepe jems sopeds motor
vailu, 1londs NSI [omda Tiper Hionds Stegs Pro, Tlomda GL-Max londs Win
Sedangkan tenrs bebek ada banvak tpe aztara lamn © Llonds khansma 125, Honda
Supfa-X, Honda Sopra-X 125, londa Sopm B, Homda Supre-X5 Honda
bmpressa, Hoods Tegendn, Selonpanye dalan analisa data, penchilh memfokiskan
dive pada kegiaan bawran promest vamy dilgkgkan oleh PT Wil Pagstinkas
Musikz tember hubunpamnys dengan keputusin  membell tonsumen dan
mempenahankan marker sivre. Berdoat data penjuslan sepada motor |londs
berbaga: hvpe sclama kuaral | 2002 sompai denpgan kuartad Ul 005 vang

mengatam ponmgkatan secara signifikan "
Pt 13 Thpta Volume Ponpeden sopods Motor Thonda i‘ﬂl’u; Nesler PT. Mm@
Umasthaka Mustika Jernber

 Perode Fouariad Lnm 1 gtal ;mnlun]aﬁl_fia!amﬂupmhh

2003 i 77 Rp, 3,267 500000

1 4] Ry 4 623 5300000

| i 1p. 55K Q00 (00

2004 I 494 Wp. 3305000 000

Il TR Rp B 574 000 000

1t 126 Hp 12267 000 60

08 ! unr Kp 12997500000

i 1275 Rp. 14.502 500.000

i 1335 Ep 15052 S0 000

sumber | Dealer I'|, Mitra Poasthika Mustika Jember
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Tuhol 13 Dty Koo Bueman Prommost Sepeda Modor Homds pada Dealer PT
il Pomasidika Musiihas Jemibe
KEE,lEL[l_H ﬂ;uu.zuu Priinisi Whaha vauy Dhnmakan

Ter ik L Sural Fabar
Hadio
Syrat langsimp
Brosur
Promos Pemualm {zaranst produk
Pakel (oloridii fuea
hEpon
Prapangean dan {ommontiaa
i fanifiah
U'cnjualam {sng=sune xalaaman
sahes Promotion Cird
{raet
Perwakalas
Hubungan Masvamiat Pobidac
Fomberian Beasmwa
Bpwwscsbip
——————— e e e = Bm:[mlﬂ-
Sumber - Dealer PT. AMira Pasthiks Muostka jember L

informasi dan dnis penjualan das hegislen Taman promes PT. Abhs

Pgsiieks  Mosdika  jonba somaks mosaik antak dismshisics  meneemes

-

buprasmans hobumean antar vasimbed foormn prost dengen opsuss Soosemen
datam membelt sepeda moter Honds Desiecr PT. Mima Pinsstuka Musois
lember Udakh mempumyar kctciopum veng peen monpenst berspa  fiekmensi
kepatan promos vang drenmiban dalam penode | mbuo Lepiaian poonnes
merupakan kebijakan dact pimpinan herdacadom maih lommnva volwne penpsalas
sclams penode | mhun 01 Mura Pisstinka Musdika jember sendin mclabukan
empat dant varabel hawan pomes dalam raneks oomekatkes kimtrmesn
bersmngnva, yokm penkisnan. pomjusisn pETOIENEEL. (MBOs penjuaian dan
hubungan masvorakst, oich Earena o penelm memfokuskan pada Reempat alo
s forschot achagsi bahan analisis data

Pengambilan Loputisan olch bymsmon imink modebodkan pombchian
suatu prodok duawali cich ademya kesadarsn seas pemenuhan kehebubon &an
kemgman Selsnpuma pka awtah menyadan adanyva bebwrohon dan komeman
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ko gk wetean informass menpgenat kchoradun prodok torsicded. Pioscs
pencarian  mlormast  dilakekan  demesn memppenpuikan bolsgs vany
berinbungan dengan produk vang dunpmkan, schinees dooesn mformas: yane
diperoleh kKonsumen dapal scicknf dalam membell prodek. Lonseren dalam
melahukan pombelian produk banvak  dipengaihi berbagm  foktor, bauran
promwst morupakan salah satu fakeewr yang wempongamily konsamen datam
mrelakikan pembchian

Menentukan vanabel bauran promost yvang paling elekiil mompakan
meas vang suln dang manaemen dalam perusahsan. Praktek manajemen harps
mencan hombinas vang terhbmk atas penpggunaan alal-alat lersebul. Kesabtan
vang dihiadapr adalab bahwn imasajemen elak menpctalnn scears pasti 2mang
hesoya poeniklanan, penjunian pororsopne, promess poenjealan dan hubasggn
masyarakat ying digimakan untuk mencapat tman program pgnasaran. Sclain
dar, seberapa besar hasil vang dapat dicapar dan pengelyaran-pengeluaran itk
kegmatan promost fuga subi dikelahu, Nuamun secar kwanritac dapat dicari hasdl
vang inendehati hebenaran dengan pendekatan statisek, Sehwbuugan dengon hat
tersehn dbains maka diperfubam wmofiss sk mesciakon kominasi das variahet
Pamsneenr proverreost mama vang pabing optiosal  dapal  mommgkatien  kepamisan
membedt kombah

2 Perumusan Yasalah

PT. Miia Pussthuka Mustika Jember adalah peiusaliaan desnlar sepoeds
maotey Hooda uoluk wilayah Jember dan sehdamya yuny bakantor pusat &
Surshavn  Aktiviias pomasaran Doaler BT Mo Peesdlobks Masida  Iombor
bamyak  mengalwn  pormssaslshan  wlsh satomve boloun doigsr  proses
peniuzlan. 'ernsshaan hones mampo beradaptas dengan  mpghunoan metalo
kommmikas dan Kegiatan pemasarannya agar totap cksis dan berkembang dengan
bk

Halah saiu  pennasaiaban dalam pemasanonys  sdelal  persmngan.
Bokummmimya kensemen Lbwens beralib pada produk bon yang senipm dengan
hargs yang lebth bersaing sinpm menigkan perusahsan Kondise yang demikian
mgnyebebkan pommsabaan difuntit uniuh membenkon mngsangan vang hisa
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mememidhl kebatuhan, koinginan dan bopumam konsgpmen Porsaimaen Qarl
perusahasn vane soems dan produk subsiius menyelwbiom Deaber T Midrs
Mmasthika Mustika Jember perln menirpy kembali keyiatan bauran promos
dalom  Kmiammva dengan  usafn  mempeniahankan konsumennva  Semakm
kompleksoya masalah vang dihadapi perusabaan diperfuban alanse kelnpkan
bauran promosl vang tepst seperli penihlanan penjuala peroomngan, promos
pernjialim  dm hobommm  mesyamsbat sanp kesemionya benupan anlick
menim pkatkan ponualan dan mempertzhanian pelangyyan

Hardazarkan urian toreebt ch ptas. maks beberapa pokok permasalahan
vy Jdapat dikomukakan vami " Adakah hubungan antara bawran promoes dengan
kepumzan membeli sepeda mmdor Homdn poda Dealer T Mitra Pinasthika
Yuslika Jonbha™

T

1.3 Tujran dan Manfaat Penelitian
1,11 fujnan Penefifian a
g mengealwi  hubungan anlam bowron  Eomom :{h::m
membeli sepeda melor Honda poda dealor PT Mitre Pmastivics Minstika fember
132 Manfaat Penclifian '

a Tlawml penclitian w3 dibarsphan dupat dipaba sebapai bban petinbusigan
mpnmemen T AMira Pmssthiic Mosoka lember maupun peruastonm tam
vang sojems, delam pensamibilan keputusan khususma vong borhobumgsn
denezn kebyakan program pw oS

b Dhhamphan haal peochitinn ini dapat dijadikan =chagai bahan referensi dan
dobiumen el yenp berpma ban  pokombengen oy mensjemen
TS
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2.1 Konsepsi Dasar

Sebelum melangkah lebih jauh lag dalam membahas konseps: dusar,
maka ada baiknya spabila mengemukakan terlchih dabulu mengenan pengenian
konszpsi dasar. agar mendapal gambaran vang jelas Pengertian konsepsi dasar
menunit Singanmbun (1995°17) vang menyatakan “Konsep adalah penemlisasi
dann  sckclompok  fenomena  tertemtu,  sehingga dapal dipakmi untuk
menggambarkan berbagar fenomena vang sama™ Defimsi lam vang diunghapkan
oleh Effend | 1995:23) adalah schagai benkut

ronsep adalah isnlah dan defimist vang digunakan unlul».‘mmp,;.wﬁ!wtmn
secard absirak kojadian, keadaan, kelompok atau individu yang menjad;
pusat perhatian dalam ilmu sosial Melaln konsep penelitian dibarpkan
akan dapal menvederhanahan pemikiran dengan rgnytunakan istilah
vntuk beborapa kejadion yang berkaitan dengun lnnnyn

Menurut J. Supranio (1999:30) mengemukakan péngerian konsepsi
dasar schagar berikul

Bonsepst dasar adalah suatu pandangan vang teontis dan defims sopha
yang mendasan pemikiran kita guna mencapar pdan keluaryva ats suatu
pemecahan dan persoalan vang  diselidiks.  Tujpannya  adaluh  untuk
menvederhunakan  pemikiran pemikian kia dengan jalan
menggambungkan seyumluh peristiva
Dan beberapa delinsi tersehut daper diambil scbuah kesimpulan, bahwa
konseps) dasar merupakan suatu pandangan atau pambaran vang jelas untuk
mencan jalan pemecshan dari masalah vang ditelih. Tujuan dar Konsepsi dasas
adalah untuk menvederhanakan permikiran kita, apar tidak tecbalu banvak et
borpikir datam memecabkan masalah yanp dihsdap dalam penclitian. Dard
pendapal lersebut, maka beberapa konsep yang berhubungun dengan penelilism i
adalah sebapar berikut
2.2  hansep Pemasaran
Tujuan produsen memproduksi suatu burang dan jasa adalah entuk

memenuh kebutuban konsumen dan meraih laba sehesar-besarnyva Barang vang
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diproduks: memerukan cars untuk sampai kepada konsumen  Penyampaian suaty
barang dan jasa tersebut melaln proses sistemanis agar barang dan jass vang
diprondubss dapal sampal hepada housumen. Cara bagainin imenyaiijviihan din
memperkenalkan suatu barang dan jasa kepada konsumen dalam duma bismis
dinamakan dengan pemasaran. Dengan pemasaran maka produsen dagat mengenal
atau menpetabun, kemudian merumuskan kebutuhan  dan akhirnya menciptakan
produk yang sesum dengan keinginan konswmen. Berkaitan dengan masalah
pemasaran koitler (199%1) mengemukakan bahwa “'Pemasaran adalah  cara
memandang  seluruh perusahaan dan hasil akhimya vamu dan pandangan
pelanggannya. Keberhasilan suatu bisnis bukan ditentukan oleh prodisennya
melankan oleh pelanggannya

Delimst dintas menjelashan bahwa  orientas: pc:mm;‘amn ditunyukan
kepada kcbutuhan dan kepunsaan akon produk sendin maupon  kopuasaan
pelanggan Olch karena 1w, perusahaan harus benar-henar borusaha mengetahui
apa yang dunginkan Jun dibutuhkan pelsnzuan Kenika ;.ﬂ,:lnnmn terpenuhi
kebutuhan dan keinginannyva, sangat mungkin dis akan mmjn&l pelangian untuk
screrusnyva,  schingia polanggan harus didavanr  sebaik-batknva  Keputusun
pelavanan 1m akan memjade assel utnna bagi perusshaan. Jika  pelongpun
terpuaskan dea akan menggunakan produk yang sama secary lerus  menerus
schingea ahan membenikan keantunpan bagi perusabaun. Hal ini akan berhasi)
jika  didubung  oleh  keterpaduan perencanaan  dan pelaksanaan kegiatan
perusshaan agar dalam kegumtonnya nantt dak terjadi diskomuombas: antara
bagan-bugian dalam perusahuun tersebut Denpan onientasi pelaksanaan tugas
yang jclas  dibamphan  mampu memoghatkan  cfisiensi Jdan kcherhasilan
perusahaan dalam memuaskan pelangeannya

Kotler- Armsirony { [997:6) menvatakan babwa ~Pemasaram adalah suatu
proses sostal dan manaenial svang akan membuat individu dan kelompok
memperoleh apa vang mereka buluhkan sema inginkan lewar penciptaan dan
periukaran tumbal balik produl dan mbln dengan orang lain™ Dalam konsep
tersebul  torkandung  istlah-isulah penting  seperi kebutuhan,  keinginan,
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permintaan, produk, milai, kepuasan, mutu, pertukaran, transaks:, bubungan dan
pasar.

Ronsep pewasaran lain sepedil vaug diunghaphan olch Radiosunu
(2007 :9) adaluh schagai berikut -

Pemasaran merupukan orientas: manajemen yang beranggapan bahwa
tugas pokok perusahaan ialah menentukan kebutuhan, keinginan, dan
pemlalan dan pasar yang menjadi sasaran, dan menyesuaikan kegpmatan
perasahaan sedemikian rupa agar dapat menyamparkan kepuaszan yang
dimgmkan pasarmya  secars  cfeknif dan efisicn danpada  saingan.

saingannya
Dasar vang terkandung dalam konsep pemasaran tersebut adalah
a Perusahasn mengangap sehagai tugasaya ialah memberikan kepuasan kepada
kclompok pembeli tertentu i
b. Perusahaan menvadan bahwa uniuk dapat memuaskan kﬁngm.au pembelh
dipcrlukan program  markering  reseurch  untok meng:éluhu: kcinginan-
keinginan terschut. 2
¢ Perusahaan menyadari bahwa semua kegiatan perusahaan yang mempengaruh
pembceli harus ditempatkan di bawah kontrol perusahaan yang tennicgrasy
d  Perusahsan percava bahwa usaha memben kepuasan hepada konsumen akun
menimbulkan leyalitas, terciptanya langganan dan kesan vang haik dan
pembeli terhadap perusahaan, hal ini sangal penting bagi usaha torcipanya
Tyyuan perusahaan
Hal iy sesumi dengan komsep pemasaran menurut  kotler, vang
menvatakan bahwa “Kunc untuk mencapai tujuan orpamsas: adalah penentuan
pada kebutuhun dan keinginan dan pasar sasaran dun pada pemberian kepuasan
vang dimginkan dengan efcktif dan efisien danpads pesaing™ Bendasarkan pada
konsep tersebul maka dapar disimpulkan bahwa kansep tersebut herpigak pada
empat prlar utama, yarlu (okus pasar, onentasi pelanggan, pemasaran terpadu dan
profitabilitas. honsep i dimulal dengan pasar vang terdefunsihan dengan baik,
memfohushan pada kebutuhan pelanggan, menpkoordinasikan semug kegnatan
vang akan mempengaruhi pelangean dan mengahsilkan keuntungan  melalui

pencipiaan kepuasan pelanggan
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Dralam makna yang lam Stanton (1993 14) menyatakan babwa “Konscp
pemasaran adalabh sebuah filsafat bisnis yang mengatakan hahwa, kepuasan,
keugainan  Konsumen  adalsh scbush dasar kebenaran sosial dan  chobomi
kehdupan sebuah perusahaan

Ihmensi sosialnva adalah produsen harus peka akan kebutuhan dan
kemnganan  konsumen, kemudian harus dapal membenkan kepunsan  kepuda
konsumen tersebut. Aplikasi dan kepuasan konsumen adalah kepercayaan dan
image vang bak, serta loyalitas terhadap perusabsan dengan melakukan
pembelian berulang. Aspek ckonominya dapast dilibal yanu peningkatan laba
perusahann yang akan berdampak dalam jangka panjang untuk mempertahankan
kelangsungun dup perusahaan, meskipun telah banval, pesingoya Konsep
pemasaran metupakan sustu konsep vanp werkoordimas:, Iamu-:-lL dan sistematis
vang beronentas: kepada konsumen dengan memperhatikan pelayanan yang batk
untuk memenuhn kepuasan konsumen schagm kune kuh;rhamhin pemasaran.

2.3  hkonsep Penjualan

Penjualan merupakan salah hagan dan kegiatan [g:m;surun vang paling
banyak borhubungan langsung dengan konsumen Menurut Kotler (1998:16),
konsep penjualan menvatakan bahwa jika konsumen duabakan, maka bhasanva
mercka tidak okan membeli produk  dengan jumlah yang cukep. sehinggm
membuat perusahaan harus melakukan usaha penjualan dan promos: yang agresif.

Perpescran modal pasar dan pasar konsumen ke pasar pombell saat mu
Gt mempengaruly perubahan konsep pempualan dan sebuah kegiatan  Aord
acllieygr vang lebih bersifat mencan keuntungan jangka pendek untuk memenuh:
trpel penjualan ke ah penpualan yang bevonientasi konswimen saal i skan
membual penjualan tidak lagy hanya merupakan kegistan bisnis pada tingkat
operastonnl saja, namun jues merupkan sebuah kepialan stodegih vang berusihy
metghubunghan perusahaan dengan phak  Konswmen vang merupakan unsir
strategis dan penting dan hingkungan markening cksternal. Penjualan dengan
oncntast konsumcn dihampkan dapat menambah  jomlsh  koosumen baru

perustzhaan semnng dengan pengembangan pasar vang dilakukan
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Menurul Stanton (1993.16K), whap-tahap vang harus dilakukan oleh
perusahaan, apahila menginginkan penjualan vang dilakukan dapst mencapm
targel vang telah diteiaphan Jdengan tetap meijaga hwbungan yang hannoos
dengan konsumen adalah schagal benkut
a Persiapan penjualan
Kegmatan yang dilakukan oleh perusahasn dalam tahap im mempersiapkan
tenaga penjual dengan membenikan  pengarshan tentang barang  yang
dijualnya, pasar vang dituju dan lckmk-teknik penjualan yang harus dilakukan
Tenaga penjualan juga lebih dabulu harus mengetahur kemungkinan tentang
motivasi dan penlaku konsumen dalam pasar yvang diluu

b Penentuan lokasi pembcli potensial
Penjual dapat menentukan  kamtenstik  pembeli nriftcnsml dengan
menggunakan data pembel vang lalu mavpun yvang sckarang, misalnyy lokasi
Ulch karcna mu pada whap kedua ini ditemtukan dan scpmen pasar yang
mertupakan sasarannya Sebuah dafler wentang nrm:g—unm:;-';wumhnnn vang
merupakan pembell potensial dan produk vang ditmmrknl; dapat chbual dan
lokast 1 serta di konsumen yung ada dapat pula dilentukan konsumen
manakah vang sudah mengrunakan produk-produk saangan.

¢ Pendekalan pendahuluan
Scbelum melakukan penjualan. penjual harus mempelajan semua masalah
lentang individwperusahaan yang dapat diharapkan sebagni permbelinya selain
mu perjual juga harus mengetahw tentane produk merk apa vang sedang
mercka gunakan dan bagaimana reaksinya Berbagn macam inlormas perlu
dikumputhan untuk  mendukung  penawaran  produkova kepada pembeli,
misalnya tentang kebnasian membeli, kesukaun dun sebagaimya

d  Melakukan penjualan
Penjualan vang dilakukan bermula dan sosto usaha antuk mermikat perhatian
valon konsumen kemudan digsahakan untuk menpetabun dava tank mereka

Setelah 1w penjual baru melakukan penjualan produk nya kepada pembel)
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¢. Pelayanan sesudah penjualan
Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakbur pada saat pesanan dan pembell
ichal ierpenuhl, ielapi masih perlu dilanjutkan dengan memnberikan pelavanan
alau servis kepada mercka. Biasanya kegiatan o dilakukan umtuk penjualan
barang-barang mdustn seperti instalasibarang konsums: tahan lama, barang-
banmg industri scperti leman es, sepeda motor, telewist dan sebagainya
Beberupy pelayanan penjualan dilakukan anlara lain berupa: pemberian
garansi, pemberan jasa reparasi, latihan tenapga-tenaga operasi dan cara
penguunaannya serta penghantaran barang ke rumah Penpualan dalam 1ahap
terakhir i harus herusaha mengatasi berbagar macam keluhan‘tanggapan
ying kurung baik dar pembeli. Pelayanan imi yang juga perlu diberikan
scsudah penjualan adalah memberikan jaminan kepads kohsumen perbeli
bahwa keputusan yang diambilnva tepat, barang vang dibelinya benar-henar
bermanfaat dan hasil kenu produk tersebat memuaskan
Konsumen vang puas dalam perspokif pﬂmamr:n akan ber{ungsi
sebagai pengaruh promosi dalam bestuk iktan dari mulut ke mulnt Sedemikian
penting keberadaan konsumen dalam konsep pemjualan, maka perusahaan barus
tetap mengedepankan kebempdsan konsumen dafam setap aktivites penjualan
yang dilakukan
24 Bauran Pemasaran
I'erusahaan selale berusaha umuk dapar tetap hidup, berkembung dan
mampu bersamg Scnap perusahaan vang beropayvs mewwudkan hal i ditontut
untuk dapatl menetaphan dan moencrapkan sirategs dan cara pelaksanaan kesiatan
pemasarun vang dilakukan agar dapat mencapa tnghst laba vang opumal
Pengarahan kegmatan lersebut hanya mungkn dilakukan dengsn menctapkan
gans-guns pedoman atau pedoman umem perusshasn dalam bidang pemacaran
Kehyakun pemasamun  tentunva sejalan  dengan  Lonsep pemasaran, vang
menekankan pada wnsur konsumen melaln kegratan dan stratesi pemasaran vang
terpadu dan memungkinkan diperolehnya keuntungan dalam angka panjang
Hawran  pemasaran  terdin dan himpunan  sanabel vang  dapat

dikendalikan dan degunakan oleh perusahann untuk mempengarehi Woggapan
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konsumen dalam  pasar sasarannya. Varabel atan kegiatan tersebut perly
dikembinasikan dan dikeordinasikan olch perusahaan seefekinl mungkin, dalam
ek uban (ugas alan keglatn sasamnnyg Deongan demikian perusahaon dak
sehadar memiliki kombinasi kegialim vang terbalk  sajas namun  dapat
mengkoordinasikan  berbagal  vanabel  bauran  pomasaran  tersebut  umtuk
melakukan program secara efekiil
Apabila ditinjan dani sudul pandang konsumen, baurin pomasaran ind
sangat mempengarohs dalam pengambilan kepulusan pembelian produk stau jasa.
kotler (1998:41) menyatakan bahwa, “Bauran pemasaran merupakan serangkasan
varabel pemasaran terkendali vang dipakan oleh perusahaan untuk menghasilkan
tanggapan  vang dikehendak:  perusshaan dari pasar  susarannyva™  Bauran
pemasaran sering dikenal dengan istilah 49 (Prodcy, Price, Ff_am. Presmadion)
dengan keterangan schagai berikul
a. Produek .
Produk merupakan salah sata unsor terpenting dalam baaran pemasaan

Produk  merupakan scsuatu yang dapst ditawarkan ke J.F;h.m] pasar ik
diperhatikan, dimiliki, dipakai atan dikonswmsi sehingga dapat memuaskan
kemnginan dan kebutuban seperti vang dikatakan olch Kotler (1998-55) schagai
benkut -

Produk adalah scgala scsuatu yang bisy dilavarkan kepada pasur agar

diperhatikan, diminta,  dipebai atae dikonsumsi  schingga  munakin

memuaskan keinginan dan kebutohan, Produk bisa borupa benda fisik,
lasa, vtang, lempat, organisas dan gagasan,

Appton (2000298 membagl produk mengadh dus bagian vain -

|} Barang
Barang merupakan produk vang berwujud Asik, sehingea bise  dilihat,
diraba‘disentuh, dirasa, dipegang. disimpan, dipindahkan dan perfakoan Iisik
lmmwva.

2 Tasa
Jasa merupakan akiiGitas, manfaar atan hepuasan vang ditawarkan untuk Jijwsl
Conlohnya @ bengkel reparasi, salon kecantikan, kersus, hotel dan lembaga

pendidikan.
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Definisi tersebut menunjukan bahwa produk mencakup lebih dan
sthedar barang berwwjud (dapat dideieksi oleh panca indera) Apabila
didefinisihan secara luas produk meliputi obyeh secaia fisih, poelayanan, orang,
lempat atau bavran dan hak-hak tersebut. Produk vang ditawarkan dimaksudkan
uniuk memuaskan kebutuhan tertent, namun perusahaan schenamya tidak hanya
menjual produk fisik melainkan harus memahami kebutuhan konsumen Produk
lisik hanvalah alat untuk menvelesaikan masalah vang dihadaps pelanggan
Sedangkan produk jasa merupakan atmbut pemasaran vang samgal penting. Ada
banyak hal yang harus diperhatikan dalam penctapan produk vang hendak
ditawarkan agar produk tersebut dapat diserap oleh pasar Definisi jass menumn
Rotler (1998:83) adalah sebagai bernikut “Jasa adalah sctiap tndakan atau kegatan
yang dapat ditawarkan oleh suty pihak kepada pihak lain, pad deserma tidak
berwujud dan tidak mengakibatkan pemilikan apapun  Produksinyva  dapal
dikaitkan atau hdak dkmikan pada suatm produk fisik”™
h. Harga '

Menurut Stanton (1993308) harga adalsh. “harga merupakan jumilah
uang yvang dibutubkan untuk memperolch beberapa kombarasi dari produk dan
pelayanan yang menyerlunya” Keoputusan untuk menaikan aiau moenorunkan
harga  scharusnva dilakukan dengan bebas dan penoh  tanggung  jawab
kebyaksanaan hargn udak dapat dipernmbanghan secars lerpisah, namun harus
disesumkan wuan wiama perusshasn vam meningkatkan pengembalisn modal
investasl

kotler dan Armstrong (1997 340) mengklasifibasikan faktor-faktor yang
harus diperhankan dalam menetapkan hargs, aniar kun

11 Fakmor intesnal

a) Sasaran pomaEsaran
Schelum menemapkan hargs, perusshaan harus memutushan mengenai
strafeginya untuk produk. Bila perusahaan ieluh membh pasar sacaranmya
maka strategi hauran pemasamn termasuk harpa, biasanva sudah jelus.

h) Straizcgy bauran pcmasaran
Keputusan harga  harus  dikoordinasikan  dengan  rancangan  produk,
distnbuse dan  promos vang membenmk  poogram  pemasaran vang
konsisien dun cfckuf
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c) laya
Perusahaan  menetaphan  harga umtuk  menwtup  semua biaya yang
thkeluarkan untuk memproduks:, mendisinbusikan dan menjual produk.

d} Periimbangan oipanisasi
Manajemen harus memutuskan siapa dalam orpanisasi vang schaiknya
meneliphkan harga

2y Faktor cksternal

a} Pasar dan perminlaan
Schelum menetapkan harga, permasar harus memahami hybungsn antam
harga dan permintaan. Dalam hal ini, harga dapal dipengaruhi oleh jumiab
permintaan produk vang dimginkan oleh konsumen.

b} Persatngan
Kebebasan pemjual menetapkan harga bervanasi tergantung pada jumbab
posAIng.

¢} Elemen lingkungan yang lain
Kondisi chonemm dan sosial mempunyai penparuh kuat pada strmegi
penctapan harga. Faktor-faktor ekonomr seperti rescsi dan inflansi akan
berpengaruh  terhadap biaya  vang akhirmya akan berpengarubh  pada
pembentukan hargs.

Faktor imernal dan ekslernal kemudian secara bersama-samy skan membentuk
&

harga. Faktor-faktor tersebut penting unluk diperhatikan karena dalam keputusan
harpa menyanykul pendapatan vang akan diperoleh ;::ru:.:uhﬂan_-
¢ Promosi

Pemasaran moden sclain memasarkan prodak dan jasa vang hapus,
ienelaphan hargs vang menarde dan membual jasa pelavanan vano terjangkau
oleh Konsumen farget. juga harus mempemimbangkan untuk dapat berkomunikasi
dengan konsumen. Swasta dan frawan (1990:2 123 meovatakan bahwa, “Promosi
adalah arus informas) atau persvast safy wrah yang dibuat oleh produsen untuk
mengarahkan seseorang atau perusahaan Kepada tnduken vang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran™ Me Carlhy  dan Perreault (1995:64) menyatakan
balwa “Promosi adalah komunikasi informasi antara pemjual dan calon pembeh
atau prhak-pihak lain dalam saluran unluk mempengarahi sikap dan prilaka”™.

ladi - promosi merupakan  fangs:  pemberitghuan,  pembujukan dan
pengimbavan keputusan pembelian konsumen Dalam promost terjadi proses
penyajian posan-pesan vang ditwjukan unoluk membantu penjualan barang dan
jasa. Promosi merppakan aktifitas pemasaran yang paling kentara dan manghon

paling kontroversial vang secara rubin dilaksanakan olch perusabuan, Termasuk
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kegmtan promosi adalah  penklsnan penjualan pribadi. promosi penjualan dan
hubungan masyarakat Beberapa keputusan yang berkaitan dengan penklansm im
adalah pemulihan media, penentwan beatwd wlan dan becilanvie  Penanban,
pemilihan, latthan, kompensas) dan supervisi merupakan lugas manajemen dalam
kartannva dengan salcsman (penjual). Promost penjualan thilukukan dengan
mengadakan  suatu pameran,  peragaan,  demonstrass,  conmtob-conioh  dan
sebagaanya. Sedangkan hubungan masyarakat merupakan kegiatan yang hampir
sama dengan periklanan hanva brasanya dilakukan tanpa bays yang besar.
d  Saluran distribus

Varabel selanjutnva dan bavman pemasaran adalah saluran distribusi
atau tempat. Dalam hal i menyangkut sistem distribus: yang akan digunakan
Saluran distnbusi untuk suatu  barang adalah salumn vang idl-f_unnlnn olch
produsen untuk mengeluarkan barang terschut dan produsen sampai ke konsumen
atau pemakar idustre. Hal i sesum dengan definisi saluman distnbust sepen
vang dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong { [998:5) _r..:-hng.r; berikul, “Saluran
distribusi sdalah swatu peranghal orgamisasi vang paling -Il.-r:.glnmny; dakam
menvediakan sualu barang stau jasa wmuk dipunskan atao dikonsumsi olch
kosumen alau pengguna bisnis™ Delinesi lersebat berart babwa salaran distribuse
merupakan suata struktur yang memberikan alternatil sarana yvang dipilih yvang
menggambarkan situas pemasaran yang berbeda oleh berbagar perusahaan sepen;
produscn, pedagang besar dun pengecer
25 honsep Promaosi

Promost dapal dikatakan sehagn salah satu untuh memasarkan ety
produk yang ditawarkan  Hampr sise semua perusahasn melakukan kegiatan
promost, baik melalin modia massa ativ pun dalam bentuk hadiah-hadiah, hal i
dilabukan  porusahaan  woluk  mempengarchi pars konsumen  uniok  dapat
menciptakan  permuntaan ats produk tersebut. kemudian  dipelibara  dun
dikembanghan  Usabu tersebut dap dhlakukan melalw wsabs promoss yang
merupakan salab satu baurin pemasaian.

Kebrjuksunian promost harus merupakan kelwjaksanoan terpadu dan

pauran pemasaran, sehinpya keboerhasidlan dan kefektvannva sangan erpunteng
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pada kebijaksanaan lannva sebagn satu kesaman  Untok dapat memahami
mengenai kepiatan promosi, beberapa ahli mengemukakan pengenian promost
sebagm suatu kegratan pemasarsn Meournt Swastha dan frawan (1990.273)
“Promost pada hakekatnva adalah scbuah anis informas: atan persuasif saru arah
vang dibuat untuk mengarshkan seseorang atau organisasi kepada tindakan vang
menciplakan pertukaran dalam sistern pemasaran”™. William | Stanton dalam
bukunya Prinsip-prinsip Pemasaran promosi merupakan komponen penting
keempat \otal markering mix perusahaan (bersamaan dengan perencanaan produk,
penentuan harga, dan distnibusi) “Promosi adalah sinomm dengan penjualan,
maksikdnya adalah membenkan informas:, menghumbau untuk  mempengarulu
kepada khalwyak ramai™ (1993:157). Univk dapat mcemahann kegiaten promoss.
Fandi Thptono {2002200) mempenelas defims promos sebagai berikut -
Promosi pada hakekamnya adalah semua kegatan vang difhaksudkan untuk
menvampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk kepada pasar
sasaran, unmk membern mfonmas: tentang kesstimcewasn, kogunaan dan
yang paling pennng adalah tentang Lf:bcmdumn'l untuk mengubah sikap
ataupun mendorong orang untuk membeli i
Jadi dapat disimpulian babwa promosi merupakan  kepstan
menghonfimasksn produk vang sk ditawarkan kepada konsumen dan
merupakan salah salu kompomen yang sangal penting dan markerme mnx
perusahaan dalam mengkonfirmasikan produk vang ditawarkan terschut. Promosa
juga berkmian dengan upaya bagaimana orang dapat mengenal  produk
porusahsen. laln memahgminya, berubah sikap, menvukai. yakin kemudsan
akhirnya membeli dan sclalu mgat akan produl erscbut

26 Konsep Baoran Promaosi

Pemasar kini bisa memilth aktivitas komunikasi lerienty yang senng
thscbut clemen atau alal vang terutama terdin dan Periklanan, Promesi Penjualan.
Penjualan Prbadi dan Hebungan Masyarakal unluk menyvampaikan sesuatu atay
pesan kepada konsumen dan pitwde-pihak terkait. konsep vamg mempertegas
adanya hubungan antara bauran promosi dengan peningkatan volume penjualan
adalah dan Kotler-Armstrong (2000:111) vang menyatakan babwa “Bauran
Promosi merupakan perpaduan khusus amtara periklanan, penjualan pribadi,
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Promost merupskan perpaduan khusus antara periklanan, penjualan pobads,

promosi penjualen dan hubungan masyvarakat vang digunakan perusahaan untuk

meraill twjuan perikianan dan pemasatannya” Komunibisi peitiasaran sennghali

hanya berfokus pads usahs untuk mengatasi masalah kekhawatiran sesaat, citra,

atau perferensi dalam tarpet pasar. Saat o, permasar lehih memfokuskan
komunikasi pemasaran schagai sebuah manajemen proses pembehian pelanggan
sepanjang wakiu, baik itu sclama tahap prapenjualan, penjualan, pemakaian, dan
sesudah pemakasan.

—

Fromotional mix atau bauran promosi adalah kombimas: dan berbagai

kegiatan promost yang dilakukan eleh perusahaan dalam memasarkan produk mva
Seperu yang dikemukakan oleh Basu Swastha (1997:349) bahwa dcfims
pramustiond mix adalah sebagai berikut “Kombinasi dan stralegi Sang terbaik dars
variabel-variabel penklanan, Penjualan Pobadi dan alat promos lain vang
semuanya direncanakan unfuk mencapal tujuan peogTEm pm1‘uainn Pemusaran
bdak hanya membicarakan produk. harga produk, dan mendistnbusikan produk,
tetapt juga mengkomunikasikan produk kepuda nmsjmkat-agir dhikenal dan
melakukan pembchian, sehingga pada akhimya akan membenkan profit hag
perusiahaan dan penciptaan volume penjualan vang meningkat

Schubungan dengan pengertisn bauran promosi lersebut diatas, maka

buuran promos: dapat dikiasifikasikan schapar berikut {Simamora, 2000 756 -

i

Penklanan

Penklanan dapal didefimsikan sebagal komumtkasi nonpnbadi melalu
bermacam-macam biavs vang dibayar oleh scbush perusahaan bisnis atau
organisasi mrlaba ataun indnidu vang dalam beberapa cara teridentifikasi
dalsm pesan penklaman dan berharap mengmflormasikan atau membujuk
anggoia-anggold dan pemirsa tertentu. Periklanan terutams pada media massa,
seperts sural kabar, lelevisy, radio dan peepan iklan

Promosi penjualan

Promost pemjualan terdin atas berancka kumpulan alat insentil, schapian besar
dalam jangka pendeh, vang dirancang untuh merangsang pembelin produk

barung dun jasa terientu secara lebih copat aiau lebib bamvak oleh para
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konsumen atan perdagangan. Aktivitas promosi penjualan meliputi pameran
dagang, kontes, sampel, insenlif perdaganpan dan kupon,

v Penjualan pridsad
Pemyualan pribadi adalah presentasi/peayajian lisan dalam suatu percakapan
dengan salu atau lebih calon  konsumen/pembeli dengan  fujuan  agar
melakukan pembefian. Dalam penjuatan pribadi terjadi komtak antar pribecli
secara chsklusif seseorang melakukan presentasi penjualan kepada orang atau
kclompok pembeli potensial lainnya.

i, Hubungan masyarakal
Hubungan masyarakat adalah kemuonikasi dan hubungsn perusahaan dengan
beragam jems publiknva Publik im meliputi para pelangean, pemasok bahan
baki. pemegang saham, karvawan, pemerintah, ma.-:.}-m'ul.ai i dirnarns
orgamsast berkecimpung

Rerdasarkan klasifikast tersebul di atas dapa -:t:julaa!-;gn- batiwa herbagai
bauran promosi dapal memberikan peluang yang besar bugi perusahaan uniuk
melakukan stralegi pemasarannya Pemilihan terhadap bauran ]-:rmriTr:Hi vany tepat
harus  dilakukan dengan  pertimbangan-perlimbangan  tertenlu  sesua dengan
kondist perusahaan, kondisi pasar dan jenis produb vany dipasarkan  Pihak
pembualt kebijakan dalam perusabaan jues harus melabukan anafisa Yanyg
mendalam sebelum menformulasikan bauran promest, tentang kelebiban dan
kelemahan  yang  diperolchnva dan  masing-masime  bauran Promsi  serta
mengadehan evaluasi terhadap buuran promasi yang dilaksanakan pada setiap
perindc.

Ancka ragam media vang dapat digunakon pada tiap-tiap alat promaosi
akan membenkan semakin banvah pilihan vang dapal dijadikan alternand ba
para penentu kebijakan dalsm perusahaan ynluk menentukan media vang akan
digunakan. Pemilihan terhadap media vang dipunakan pada tiap-tiap alat Promaos|
akan dirumuskan dalam bauran promost didasarkan pada banvak perlimbangan.
Pertimbangan vang dilakuhan antara lam sumber dava vang dimilki porasahaan,
biava vang harus dikeluarkan, Juasnys dacrah pemasuran, jenis produk. harpa

(raxbuk, daur ndup dan tarpetl vang hendak dicapal dan kKegiatan promosi torsebu
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Berbagai pertimbangan harus dilakukan dalam pemiliban media vang digunakan
imi diharapkan formulasi yang dibentuk sesuai dengun kebutuban dalam kegiatan
PECHTIST,
2.6.1 Promosi Penjualan

Defimist Promosi Penjualan  adalah “Kegratan selain Penjualan Pribadi,
periklanan, dan publisitas yang mendorong efektifitas pembelian pembeli dan
pedagang dengan menggunakan alat-alat peraga, pameran, demonstrasi dan
sehagainya” (Swastha, 19%0:-279). Sedangkusn menurut Kotler { 1997°257) Promosi
Penjualan adalah “Promos: penjualan menupukan unsur kunci dalam kampunye
pemasaran. Promos: pemjualan terdin dan kumpulan kiat msentif vang berngam,
kchanvakan berjangka pendek, dirancang untuk mendorong pembelian suatu
produk | jass lertentu secara Jebib cepat dan atau lebib besar oleh konsumen atay

Berdasarkan dua defims: duatas terschut dapat disimpulhan bahwa
promos perjualan terdinn dan berbagas rapum sarana yung; diancang uniuk
mermngsang tangeapan pasar lebih awal dan lebih kuat Malam ﬁcmmlfnmn. bagian
promes: penjualan dapat mengadakan kerasuma dengan pibuk-pihak lam, seperti
konsumen.  dealer-desler,  distnbutor  atau  bagan lun  dalam  departemen
pemasaran Pada tingkat pengecer kegiatan promosi penjualan terutama ditujukan
pada konsumen

Tuuan promosi penjuzlan dilvrunkan dan wjuan promes: yang lebib
fugs, vang diwrunkan dari tguan pemasaran  sung lebih  mendasar yang,
drhembangkan untuk produk tersebin. Tupuan spesilik yang ditetaphan untuk
promosi penualan akan berbeda sesuat jemis pasar sasaran Berdusarkan hal
tersebul, maka Kotler (1997:259) mengklasifikasikan hguan promes pen)unlan
adalah sebagai berikut

a  Bag konsumen, lwjuan promaos: penjualan adalah
11 Mendorong pembelian dalam jumidah besar
2y Mendorong konsumen untuk mencoba prodik
3) Menjauhkun orang vang sering berganti merck dari pesaing
h. Hag pengecer. tujuan promosi penjualan adalah -
I}y Membujuk konsumen untuk membeli produk baru dan meTyimpan
persediaan yang lebih tinge
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2} Mendorong pembelian di tuar muson
3} Membangun kesetiaan konsumen pada merek erleniu
41 Unuk menvamg promost vang dilakekan olch pesaing,

Boerdasarkan pendapat tersebul dapat disimpulhan bahwa promosi penjualan

mentiliki tupuan yang berbeda seswa dengan jenis pasar sasaran atau bag

konsumen dan bagr pengecer vang pada sasarannys untuk merangsang konsumen

uniuk melaksanakan pembelian, pembelian produk secara lehih cepat atay lebih

banyak oleh para konsumen atan distributor.

Beberapa melode promost penmpualan vang membanty  peningkatan

volume penjualan, menuret Kotler (20001 75) antara lain

&l

ey

h

Pemberian contoh barang,

sampel adalah seyumiah kevil produk vang ditawarkan kepada konsumen uniuk
dicoba. Memberikan sampel merupakan cara vang paling gfektil’ sckalisus
Juga paling mahal untuk memperkenalkan produk bary

Kupon _

Kupon adalgh serufikat yang membenn pembeli potongan harga  untuk
pembelian produk tertenty. Kupon dapat meninghatkan penjualan merek vany
sudah madang alan mempromosikan percobaan awal suaty mernek

Tawaran pengembalian vang | rabal) -

Rabat merupakan tawaran untuk mengembabiban schagian wang permbelian
suatu produb kepada konsumen yany menpinimkan “bukt pembelian” ke
perosahmwm, vang kemudian dikembalikan oleh perusabasn schagian dan
pembelian via pos.

Paket harpa

Paket hargs adalah penpuranpan harga vang dicantumban olch produsen
langsung pada label atau kemasan

[ laafiah

Hadiah adalah barang vang ditswarkan gratis alau dengan harea miring sebagai
insentif untuk membeli produk. Hadiab jeen dikinmkan gotbh konsumen vang
membenkan buktt pembelian {seperti tutup kotak, atupun sepel produk).
Harang promosi

Barang promost merupakan pemak-permik yang bermantaat dessan cetakan
mama pengiklan disiu Barang-burang keeil ini diberikan schagai hadiah
kepada konsumen

Penghargaan atas lovalitas

Pengharpaan tersebut dapat berupa uang twnan atag hadiah lan vang ditawarkan
bag pengupmasn suaty produk atay jass perusahaan secasa resnler.

Promosi point of e frese

Promosi ins mencabup display dan peragaan di dekat tempat peinbavaran atau
Prenjualan.
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i Komtes, undian alau permainan
Kegiatan promosi yvang memberi konsumen pefuang uniuk memenangkan
sesusty, seperll uang hunai, perjalanan ataupun barany

§. Dhiskon
Diskon termasuk dalam alat promosi dagang, vaitu pengurangan langsung dar
barga barang pada pembelian selama periode wakiu yvang dinyatakan.

Perusahaan  dalamm  menentukan media  promos1  penjualan hares
memperhitungkan jenis pasar, lujuan promosi penjualan, kondist kompentitf dan
efektifilas braya dar sctiap media. 1lat i dilakukan agar promosi vana dilakukan
herjalan efektil’ Penggunasn promosi penjualan sebagai allernatif dan schapa
pendukung  penklanan  semakin meminghal  karena  memihike  kewnggulan.
Simamora {2000:757) menjelaskan lentang keunggulan dan ketemahan promosi
perjualan. “Kewnpgulan promosi penjualan, kemampuan lFﬂ!ll!{:: mecnank munat
konsumen dalam pembelian produk dan cfcktif antuk mengivim pesan kepada
pelangean potensial. Namun promost penpualin juga memilikn kelemahan,
pengzunaan promos penjualan vang berlebiban menvebabkan fonsumen terbiasa
dibenn kupon atau rabat selinppes mercka akan melakukan penbelan jika ada
penawaran khuses lagi,

2.6.2 Periklanan

Penklanan merupakan salah sate variabel penting dalam pemuasaran vang
digurakian olch perusahaan untul melancarkan komunikasi persuasii 1erhadap
pembel dan masymahal. Melalui periklanan perusahasn dopal mengharap nilai
penjualan produk semakin bertambah, karcna masvarakal semakin mengenal
keberadaan produk tersebut. Periklanan vang efebtil membantu perusahaan untuk
tetap bisa memilikis konsumen, mempertahankan bisnisnva, dan veny lerpenting
adalah memperfahankan nama di dalam ingatan oosuamen.

Pengertian periklanan menurat Philip Kotler dalum bukunya yang
berjudul  dasar-dasar pemasaran adalah “dehveriving atau periklanan adalsh
penggunaan media  vang  dibayar oleh sescorsng penjual ustuk
mengkomunikasikan anformusi yang  persuasif mengenai produk. juss st
argamisgst (1998:251) Menurut Rheinakd Kasali dalam bukunva Manajemen

periklaran mendelimsikan Adhverising periklanan seharai “Kescluruhan prosces
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penylapan, perencanaan, pelaksanaan,  dan

penvampaian iklan”™ (1996:11)

yang meliputi pengawasan

Dalam pecklanan kita tomokan suaty hombinasi krealivitas, risct
pemasaran dan pemilihan media berdasarkan perhitungan  yang  ckonomis
Kematan-kegratan periklanan mcemang bisa menclan biava vang sangsl mahal,
mamun sclama ito didasarkan pada tujuan dan perhitungan vang serba jelas maka
semuanya bisa dibcnarkan, yang penting semua kegiatan o tetap efekul dan
ckonomis dalam pengertian dapat mencapai sasaran dan lelap menjamin
= keuntungan perusahaan.

Scbusah iklan yang efektif memerfukan sehuah perencanaan, diantaranya
mengenal keputusan temang is1 pesan, khalayak sasaran, penelapan modia, hahkan
harus dikartkan atau tidak lepas dan berbagar unsur baurn p:m_immm dan lebih
penting beromentas: pada pasar karema jika schuah iklan yang ditavang akan
menjadi sebuah pemborosan wakin Menurut  Kotler dan Armstrong (1998-113)
Manajcmen pemasaran harus membuat ima kepulesm vang p:ntlng ketka akan
mengembangkan progrem penklanan, vailu - Meoctapkan ;u;uan penklanan,
menctapkan besamya anggaran iklan, stmatcgn iklan yang werdin dan dug unsur
utama (menciplakan pesan iklan dan memilth media klan vang  tepat).
mengevaluas: peniklanan vang telah dilakukan.

Bopubsan pesan
. Sirmeg pesan
Menetagh an (yjuan Keputusan Angsiman 1_. Pelak sanaan pesan
Tiusan komumlasi Pendek aian semm —
Tuyuan penjualan kemampisn || Evaluas pesan |
"1 Praseiguak kommum ks

Prosemtase peunlan
Menmmbangi pesaing

Tigjuesin chan feresas

Cambar 2.1

L 4

Eepuiusm moeshn -
Jarigkovon, fedoscnsi
diempak.

Topre moedsar utama
Wahina media spesifik
Waktu peaayangan

hepulusan peniklanan vang ulamsa

Kotler dan Amestronge (1998:113)

Mamnpak penjualan
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[. Menetapkan Tujuan Penklanan
Langkah pertama dari program periklanan adalah menetapkan tujuan

periklanan. Tujuan ini harus berasal dan keputusan sebelumnva mengenal pasar
SsHran, pencntuan posisi pasar dan bauran permasaran. Strategr peneniuan posisi
pemasaran dan stratcg bavran pemassran mendefimsikan tugas vang harus
dilakukan periklanan dalam program pemasaran keselimuhan Kotler dan
armstrong  (1998:114) mendefinisikan  twjuan  periklanan  merupakan  tugass
komumnikasi spesifik untuk dilaksanakan dengan pasar sasaran spesifik dan dalam
pertode yang spesifik pula Definisi tersebut berarti pula bahwa &i dalam tojuan
periklanan terdapat sustu kegiatan homunikasi vang dikhususkan pada sasarn
lerienty dan  pada wakin  fertemtn. Selanjulnva  tujuan perlkl.mar; dapat
diklasifikasikan sebagal berikut -
d  Iklan vang mformatii’

lklan wung dipakai untuk menginformasikan kepads konsumen mengenai

produk dan uniuk mendorong permimiaan :
b Iklan yang membujuk

Iklan yang dipakai uotuk memupul perminraan selektil dan suatu merek

dengan membujuk konsumen hahwa merek o menawarkan mute vang

terbaik

[klan yang membandingkan

F

Iklan yang lungsung atau tdak langsimg membandinghan susm merek dengmn
salu atau beberapa merek Lin
d  Iklan yung mengingatkan
[klan yang dipaka) untuk membuat koswnen terus menggunakan suatu produk
Berdoasarkan klasifikas: lersebut dapar disimpulkan bahwa pilihan tywm
penklanan harus didasarkan pada analisis mendalam mengenai situasi pomasaran
Misalnva, jika produk sudsh dikenal hak olch masvarakat dun perusahasn
merupakan permumpn pasar dan jiks penggunsan merek rendah. maka tujuan vang
tepat adalah mendorong pemakaian merek vang Iehih nngge Schaliknva jika
produk iy masth baru dan perusahasn bukan pemunpin pasar, tetapi menck
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terscbut unggul dibandingkan permimpin pasar, maka tjuan vang tepat adalah
menyakinkan pasar mengenal keungpulan merck terscbut
2. Menetapkan Anggdasan Perihladn

Sefelah menentukan tuuan periklanan, porusahaan kemudian membuat
anggaran penklanan uniuk sctiap produk  Kotler dan Armstrong (1998 115)
menguratkan lima faktor spesifik yang harus dipertimbanghan dalam menetapkan
anggaran iklan, lima faktor tersebut adalah -

a. Tahap dan davwr hidup produk
Produk baru biasanva memeduban anggaran iklan vang besar  untuk
menciplakan kesadaran dan mendorong konsumen untuk mencoba. Merek
yang sudah dikenal biasanya memerlukan anggaran lebih rendah sebaga
perbandimgan dengan penjualan

b. I"angsa pasar A
Merck dengan pangsa pasar tinggn biasanva memerlubhan lebih banvak haya
ikian danpada merck dengan pangsa pasar rendah, scdangkan merebut pasar
memerlukan pengeluaran iklan vang lebih tingm danpada ‘mempertahankan
pangsa pasar vang dikuasan

¢ Persaingan
Malam pasar vang kompetll, suatu merck harus banvak, diklankan untuk
menyaingi iklan dan pesang

d Frekeensi periklanan

Bila diperlukan pengulangan pesan suatu merck. maka merck ity harus

duklankan lebih sening

Deferensias: produk

Merck dalam satu kelas produk. memerlukan banvak klan untuk memyisihkan

vang lain.

Berdasarkan fakuor-fakior lerscbut dapat ditank kessmpulan bahwa sehubungan

-

Fi

dengan ponblanan, maka perfu dipertmbangkan besarmya anggearsn periklanan
ugar biava vang telah dikeluarkan unruk kegistan peniklanan tersebut elekif,
aminya perusahasn dspat mengetabin bshwa pengelugrannva du merupakan
jumlah vang tepat untuk dranggarkan pada periklanan
3 Menctapkan Strategi [klan

Kotler dun Armstrong (1998 116 membagi  strateg tklan menjadi dua,
antara lain
a  Menciplabin pesan klan

Langkah  pertama dalam  menciptiban  pesan iklan  efekif adulah

memulushan pesan umum apa vang skan dikemunikasihan kepada konsumen
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unluk merencanakan strategi pesan. Ronsumen hanya akan bereakst ula mereka
vakin akan mendapat manfaal dan tindakannya o Mengembanghkan stratcgi
pesann efeh il dindal dengan mengenali mandaalnya bagl pelangpan yang dapa
dipakal scbagm hambagan iklan,

Permyataan strategl pesan conderung datar, langsung mengpambarkan
manfaat dan pemosisian vang ditckankan oleh pemasang iklan Pemasang iklan
harus mengembangkan  konsep  kreaul atan  ide  luar biasa vang akan
menghidupkan sirategt pesan dengan cara vang umk dan tdak mudah dilupakan.
Konsep krcatif akan menjadi pedoman pemaliban imbasan  spesifik untuk
dipergunakan dalam  kepiatan penklanan Menumol Kotler dan Avmstrong
{T99R:118), menyatakan babwa

“lmbauan iklan schatkoya mempunyas tiga karakierstl, pertama harus
penuh arti menunjuk pada manfast yang memboai produk e febih
dimginkan ataw menank bagr konsumen, kedua hares dapat dipercaya
konswmen bahwa produk barange atau jasa skan membenkan manlaal vang
dijanjikan, kefiga daya tank jupa harus khas, harus mehjelaskan mengapy
produk itu lebih baik danpada merek pesamp”

Drart delinisi lersebul dapat disimpaulkan bahwa antuk memperoleh dan
memperlahankan  perhattan, pesan iklan  harus  direncanakan dengan baik
Pemasang iklan harus memibih kama yang mudah dimgat, imajmatil, merghibur
dan Jebih mamben inbatan bap konsumen.

h. Memilih media tklan
Menurul Kotler dan Armsmong (1998:1207 langksh-langkah penting
dakarm memilih media iklan sntura Lon
1y Memilih jungkaun, frekuens) dan dampak
Lintuk memilith media, pemasang iklan barus menmutuskan seberapa jauh
jangkavan dun frekoens yvang dibulubkan untuk mencapal tajuan penklanan.
21 Memilik diantara tipe media utama
Perencana media harus mengetahut jangkauan, frekoaens: dan dampak dan
seliap tpe media utuna, Tipe media uama terschut natarm lan - swrat kabar,

televisi, imajalah dan media luar ruang.
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1) Menghuung waktu media

Thalam memutuskan jenis media apa yvang akan Jdigunakan, pengiklan
dihaduphan  pada masalah  pegadwalan makro dan puhso Masalah
penjadwalan makro adalah bagmimana memutushan  penjadwalan klan
berhubungan dengan kecenderungan musiman dan siklus bisms, sedangkan
masaluh penjadwalan mikeo adalah mengalokasikan klan dalam penode

waktu yang pendek untuk hasi] yang maksimal.

4) Menctapkan wakto penjadwalan
Pemasang tklan harus menctapkan jadwal iklan dalam kuron wakiu terteniu
Beberapm mediz vang  dipunakan untuk  penklanan mona Kotler
(1998247 adalah scbaga) berikut

Tabel 2.1 @ Media yang digunakan untuk penklanan ‘
Media ' Kﬁunggulnn_ | Kendala
Sural kabar Fleksibel, ketcpatun wakiu, liputan Jangka wakiu pendek, mutu

Televisl

Surat langsung

Radio

Majalah

Lapangan

pasar fokal vang bak, penerimaan reproduksd buruk, pencrusan

luas, dipercayu audiens kel

Menggabunghan pandangan, suara Baya relatil Ungge, paparan

dan  gerakan, memancing  indera, tidak terlihai. mlihan

paparan  tidak terhihal, perhatian audiens korang

tenggel jangkaun tinggl

Audiens terpibih, {leksibnlitas, ndak Bava  relanf timpgn,  citra

ada persaingan iklan uniuk media “surnt sampah™

vang sama. persomelity media yang

A

Penggunaan massal.  pihhan llanva  penyajizn  audio.

peopratis dan demografis tingan, perhatian rendah  danpada

bava rendah televis, struktar hargs bidak
standar, paparan sia-sia

Pilihan geogralis dan demografis  Tenggang waktu pembelian
tklan  pamang,  tordapal
peredamn vang sia-sia, hidak
ada paminan posist

{leksihibitas, pengulangzan paparan Dwdak ada pibiban awdiens,

tingei, bava rendah, persaingan kreahivilas lerbatas,

ketat

Tercapainya fujuan penklanan sanpal 2ogantunge pada media vang

dhpunakan plch perusahasn dalam melakzanakan periblenan. Media penhlanan

yang digunakan oleh perusahmin merupakan sederetan langkah dun berbagai cam
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yang dianggap perusahaan untuk menentukan penclapsn media klan bag
produknya agar dikenal masyarakal. Dan banyaknya pilihan medha yang dapat
digunakan vieh perusabaan untuh melahukan periklanan, maka dapat diambil atau
dipibh suatu beberapa media vang lentunya discsuaikan dengan kemampuan
perusahaun.
4. FEvaluasi Periklanan

Periklanan seringkali menvita schagian besar angparan pemasaran dan
seringkali merupakan bahan penting bagt keberhasilan suatu produk. Program

o periklanan hares dievalvas: secara reguler pengarub komunikasi dan pengaruh

penjualan
a.  Mengukur pengaruh komunikasi

Meogukur pengaruh komumikasi dan suaiu klan p:liguj:an 15t iklan
untuk memberi tahu apahah komumkas klan cukup bk Memurot Kotler dan
Armstrong ( 1998:123) menvatakan bahwa | “Terdapat tia metode untub uji cobe
iklan, pertama adulah pemenngkatan langsung = menunjukan :-:cl'-rrapu baik iklan
memperolch perhatan dan bagasmana klan mempengaruhi -lmrurumerl keduan
pengujian portotoho, konsumen melthat atau mendengarkan perik lanan portofolio
dalam waktu yang tidak dibatasi. kemodian mereka dimunta wotuk mengingat-
ingat semua iklan dan isinva Ketiga pengujian labonlorivm menggunakan
peralatan untuk mengukor reaksi psikotogs konsumen terhadap ikian™
b Mengukur dampak penjualan

Dampak penjualan dan kian lebih subit divkur danpada dumpeak
homumbas: Pemualan dipengaruhi oleb banyak fekior disamping iklan  Salah
sulu cara untuk mengukur dampak dan klan adalah membandingkan penjualan
masa laly dengan pengeluaran biaya iklan masa lalu

PFenhlanan memawarkan kcunggulan dan kelemahan disntara teknik
promosional  lainnva Simamora  (2000:757) menjelaskan  keenpulan  dan
kelemmuhan periklanan adalah schapar berrkut

|. Keungpulan
o Huaya thlan yang bngg blasanva sebanding denpan hasil vang diperoleh,
Hal o dischabkan karena wilayah jangkauan periklanan vana Toas
sehimgga mampu menank audiens dalam jumlab vang banyak
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b. Kemudahan repetisi yang dibutubkan apar suatu pesan dapat dikinm
secara selekul

¢. Memiliki suatu nngkatan fleksibilias kreanf yang tinggr dibandingkan
UNSUT-UASUE Proiicsi lainiya,

d. l'eriklanan dapat menjadi nilai tambah vang besar untuk jenis produk
sensilif

¢. Daya tank dan pasar dapst discsuaikan pada sant twjusn komunikasi
berubah

2. Kclemahan

a. Riaya iklan vang tinggl merupakan kelemahan lerbesar bagi perusahaan
vang tidak memiliki dana tinggi schingga tidak mampu menjangkau
audiens dalam jumlah yang banyak.

b, Periklanan idak mampu membenkan umpan balik langsung

¢. Penklanan tidak berinteraks: dengan pembeli

Berdasarkan pendapat diatas, selain memilki keungeulan, penkiaman
Juga memilikn kelemahan. Oleh karena iu. pemasar harus mampu mencrapkan
strategi agar kelemahan tersebut dapat diminimalkan Pelaksanaan periklanan
harus dapat dikombinasikan dengan media promoss Immyﬁ karcna dengan
demikian dapat membentuk bavran yang serast dan saling mendhjans
2.6.3  Penjuslan Pribadi "

Calam Pemasaran apa vane discbut penjualan adalah b diemtars
kematan-kegiatan  lainnya, sehab disii dilakukan perundingan.  persctujuan
lentung harga dan serah tenima barang seris pembavarannva Penjualan Pribadi
menungt | pptong (2002 224) adalah komunikas) langsuny (latap muoka) antara
pemual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan swaty produk kepada calon
pelanggan dan membeniuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga
mereka kemudian akan menceba dan membelima. Menurut Sirmamora (20013407
“Penjualan Pribadi  adalah  suatu  pendebatun  dengan cars  menggunakan
pemiicaraan langsung antars scomang atau lebwh calon pelimgean umuk suam
tujuasn melaksanakan transaksi penjualan barmang atso jasa’™

Dan  pengertian tersebut dapat  dvtank keaimpulan hahwa  dalam
Pemualan Pnbadi enadi interaks langsung. saling bertemy antara pembeli dan
penjual Komumbas: vang dilabukan Ledus belah pihak bersifat individual dan
dua arah sehungga penjual dapat langsung memperoleh tanggapum schagal umpan

bahk  tentang kenginan dan  kesuhaan pembell penvampaian  berita slao
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percakapan vany mereka lakvkan sangat fleksibel karena dapat mernyesimikan
dengan situas yang ada.

Penjualan pribadi terdin atas tenaga penjualan vang memiliki tipe vang
berbeda-beda. Tipe tenaga penjualan  menunt  Simamora (2001 341)
diklasilTksikan menjadi beborapa macam tpe, antara lain

f. Delverer
Penjual yong tugas ptamanya mepgatur produk ke tempal pembch
2. Chnder getter
Penjual yang mencari pembeli atau mendatangi pembeli
3. Clreder faker
Penjual yang melayam pelanggan di dalam outlet
4 Missionary sales people
Penjual yang mugasnva untuk mendidik mtau melanh dan membangun goodwill
dengan pelanggan atmo calon pelangean.
3. Teknical specialist
Pempual yang hares membki atay memebrikan penpetaduém ickmis kepada
pelangpan. -
& Demand Creator _
Penjual yang hane membda breanvitas dalam menjual produk

Berdasarkan klasifikast tersehut dapat dissmpulkan behiwa tenaga penjual
memiliki upe yang beragam scsual dengan mepas dan posisinya dif dalam
memugemen penjualan Scorang tenaga penjualan tidak hamva dinmmut untok
maonpual saja, namun mereha mempunyval ugas bagaimana membing hobungan
baik dengan pembeli don mengatast masalah pembeh secars spesuiih. T
penting lainnya darl tenaga penjualan dijelaskan oleh Simamors (2001342)
antara lain

I, Prospeciv, lenagn penpal hamus moncan siapa dan dimana yang  dape
dyjadikan sasaran penjualannya

2. Targeting, tenags peapsal hans dapat memisabkan antara proopect cusiomer
dan podeniul e

¥ Cowmmnaconing., tonaga penjual bwes memiliki | kemsmpusn
mengkomumnikasdom prdoknya ke pelangpan staupun calon pelangpan

1  Selling. tonags pengual harus mengetahui seni pempualen muali dam pepdckstan
sampdl menutup pemjuatan

3 Servicmg, lenaga penjud] dapal wmencan mformas temang pasar bara dan
culon pelanggan vang potensial

Bendusarkan pondapar terschat dapat dismikan bahwa lenaeas penjual
ituntut untuk meomalika keshlian dalam melsbukan peisdekatan bepada pelanggan
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ataupun calon pelanggan [enaga penjual hares memibik lekmk berkomumikasi

yang bark sehingea mampu bennleraks: dun memahami secara langsung apa yang

dunginkan honsuwmen Schubungan dengan hal i Japal diketabiui keunggalan
peojualan pnbadi sepertit yvang dyelaskan oleh Simamora (2000:737) sehagai
benkut

Sebagm satu-satunya tehmk promosio vang memungkinkan umpan balik
langsung vang scpera, penjualan pribadh metupakan salah satn eara
mengadapiasikan  presentas:  kepadn masing-masing  pelanggan. Hal 1m
bhususnva penting pada sant perusahaan menjual produk yang memburnshkan
pembiasaan (cusfomzarion ) atau menpgundang selumpuk pertanyaan dar para
pelanggan.

Cara im paling eleknf pada samt pam pelanggan ingin melthal lainpsung kega
produk  lersebut,  para wiramaga  dapat  mendemonstrasikan bagaimana
penggunaan produk dan menunpubkan manlaat-manfaatoya.

Penjualan pribadh merupakan saluh satu cara mudah mewawancarn pelsnggan
vung membelr produk kempleks  puna memastikan bahwa  perusahaan
menawarkan produk atan kumpulin produk vang tepat '

Penjualan pnibadi dapat menjadi lebwh elektnl uniok membujuk orang supava
melakukan pembelan Parm wiramags dupat bennteraks! dengan pembeli
untuk memawabh perlanyaan-perianyaan dan mengatasi pebersian, macka
dapat menarget  pam pembeh dan dapat memilikl kapasitas  omtuk
mengakumulasikan pengetahuan dasar dan membenkan empan balik

Penpmlan  pobadi  juga memibikie kelemahan, kelemabhan  terbesar

penjualan pribad adalah bayvanys vang cukup mahal Konsisiens dapat pula

menjadi permasalahan dengan penjualan pribadi harena peresshaan ndak dapar

memasttkan bahwa schap wiramaga mengimban pesan yong sama kepada

pelangzan

26,4  Public Relations

Public relatrons alan Hubungan Masvarakat merupakan salah satu

bagtan, drvisi atau lembaga vang benangpung jawab memalin hubungan dua arah

yvang harmonis, sepert hegratan untuk memperbaby il organisast atao

perusahaan dan produk. Hal mm berkartan dengan Ketemmpilan berkomumkas dan

mempengariht publik untuk membangun anage perusahasn. Adapun definisi

prabfic relatiins dapat dibhal dalam rumusapn-rumusan beakul i

DeFleur dan Denmis {(dalam Trantara, 20034%) mendefinisikan g

redetions sehagm o upaya terencana puna mempenignhn opime publik melalu
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karakter vang baik dan kinerja yang bertanggung jawab, vang didasarkan pada
homunikasi dua arah yang memuaskan kedua belah prhak” Defiross m didukung
oleh Benald  Resasic (1994.6) yang  menyebul  pubdic  relunions sehapai
“Komunkas persuasif dan wrencana yang dirancang uniok mempengarui publik
vang signifikan”™ Pablik vang sipmilikan adalah stbehofoddor lembagn, Dalam
hongres Dunia 1 asosiasi pubhc relations di Mexico City tahun 1978, disepakati
public relutsons didefinisikan sebagar -
Semi dan ibmu sosial yang menganalisis kecenderungan, memperkirakan
konsekuensi-konsckuens:  kecenderumgan 1w, memben swran pads
mmpinan  orgamisasi dan mengimplementasikan  program  aksi  vang
terencanas  demi kepentingan  orpanisasi dan  publik  (Wells, etall
1995:619)
Dengan  demikian, secara lersiral bisa disunpulkas bahwa  tojuan
aktivitas  prblic relavwens yang  dyalankan  organisasi ""d"'.l;"h membangun
permuhaman pubhik terhadap orpamsas:, schingea dapat terbangun hubungan vang
baik amtarz orgamisas) denpan publiknya dan terpelihara |1u1arah citra OTgamsasi
tersebut Kesimpulan ini menumukan pula bahwa prblic relutions sebagai Tungsi
dan mamajemen Berdasarkan hal tersebut diatas, Oxley (dalam inantara 2003:4%)
menyebutkan “lugas public relutions vang poda intinya sdalah untul memben
lavanan pada orang-orang vang disehul mangemen iu” Secara ringi fugas-mgas
tersebul adialah
I Memben saran kepads manajemen fengang semun perkembangan inlernal dan
ehsternal vang mungkin mempengaruhi hubungan orpamsas: deagan publik-
publtknva

Y} Menelit dan menafsirkan untuk kepentingan orgamisasi, sikap publik-publik
ulama pada sast in ataw antisipast sikap publik terhadap orpanisas

3. Bekena sebagu penghubung {fiamvion) antara mangemen dan publiknva

4. Memben laporan berkaln kepada manajemen temang semua kegiatan vang
mempengariht hubungn publik dan organisass

Masyarakat dapal mendukung atau menghalangy kemampuan perusahasan
mencapal twjuannva  Hubunpun masvarskat kadanp-kadang merupakan pilihan

terakhir uniuk perencanaan promost vang lebih senus Tapi porusahaan yang
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bijaksana harus menpambil langkah nyata wntuk mengelola hubungan yang
berhasil terutama  demgan  masyarakal  Depantemen  hubungan masyarmkat
memantau situasi publik organisasi dan membagikan informasi dan komunikasi
umtuk membina hubungan baik. Biasanya media bersedia mempublizitaskan suatg
cerita apabila materimya dirase cukup menarik atau patut dijadikan berita, Media
vang biasanya digunakan dalam preblic relodions antara lain kontak pers, pidato,
seminar, aktfitas layiman masyarakal peringatan tertenmi, berits dan media
identitas.

Bila tegjadi publikasi vang negatif, departomen humas yang benlindak
sebagal pemecah masalah Depanemen hubungan masyarakal yang lerbaik adalah
memberikan nasihat kepada manajemen puncak untuk menggumakan program
positil dan menghilangkan prakiek yang dipenamyakan schingga tidak menjadi
publiaksi negati '

127 Perilaku Konsumen

Konsumen merupakan target utama bagn kelanpsungan hidup suam
perusahasn, oleh karena i fugas perusahaan adalah I[ttl';:l|'FE13:iﬁJ'i bagimana
konsumen membert respon ferhadap produk-produk merckd. Konsumen akan
memperlihatkan perilaku vang berbeda-beda dalam membeli produk baik barang
maupun jasa vang dihasilkan. Penlaku yang diperlihatkan konsumen hans menja
di perimbangan seorang pemasar. Kemampusan pemasar unluk menpamati
perilaky  konsumen  akan  mempermudah dalam o merumuskan  strategg
PETNASATANIY

Engel dkk (1994:3) menyatakan bahwa perilaku konsumen adalah

“Tindakan vang langsung ferlibar dalam mendapatkan. mengkonsumsi dan

menghabiskan produk dan jas tcmuﬁul;wkepunman vang mendahuluy dan
menyusull tindakan mi@@nﬁmdiri {20026} mengemulkakan
perilaku konsumen scbagai “Studi lentang unit pembelian (buying wmits) dan

proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi dan pembuangan barang.

jasa, penpalaman. serta ide-ide™ Definisi lain tentang penlako konsutnen mentrul

Peter dan Clson {1999:40) adalab “Tnieraksi dinamis antara pengarub dam Lopmisi,
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perilaku dan kejadian disekitar kita dimana manusia melakukan aspek pertukaran
dalam hidup mereka™.
Berdasarkan pengertan diatas dapat dijclaskan bahwa paling tidak ada
tiga ide penting dalam penlaku konsumen, yaitu:
a. Penlaku konsumen adalah dinarms
Ini berarti bahwa scorang konsumen serta masyarakat luas selalu berubah dan
bergerak sepanjang waktu Sctiap perusahaan harus mewaspadai bahwa sfat
dinamis penlaku konsumen menyiratkan bahwa seorang tidak  boleh
beranggapan babhwa suatu strategi pomasaran yang sama depat membenikan
bazl vang sama disepanjang wakna, pasar. dan indusin
b. Penlaku konsumen melibatkan mteraks:
Bahwz perilaku konsumen melibatkan adanya mtcraksi dengan lingkungan
sekitarmva. [nd berart bahwa untuk memahami konsemen dm‘-'mr.:ngmbmgtm
sirategl pemasaran yany tepat kita barus memahami sps vang mereka pikirksn
dan mercka rasakan, ape yang mercka lakukan dan apa sena dimana kejadian
disekatar yang mempunvai terhadap perilakn mereka :
¢. Penlakn konsumen melibatkan permkaran Y
Bahwa perilabuy konsimmen melibatkan adanya portukaran diantara individu
Hal /m scsua1 dengan pengertian pemasaran vang sejaub im jugs menckankan
pada perrukaran. Kenyvatmanmyva, poran pemasaran adalah untuk menciptakan
perukaran dengsn konsumen melalui formulast dan penerapan  straicg
PETTASHTED
Banyak fakior yang mempengaruln keputusan pembelinn konsumen.
Antara individu vang satu dengan yang lain akan berbeda faktor vang
mempengarubonys Monurut Kotler dan Armstrong (2001 196} kepuiusan
pembehan terscbut sangat dipengaruhi olch faktor-fakior vang terdin dan

a  Fakior-takior kebudayvaan
|7 Faktor kebudayaan
Faktor kebudayaan merupakan faktor penenio vang paling dasar dan
keingmnan dan perlaky sescorang. Apabila makhluk leinmya bertindak
sehagn nalun, maka penlaku manusia urmirnnya dipelasan.
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2) Sub budaya
Setiap kebudayaan terdini dan sub-budaya yang lebih keal vang
membenkan identifikasi dan sosialisasi vang lebih spesifik uvomk para
anggotanya. Sub budaya dupat dibedakan menjadi empat jenis yaitu,
kelompok nasiwnalisme, kelompok  kengamaan, kelompok s, amea

geografis.

3) Kelas sosial
Keles-kelas sosial adalah kelompok-kelompok yang relatif homogen dan
bertahem lama dalam sualu masyarakat. yvang tersusun secara hierark: dan
keangaolaanmya mempunyai nilai, minat, dan perilaku yang scrupa

b Faktor-faktor sosial

1) Kelompok referensi
helompok referens tordin dan selurub  kelompok ying mempunyai
pengaruh langsung maupun udak langsung terhadap sikap atau perilaku
scscorang  Pemasar borusaha mengpdentifikast  kelompok-kelompok
referensi  dan konsumen sasarsn morcka Orang vmumnva sangal
dipengaruhi oleh kelompok referensi mereka pada nga cara Pertama,
kelompok reforenst memperiihatkan pada seseorang penilaku dan payva
dup baru Kedua, mercka juga mempengarulu sikap dén konsep jan din
seseorang karema orang lerschut wmumnya ngn menvesuaikan din
ﬁmmMimmmmdmwm
mempenzaruhi pilihan produk dan merek sescommg

2} Keluarga <
Kite dapat membedakan antara dna keluarga dalam kehidupan pembeli
yang perfama adalah keluarga oncntas, yvang mefupakan orang tua
scsoorang Dan orang tualsh seseorang mendapatkan pandangan tentang
agama, politik. ckooom dan mergsakan ambisi pribadi nilai atau harga din
dan cnta Kedua, keluarga prokreas: vailn, pasangan hidup anak-snak
seseorang keluargas merupakan orgamsasi pembeli dan konsumen yang
paling penting dalam suatu masvarakat dan telsh ditelim secara intensif

3) Peran dan status
Sesaorang wmumnya berpantisipasi dalam kelompok selama hodupaya,
keluarga, klub. dan orgemisasi Posisi seseorany dalam setiap kelompok
dapat diidentifikasikan dalam peran dan status.

¢. Takior pnbad

1) Umur dan tahapan dalam siklus hidup
Konsums sescorang juga dibentuk oleh tahapan siklus hidup keluargs
Beberapa penclitian terakhur telah mengidentifikas: tahapan-tahapan dalam
siklus hedup psikologis, Orang dewasa biasanya mengalami perubahan
alau inmsformas tertentu pada saal mereka menjalani hidupnya,

2y Pekenaan
Parn pemasar berusaha mengidennfikasi kelonpok-kelompok  pekerja
yang mermlikl minat di atas rata-rata terhadap produk dan jasa tertentu.

1) Kcadaan ekonoim
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Keadaan ekonomi mi terdiri dar, pendapatan yvang dapat dibelanjakan,
tabungan dan hananya, kemampuan untuk meminjam dan sikap terhadap
mengeluarkan lawan menabung

4} Cava dup
Uaya udup sescorang adalah pola mdup di dumia vang diekspresikan oleh
kegiaten, minat dan pendapat seseomung Gava hidup menggambarkan
sesearang secara keseluruhan yang berinieraks dengan lingkungan Caya
hidup juga mencerminkan sesuaty di bahk kelas sosial seseorang

5 ) Kepribadian dan Konsep din
Kepribadian adalah karakteristik pembeli yang berbeda dar setiap orang
vang memandang responnya terhadap lingkungan vang relatil konsisten
Kepmbadian dapal merupakan suaty variabel vang zmygat berguna dalam
menganalisa penlaku konsumen.
d  Fakor-faktor psikologis

1} Motivasi
Beberapa kebumhan  bersifat biogenic, kebutuhan ini timbul dang suaty
keadaan fisiologs tertenmu sepenti. rass lapar, haus, rasa tidak NvATOAR,
sedangkan kebutuhan-kebutuhan lain bersifat psikogenik, vaine, kebuiwhan
yang timbul dani keadaan yang timbul dari keadaan fsioldais tenentu

2) Perscpsi
Persepsi didefimstkan sehagmi proses di mana seseorang memilih,
mengorganisasikan, mengartikan masukan infoemast untuk menciptakan
suatu pembaran yang benerti dan dunis ini. Setisp orame memiliki persepsi
yang berbeda dar obyek vang sama karena tiga proscs persepsi yaitu,
perhabian yang selskiif, gangpuan vang selektif. mengingal kembali yang
sclcknf Dengan faktor- fakior ini pam pemasar harus bekerja keras ayrar
pesan vang disampaikan dapat ditenma oleh konsumen.

i) Proses belajar
Proses belajar menjelaskan perubahan dalem perilaku sescorang vang
tmbual dan pengalaman

4} Kepercayaan dan sikap
Kepercayaan adalah sunty papassn desknplil yvang dimiliki scseorans
terhadap sesuaiu

Kepulusan membeli sescomng merupakan hasil dan suatu hubwmgan

yang sahng mempengaruhi anierm fakwr-fakur budaya. sosial, pribadi dan
pakolog. Faktor-fakior i sangar berguma untuk mengidentifikasi pembeli-
pembeli yang mungkin memiliki minat terbesar terhadap suau produk, i
samping fakror-fakior fan yang mempengaruhi pemasar mengenai bagaimans
mengembangkan produk, harpa distribiesi dan promos
18 Keputosan Membeli

Sccars umum  hegitan pemasaran bertujuan univk  mempenganhi
pembeli untuk segers membel: barang atau jasa perusahaan disamping barang lain
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pada sasl mercka membuluhkan. Manajer pemasaran  perulu  memahami
“mengupa” dan “bagimana” tngkah laku konsumen alas kejadian tersebu,
schmgga  perusahasn  dapat mengernbangkan  produk, menentukan Targa,
mempromosikan, dan mendistribusikan produknya secam baik. Pemahaman yang
batk atas pentaku konsumen dapat memudahkan manajer dalmn mengetahi
peluang-peluang pasar vang tesbentuk olch adanya keinginan dan kebutuhan yang
belum terpenuhi kemudian mengidenifikasi untuk membuatl scgmentasi fersar
bami.

Menurut James . Engel (dalam Mangkuncgara, 1998:3) pengcrtian
penlaku konsumen adalab sebagal benkout:

“perilaku konsumen didefinisikan sebagai tindakan-tindakan individu yang
secara langsung terlibal (ulam usaha untuk memperclch dan menpgimakan
barang-barang jasa ckonomis termasuk proses penpapbilan kepumwsan
vang mendahubui dan menentukan tindakan-tindakan terséhut”.

Dart defimst tersebut dapat kits tank kesimpulan bahwa terdapal dua
pokek yaitu adanya proses pengambilan keputsan dan kegiatan fisik yang secara
keselyruhan melibatkan barang dan jasa ekonotnis, Keputusan konsumen umtuk
membelt suatn produk dikarcnakan rangsangan dar dalafl dan luar sepeni
keglatan pemasaran. Hal tersebut sesuai dengan model perilaky konsumen sebagmi
herik
Gambar 2.2, Model Tingkah Lakn Pembeli

Rangsangan dari Tusas

Pemasaran | Tain-lam 'l 2 Fotak hitam pembeli . 11;::1;_?5;1&"_
, %}lm,l':k E:-n:‘::;:] il Ciri-cini | Proses pembeli
]'-‘rr:}t:mr' FE Fig pembeli | keputusan -pilihan produk
L i iy : .|_'"‘5“"|’¢“ | -pilihan merek

Dismbust | Budaya

-pilihan pemyaler
-wiktn dan
jurilah pembcelian |

Model diatas menunjukan adanya dua ranpsangan vaitu rangsangan permasaran

Sumbser ; Kotler (1997 153)

dan rangsangan lain. Rangsangan permasaran terdinn dar ansurs-unsur bauran
petnasaran  sedangkan ranpsanpan lwin meliputi takior (eknologi, sosial, dan

vhonomi. Kedua jenis rangsangan i akan masuk ke dalam kotak hilam pernbeli
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ving akan menghasilkan jawaban-jawaban tertentu. Kotak hitam pembeli terdin
dan cin-ciri pembeli dan proses keputusan pembeli. Bauran promosi merupakan
salah satn rangsamgan pemasaran dan bersama rngsangan-rangsangan lainnya
akan masuk kedalam kotak hitam pembeli yang teramati scbapai anggapan
pembeh vang akan menghasilkan pilihan-pilihan bagi konsumen,

Tugas para pemasar adalah memaliami apa vang terjadi pada kotak hitam
pembeli yang menyangkut karakter pembeli dan proses pengambilan keputusan
pembeli. Karakter pembeli merupakan ciri-cii pembell yang  mempunyai
pengarih sclama bagimana seorang bercaksi terhadap bawran promesi tersebut.
Proses pengambilan kepulusan  pembeli menyanghut proses menuju akhir
keputnzan yaitu kepulpsan pembeli dalam menemtukan pilitian produk atan merek
atau bahkan waktu scrta jumlah pembelian, Dikelghinnva model ungkal laky
pembell maka pemasar akan dapal lebih mudah mengetahui aﬁm viang memadi
keinginan atae kebutuhan pembeli. Ketika memutuskan suatu pembeliannya,
konsumen  banvak mempertimbangkan  faktor bauran pemasaran, sehinggm
pemnasar harus merumuskan siralest bauran pemasaran it sendivi uniuk produk
vang dihasilkan aleh perusahaan .

Keempat kemponen dalam bauran pemasaran waitu: harga, produk,
distibusi dan promesi harus direncanakan scbagal kasi promosi vang positif
karena fakwor i berkaitan langsung dengan pembenmkan citea oleh konsumen
alas sualy merek produk. Kensumen menggunakan hares scbagal krtena untuk
menentukan mlal Produk yang mempunyai harga relatf mahal olel kansurmen
biasamyva dianggap sebagai barang superior sedangkan produk vang memnpunys
harga relatif’ murah dianggap barang mferor. Selam itw harga jups mencerminkan
kualitas yanys domibika oleh suatu merek.

Penampilan produk yang menjadi keinginan dan kebutuhan konsumen
uga mempengarshi penlaky konsumen. Bemuk, kemasan, merek dan kualitas
produk blasanya menjadi bahan pertimbangan konsumen unmk membeli suatu
produk. Tersedianya suatu produk di paszar juga menjadi salah sain pertimbangan
bagi kensumen, konsumen akan memenubi apa yang menjadi kebutuhan dan

kumginannya dengan mengkonsumsi produk yang banvak rersedia di pasar dan
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mudah umtuk mendapatkannva  Dualam memilih produk yang akan dibelinya
konsumen Masanya menggunakan informasi vang telah didapat sebelumnyva
Promast merupakan salah satu jenis informas vang dapat diserap oleh konsumen
vang dapat mempengaruhi perilaku konsemen dalam menentukan pembelian
2.9 Penentuan Promoticnal Mix
Menentukan vanabel promotional mix yvang paling efektifl merupakan
tugas yang sulil dalam manajemen pemasaran Manajemen harus mencan
kombinasi vang terbaik atas penggunaan alat-alat tersebut Kesulitan vang
dihadapi disim adalah bahwa manmiemen tidak dapat mengetaln dengan pasti
tentang lzasnva periklanan, Penjualan Prnbadi, promosi penjualen. pubiic relation
atau alat promosi yang lain vang dipakai dicapai untuk moncapai tujuan program
penjualan. Sclain itu, seherapa besar hawl yang dapat dicapai dan pengeluaran-
pengeluaran untk kegiatan promos juga sulit diketahui £
Perusshazn-perusahzan harus mempertimbangkan beberapa fakior dalam
mengembangkan promofions] mix. Faktor-fakior vang perlu diperhatikan dalam
menyusun promofiondl mix sdalah schaga beniut : :
L. Jenis Pasar Produk X
Tingkat pemanfeatan alst promosi bervarias sntara pasar konsumen dan
mdusm. Perusahzan barang konsumst mengeluarkan wang vntuk perikianan,
Penjualan Pribadi, promosi penjualan, dan puflic relation scsuai unitannva
Perusahaan barang mdusti mengeluarkan pang untuk penklanan, Penjualan
Prbadi. promosi penjualan, dan pubiic relawon. Secara umum. penjualan
persaral selling lebih banyak digpunakan dalam penjualan produk yang sesuai,
mahal dan berisiko, serta di pasar dengan jumlah sedikit penjual besar { pasar
st
2 Stratein Dorong Lawan Sirales Tank
Strateg) dorong (push strafegi ) mencakup kegiatan pemasaran produsen
(leTutama wiraniaga dan promosi perdagangan) yang diarabkan pada peramtara
saluran. Tujuannya adalah untuk mendorong perantars memesan dan menjual
priwluh sertn mempromosikan kepada pernahai akhir. Strategi dorong sangal
lepat digunakan jika tinghal kesetigan merck dalam sumn katepor rendah,
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pemulihan merek dilakukan di toko, produk itu merupakan barang impulse dan
manfaat produk sangat jefas.

strategl tank ({pull strategi) mencakup kegiatan pemasaran (tenmama
periklanan dan promosi kepada konsumen) vang diarahkan pada pemakai
akhir untuk meminta produk itu kepada perantara dan dengen demikian
mendorong perantars memesan produk im dan produsen Strategm tank sangat
tepat digunakan jika terdapal kesetinan merck vang tingei dam keterlibatan
vang tnggi dalam kategori terschut, konsumen menganggmp ads perbedaan
antara berbagn merck sebelum pergi ke toko.
Tahap Kesiapan Pembeh

Alat promosi memuliki efektifitas biava yang berbeda pada berbaga
ungkat kesiapan. Periklanan dan public relation memainkan peransn paling
penting dalam membangun kesadaran, lebih pentimg dar:paﬂ:la peranan yany
dimamkan oleh kunjungan wiraniags atau olch promesi penjualan Pengertian
pelanggan lerutama dipengaruhi oleh persone! selling dan kureng dipensandhi
oleh pernklanan dan promos: penjuatan. Pemesanan smgﬁit dipenganihy oleh
personal selling dan promosi penjusian. Jelaskan bahwa petiklanan dan public
relation paling efekuf biaya dalam tabap-tahap awal dan proses keputusan
pembeli, personal selling dan promosi penjualan paling cfcknf dalam whap
selanjutnva
T'ahap Siklus Ketudupan Produk

Pada mhap perkenalan dan pubbsitas memiliki efektifitas biava terimeei,
kemudian personal sellmg unuk cakupan distribusi dsn promost penjualan
untuk mendorong konsumen agar mencoba produk. Pada tahap penumbuhan
somus alar promos dapat dikurang perznannya karena permintsan dapat
bergerak melahn conta dan mulut ke muhue

Pada ahap kemapanan, promos penjualsn. penklanan dan personal sclling
semudnya semakm penting, scsual ururan tersebul Pads ishap ponuruman,
promost penjualan semakin kuat, periklanan dan peblic relation dikurang,
wiranuaga hanya memberiban sedikit perhanan pada produk
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s Permekiet Pasar Merialman
Merek berpermigksl adalah memperoieh mantast yang lebih besar dan
penklpnan, daripada promos pempoalan, Lstuk fign merek teraiss. nnokat
pengembalian ivestas menmgkar scrmoEe dengun pernnghatan rasio antam
pengchaaran anluk promos penjusdan. Dtk merek bempenngkal cinpal s
Lebih eencdah, Wogkst poodiiabnlitssnye micsgerun sciting denzan saat berpersh
dan penidanan rendah ke peniklanan gy
Lifh Metode Analisis
Model anabms adalah suam keranpla pemubomn vong dapai membenican
gamharan mengend  vanabel-variabel yang rerdopat dalom  penciilian  guna
musawaby permiasadalan dan mesegs Wpotesis yang diajukan Model gnsbieg

dapat dhiiungokan sehingsn Ttk

Haurmn Prownosi [ X) ‘
Periklanan () } \
| | ¢
Promaos: Pengualan (X-) P ; |
| o Heputisat Membeh(v) |
1 4 1
Pomjuslan Porowasgan { X ) If_ L !
Hubmgan Musyvarahal () E_
!

Camibar 2.3 Madel Analisig
211 Hipeirsis
Hipotewss mweupakon sust: jEwaben sowenims vang nemimmva akan
gebimikan dan dum kchenarannya 1 ipolems 0 Momukan PSMVEIAAN VALY
dirumiiskan dalam bentuk yany dup® dup dan vang monpmembarkan iuatu
hubungan tertentu ailima dua varibazt amau lebah Penpermian i drdekmng oleh
definist menurt Hadi (1995 63)

Thpstcsas mlnlaby dvemesn vang sumghin boss s mungdds jupan satal,
akan ditclak jika sadal atau pelse dan akin dilerina Kalau  Sabkm-fukin
membenarkanma Popolaian stan pembenaran rpotosis saneat ienmmtimy
pada hau! pevvelidiian ferbsdap fakos-fakin vanp diloumpalicn
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Hipuresa  merupakan dugaan  somentam  lothslip powchitien vemy iolsh
ditetapkam, selmn o hepotesa juga schugal insthumen ko d=m tecr veng 2kan
membenkan mformas bap peneln mengens vanabel vanp diaii bejetia
hobunganma. Adapun hipotesis dalam penelitian ini adalah

Ho  Tidak ada hadwogen mitars hooe pronioss dagan kepstusesn membch

scprerhe e Homala pada dondar T Mk Pinasihika Mostika Jonbor

T Ada hulwmgan antara bayran promos dengan kepumsan membeh sepeda

motor Honda pada dealer "1, Mitra P'inasthika Mustika Jember
2.12 Crperasional Konsep
Oy asiomal konsep vl konsep-kowsep vang dioperasionslkan menjadi
varshel-varabel yimg dapad diikor Berdisa kam koiscpr ddan boon yang ada inaka
vanp diopermonslom ndalah
a Kematan hauran promoss yang dimaksndkan delem penelingm foi adalab sezala
wegatan vang dilakukan oleh 1°1 Miva inasthika Musuka Jember wimik
meningkatkan kepuiisan menttrel Keguan D poomoss st b
1) Keglatan periklanmn B
tkfam sebagt wlar promes satg pending ke kb g menpngkan
masyarakat inas Propram pertklanan yang duaknkoan adatah melatu
#) Hekinmo
Papan rekiame MM Motor Jember bensi informas dan speksifikasi
protik sepedin mobid Hoode naded ban dan yang g produk
ungputan wepedn motor Hoodu
b Broam
AUAL Motor Jember memasang kisn di surad Kabar Lawa Fos pocka Radar
lember dengan lopuan ager produkriyva dapat dikenal dan diketshun olch
masyarakat hms.
o} uian Radio
Tilum radun misisl Porgsostuem ocipeommosibmn prodikoys mciaiul mdio

Prosahma FAL dankass B M



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Digital Repository Universitas Jember

21 Repiatan s el
a) Paked i prosmos
Pemberian paker hurgs promos pembelion yang dilukukin oleh MW
Motor Jember ditnkukon untuk memmeung musvaraket ustuk membsch
sepeda miotol Honda Dengan paket promasi MPM Maotor Jember ingin
mmbenban bemodebien dien koterinrkan sespomden untuk membel
produk sepeda motor Tonda
b Garanst produk
Carans prodguk perlu dibenlam kepada kosumen untuk momben jomman
halnva produk vang dibehioys mempunvan  kualite yang bmk. dan
menunjukan bihwa konsamen tudak salah memiltih peodsk Honda kacna
telah adn garans produbma
¢} | ladiah langsung i
Fembenan hadiah lanpsung Lepads Lonsmen setusp pambstian ceneda
motos Honda semua type pada MPM Motor Janber wmtuk mormgsang,
Lonsumen dolam memutuskan dolam membeli, hadiak langmuns bemps
Helm Standan. Jaket. Kunci Penpmman. dan laindain «
Y Regaan persenal sclhing
a) Sales counter
Penampilan dan ketramnian =avs cownter dalan merespon dan perishin
terhadap konsamen vang akan membcli pada MPM Antor fember ook
wrusan adounistmu dan kelengkapan vang diperiukan
b Salesiian
Stkap dian penlako salewnan daiam monawarkan scpeda molor kepada
Konsumen sanizat berpengaruh tethadap jad tdakma konsomen memboh
sepedi mHor
4) Kegmmlnn huaburigan masyanakat
ab Publbikast Pelunciumn Prodik Baru
Reratm pulilikas yang dilakukan memapakan kepgatan yanpe mempunyan
tuguan umuk memperkenalkom produk barg kepada masvarakai secara
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v, baik pongmims sepeds motor Hends meupun bokan komatmnues
BoTupa seTvise aratis dan pangpung hiburan.
7]

—

rlenspoison kepiatan lemasyvarakatan
bealatan spoisorship vang dilakukan oleh MPM Modor Jemiber Demapa
e speaison o behenasama dengen prhak e dalam
nictakakan keeiaian dan cvonl yang boisi G pabilic
¢y 'ombemian beasiswa
tombenian beasiswa yvang dilakakan oleh MR Motor Jlember dibentan
kepada pelajar dan mahesiswa berprestos yvang Gdok misnpu pads
scleutal dan persirnan tngg negen yiang ditunjuk olels penusahasn
b Foepmiosan nembeh dabmn pencitimn o dimiikan sciapn peiian vang
ijaibkan esponden untuk membell alan bdak membeli prodok yange i
tawarkan melaln bauran promosi. Membeh diartikan scbagin akufitas ving
difakukan oleh responden untuk mendapadan sepeda motor Honds denzan

membvar sepunilal wang (e1lenin
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BAR T
METODE PENELITIAN

3.1 Jenix Penelitian

Eanconmm penelinen yanp dilskubon dalsm penedmiam om ihdasarkan pada
uraign pormasgizhen den hjese peneliten. maka pambipma oy depvesdon sdilad
paradipma kpantiand, Parsdiema Kuanivstif mooons Segvono (2004 14) menyvatakan
balrwa Prociman vang menckankan analisisnya pada daia-data nmmenal (angha) vang
diolah dengan metnde s@susik.. Tipe penclilian dadim penelilun oo wdalay souant
mertnrt Sugiyoiie (2004 (0) menvetaban bulwa “Pescdiian asveati§ adalah pencition
vEng bortipuan untul monectsinn hubunymn antrs dos vanabed atso feinh DPemelitian an
mampEnE  inpkstsn  terhnem  dibandingkan  dempan penchian desdnplil dan
kompsrat:{” Penchtm m dapat ditvmoom susto toon vanE da?n berfungs:  wmik
memelaskan, merzmaikan dan mengonrol suam pejala Pada penelitian i heniuk
fimmpan antare dis yonabdd sdalel dwogen wsead stso fmb sbolal vanabed
ndopendon (X} mumpospeule  vmwbel dopombone (V) Adepun  indogpedalep yang
girunsisn daism panaiman m terdin den
12 tempat dan Yeakte Penclitian

Penchinan m di iafsicsn pads Dealer sepeda motodr [ionda FT. Mitra Pinasthika
M Jember vang beriplac di 1 Dhiponeporo haav 42 - 45 Roompleh Mulwia Flaza

-

Tomber Wakty penclingn s dhilskokan scbamn T ddua) fmlan moolan aogeal T Apusius
M smmpen tEmerE! 1O Soptomber 2N
33 lahsp Persiapan
{ahap awal dalam proses pemehbian i adalab penchih mempersiapkan din
untisk melnkennoian penclinan. | anoicah-lanpkah vang digunakan daiam 1ahap persianin
a Smdi ke g
Stuth kepustabasn dilshekan ontuk mensanbab dan mempesluas penpelahim
pengir terhadap hahasan san masalabomasalah vanpe akan ditelitt g juga
memperaleh Bor-eon yvang prergunakan untuk memmperkuat konsep yang berkmtun
dengan bahisan vang ditehit Studth kepustakamm ma difakukan dongan membsca dan
mempelijan buke-buku, mainlah, orakel. mtemet danm penclman-penciian terdainlu

sichingnl bahan relerensl
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b Penentuan |okas: Penelian

Penclinan i dilakelosn peds Deglor sopoda mowor Honda PT WMt Pingsiheka
Mustiios dember vamy herlokasi db 3] Diponeporo Kav 42 - 45 Komplek Mutisrs Plars
Jember '] Mima IMnastuks Muosnka jember merupakan salah sar dealer sepeda
motor Honda di Jember yang mempunyai kantor pusat di Surabaya
. Menentukan populast dan sampel
Populasi menumt Sugiyono (200370 menyatakan hahwa “Popolasi didelinskan
sebmprt kebompik subyvek yang bendak dikenai penerabivasi hisal penelinan”™ Populas
datam penelinan i selumb konsumen/pembel sepada motor honda pads Deater 1]
Miitrn Pmuasthikn Mustikn Jember, 1ekmk pengamiilon sgnpel dalam penchibian me
adalah probabifin: dengm wms simple rardom sampling,. Moyt Smgmnmban: dan
Effend: (1995155 sl aeickim seapline adalah “Schuah sampel vang diambil
wdemikian rups whinggs tiap oot ponclitian atan smuan clomenior dan popalas
mempunyal kesempatn yang ssms tmtuk dipith schagm samflel Cars demikizn
dilakukan Karenn zemul angenia populza dianspan homopen. katéna penpaminian
sampe) dolam penclitan me adolah kensumen pada Dealer sepede motor Honda P11
Vit Pinasthika Mustiks Jember dan menpetabu program “hauran promost Vg
ditakukan olch PT Mitra Pinasthiks Mustika Tomber, serin Smomilike kenamipuas
ik memberiken duts gtay mformas yane diperlukan uotuk wjuan penelingn
Besamyva sampel yang diamb! dalam penelibian i adalah '3 oranp |lal fermebut
dipertegas vleh Hide (2002733, yatu “Sebenarnya tdak oda ketentuan atay Keletapen
vony mutlok berapn persen suaty sample diambil dan populam, Ketindaan ketompan
mutlak tidak perlu menimbulkan kerapu-raguen pads seomng penyelidik™  Adasan
dhintisrey peerygsmminlan o lah sempe! adatate
1) Tidah ada hetentnan sang posti dalam morontohan jumlah semped vang harus
diambal dalam suatu penehinan

2} Penelih merasa mempunydl Leterbomean dong, wakiu, dan tenaga kena dalpm
mengzadakan penclitian

31 Penclin menganpeap jumlah sampel 75 responden sudah mewakil danl keseluruhan
rojrutan

L
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Tahap Pengumpulan Data
Menurul Sugiyono (2004 156) “Pengumpulan data dapat dilakukan dengan cara

melibal jems data (data primer dan sckunder), 1eknik pengumpulan data (wawancara,

ohscrvas ] dan Alat pengurnpulan data (koesioner, dokumentasi y”
a. Jenis Duta Penelitian
Peneliium m dalam analizis menggunakan data, yaitu -

1)

h.

Data Primer

Data pnmer menupakan sumber data penelitian yang diperoleh secara lanpsung dari

sumber asli bukan melaln media perantara Data pnmer dalam penclitian ini adalah

data vang diperoleh langsung dan prlhak perasataan dan responden vartu konsumen

PT. Mitra Pmasthika Mustika Jember

Data sekunder

Datn sekummler metupakan sumber datn penelinan yang :I:[p:.n‘ulch penelite secars

tidak langsung melalui media perantara aton diperoleh dan dicatat oleh pihak lain

Dhinta sekunder dalam penelinan i adalab daia yang diperoleh dan dealer 1'1 Mira

Pmnasthika Mustika Jember secam langsung vaim berupa data tulisan, dokumen s

dan laporan-laporan vang berkatan dengan masalah vang direlin

l'eknik Pengumpulan Data -
1) Observas

Observas merupakan pengumpulan data vang dilakukan oleh penchit dengan
mengadakan pengamatan sccara langsung terhadap obyek yang ditelil untuk
memperclel data awal dan U Mara Pmasthika Musiika Tember sebagai obyek
penchuan. Tekmbk pengumpulan daty dengan observasi i digunakan, bl
penchitian borkenaan dengan penlaku manusia, proses kera, pejala-gejala alam
dian bala responden yang diamati tidak terlalu besar.

Wawancarn

Yaitu metode pengumpulan data melahu tanya jawab lanpsung kepada pihak-prhak

mter perusahuan tentang masatah-masalah dalam penehien dengan mengounakan

pedoman wawancara. Wawancara dapat dilakukan secam lerstruktur maupan tidak

terstukiur, din dapat didakukan melaln tatap muka maupun dengan menggunakan

telepemn
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. Alat PFeagumpulan Data
[y Kucsioner
Kuesioner merupakan cars mengumpulan data yang dilakukan dengm memben
serangkat  pertamvaan  atau pernvataan termhs  kepada  responden unmik
dijawabova Kuesioner il Junaksudkan wntuk  meidapatkan  informasi aisi
parmbaran ddta yang refevan s dengan permasalahan,
1 Domumeniasi
Dokumentas: dilakukan dengan mengumpulkan dan mempelajari data-data atan
dokumen-dokumen yang dimliki perusahaan berupa laporsn bulanan maupun
brosur-brosar yang iclevan denpan masalah vamy Jiiclill, baik data koansiaiil
mapun dals kualitatif Data-dafa atan dokumen-dokumen vang dimiliki desler 1
Mitra Pmasthika Musiiks Jember antara lam berupa gasmibanm wnum porusshaan
struktar orgamsasi, data volume penjualan, data perkopbangan penggmmam
program promost dan dais lain vang terkait dengan akovias pl-emia'tuuu.
3.5 Tahap Pengolahan Drata
Pada mhap peneliti setelaln wenpwnpuikan da menlah yang dipevieh dan data
piomieer wnanpun data sckunder kemudian mengadakon pengolabian déis vaiin dengam
langkah schagai bertkut \
a. fodilivg
Faliting dilaksanakan setelah kKussioner dijawal responden Fafiirge beriujusn ummk
weneniukan apakah daii vabg iciabh torkompol memenuhs  syarst-svarst umnk
doguitdian daldn proses sclanjumya. Taltip win i@l pengpmpulan datd dipeios s
jawnban dan responden dapat digunaban uniuk analisis sclanjomyva
b Tabulas:
labulasi merupakan proses memasukan dais kedalaw label Kegatan tabmlasi
dilakiban sctcdah koesioner dipenksa Adanva tabx] dapst diketatvn frehocmsi dari
mngng-naasing  kategon  berfasaiban jawaban yang diberiban iopondon  dalam
hucsiomer. Proses m difdkhn wifid mémudahkan dalam proses peihituigzm
3.6 Tahap Analisis Data
Dats yang sudah terkwmpul perlu di analisis terlebhih dabole agr penclm
mempercdeli inlinmiast Diata baru sckedar catatan uhwran fenomens tortenme. Data perlu
diaiiabsis apr menghasilian informasi yaog dapat digunakan wnmk  peopainbilan
sepuiusan. Menunl Green {dalat Sutlaiinorn, 2004 228) “Analisis Jdata dapal dipandang
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sebagm pengurutan, pengelompokan ke dalam bagian-bagian vang berhubungan, dan
manipulasi data untuk memperoleh jawaban atas masalah penclitan” Analisis data vang
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data kuantitatif dengan statistik datanya
adalah nominal Maodel anahsis data vang dimmakan adalah Ok Kuadeae (X% %
merupakan alal uji hipotesis mengerin ada pengaruh atau tidak antara vanabel bebas
terhadap variabel terikat dengnn tingkat kepercayaan 95% Humus dan X adalah sebagai
berikut

Rumus |, Chi Kuadrat (%)

x 1= )
o
[ Sernamaora, H04:295)
Rumus 2. Mencari M
’ _fzhﬂgmlf:wh*WT i
e Y T AT
i o

(Stmamora, 2004 195)

Dumana:

X Chi Kuadrat

fo Frekucns: yang diobsorvas

fh - Frekuens: yang dibarapkan dalam sampel

n Tumiah sampel
Menurur Siegel (1997-222) terdapat beberapa svarat vang porlu diperhatikan

dalam suam perhitungan statistik vang menggnmakan Chi Kuadrat, vaiti -

1) fes X* menumtut frekuensi-frekuens vang diharapkan (fh) tidak boleh terlaly
kool kalan tunngan im tidak dipenvhi hasil-hasil tes X2 menjuti tidak berani.
Untuk 1es X2 dengan db {derajat kebebasan) yang lebih besar danpada 1 (artimyva
yka salah saftu & atau r lcbih besar dari 2) kurang dari 20% sl harus Mmemprny il
frekucnst yang diharapkan lebih kecil daripada § dan tidak satu sel pun boleh
memiliki frekuens yang diharapkan kumang dan satu

2) Fila syarat diamas tidek dapat dipenuhi oleh data vang ada, dalam bennk aslinya
ketka dbumpulkan. Peneliti harus mengpabungkan  kategori-katepori  yang
berdekatan sebingga meningkatkan harga-harga fh dalam berbagsi scl. Setelaly
mengpabungkan katcgon i sehinggm kurang dari S dan tidak ada sate selpum

yang menulike frekuens: yang dilarapkan kurang dari |, maka hasil tes X®
menjadi berurti

Stpmitikan atan ndaknya pengujian dilakukan dengan melakukan penghitingzm
pada dergal kebebasan atau dk dengan tingkat kepercayasn 95% dimana: dk  (b-13k-11.
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Nilar X7 dengan lingkat kepercavaan 95% merupakan nilai kritis, jika X' hitung lebih
hesar dari X tabel, maka hipatesis nol (Ho) diolak dan hipotesis alternaiif (Ha ) diteruna
Sebaliknya jika nilai X* hitung lebih kecil dari nilai X7 tabel, maka Ho diterima dan Ha
ditmiak.

Pengpunaan rumus X° ini masik belum menunjukan kuat atau tdaknyva
hubungan antara varabel bebas dengan variabel terikat. schingga hars dilakukan satu
pengujian lagm dengan rumws kochsicns korclasi, koefisen korelast yang dipunakan
afdalah Koeflisien Kontmgens: (C), dengan namas:

Rumus 3. Kochswen Kontingensi [ Simamiara, 200431 6)

< el |

Vxi+n
N Iita Che Kuadrag )
E)
N Jumilah Sampei

Kaoelisien Korelast hanya bersifat positif, tidak peruah bomila nepanf’ Koefissen kovelas
bergerak aniara 000 1,00, adapun standan Koefisien I»Lmaimi vang dipergunakan
adalanh

Tabel 3.1 - Kocfisien korelasi

Resamya harga korelaan | Inlerpresias
0 | Tulak Bertkorelas:
001 sampan dengan 02 | Sangat rendah
%2 | sampai dengan 0 40 ! Rendah
041 sampa) demgan 0 60 Apak Rendak
0.6 smpar dengan 0,80 Cukup
0.8Y sampai dengan 0,99 Thrgegn
1 o SanygmTmgm

3.1 Penarikan Kesimpulan

hesimpulan dalam penehbian wi didasarkan pada data vang diperobeh dan hasil
penclinan dengan cara dedukst Penankmn kesmpulan secara dedokst adalah borangkat
dan penpetabivan yang bersifat umum dan bertitik tolak pada pengelahuan umum tersebat
peticiis bendak, menilan suatn kejadian yang bersifil Khasos. Penelitian ini beranpgkat pada
pengeldbun balwa bauran promosi merupdlan salal satu alat vang dapat memberika

kontnbusiva ierhadap keputusan memischi,
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BAR VI
KESIMPULAN DAN SAR

| 'u-rvxummmﬂ

b T r ™S EFF"'

6.1 Kesimpulan

Menentukan variabel bauran promosi vang paling efekul merupakan
tugas vang sulit bidang manajemen dalam perusahaan. Prakiek manyemen harus
mencan kombinasi yang terbaik atas pengpunaan alat-alat terscbut. Manajemen
~ PT. Mitra Pmasthika Mustitka Jember melaksanakan kegiatan bauran promos
yang terdin dan penklanan, penjualan perorangan. promosi penjualan dan
hubungan masvarakal yang digunakan untuk  mencapal  tujuan  program
pemasaran. Penclittan i bertujuan ingin mengetabw ada uda.lr:nyil. hubungan yang
sigmifikan dan seberapa kuat hubungan antara bauran promost diengan keputusan
membeh sepeda motor Honda pada Dealer PT. Mitra Pinasthika Mustika Jember,
Selam i, seherapa besar hasil vang dapat dicapal dan kematan-kegiatan dan
bauran promost dengan keputusan membeh dapal dican secar kuantitail dengan
hasil yang mendekati kebenaran dengan pendekatan stanstik. Berdasarkan hasil
penelitian yang lelah dilakukan pada Dealer PT. Mim Proastioka Musuka Jember
dapat duark kesimpulan sebagm berikul

Herdasarkan konsep-konsep dan data-data yang digunakan dan dipernleh
dalam penchitian s, serta berdasarkan hasil anabsis up statishis yang digunakam
untuk menpuyt hipotesis, ada hubunpan yang sigmifikan antara bauran promos
dengan keputusan membseh sepeda motor Honda pada Dealer PT. Mitma Pinasthika
Mustika Jember  l'erbukti melalur  hasal  perhitungan Ul Kuadrat (X
menunjukan hahwa X hitung lebih besar dari X wbel vaitu sebesar 591, Hasil
perhitungan tersebul menunjukan bahwa Ho ditelah dan Ha ditenma yang berart
adn hubungan vang sigmifikan antara bauran promost dengan keputusan membels
becratan tingkal hubungun antara bauran promost dengan keputusan membel
sepeda motor Honda pada Dealer P10 Mura Pinasthoka Mustika lember dapat
diketahin dan hasil perlitungan Koelisien Kontngens: ()

[JAE
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6.2 Saran

Secara kescluruhan pelaksanaan keplatan bauran promos: sepeda motor
Honda vang diterapkan oleh PV, Mitra Pinasthika Muostika lember sangat tepat
dan berjalan sccara efekul Jumiah penjualan sepeda molor Honda selalu
menpalami  pemngkatan  dalam  setiap  bulannva.  Perusahaan  dalam
memperlahankan dan lebih meningkatkan volume penjualan sepeda motor Honda
harus lehibh mempertajam dan menambubh {rekuensi kegiatan bauran promosi
denpan catatan kegiatan bauran promosi dilakukan sccara erus-meneras agar
nama perusahagn dan  produknya lebih  mendapat tempat di han  pam

konsumennya.

| B
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PEDOMAN WAWANCARA

Urambaran Umum Perusahann
a Scurzh perusahann
1} Seyarah pendinan dan waktu pendinan
2) Lokasi perusahaan
b. Tujuan perusahaan
c. Ketenagakerjaan
1} Jumlah tenapn kenn
2} Tugas dan wowenany,
d Strukiur organisasi
. Gambaran Khusus Perusahaan
a. Kebajakan hauran promos
1) Kebijakan periklanan
21 Kebiakan promaost penjualan
3} Kebijakan penjualan perorangan
4) Kebyakan bubungan masvarakat
b Ancaman dan peluang MPM Moior Jember
¢ Usaha-usaha untuk meraih dan mempertahankan konsumen

-

Ly
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Lampiran 2 : Kuesioner Penelitian

KUESHONER PENELITIAN

I. Identitas Peneliti

Nama : Hardi Suroso
NIM U201 02920006
Turusan/Program Studi - Umu Administras: Niagas Non Reguler
Fakultas - Umu Sosial dan o Polink Unaversitas JTember
Alamat dh Jember 1. Sumatra no 105 Jember
Alamat Asal Ds Sugihwaras Rt 03 Rw (1 Kec Prambon
Ngamjuk
1l Pengantar s

Dalam rangka menyelesaikan pendidikan Strata | (51) pada Jurusan
Umu Admmstras, Program Studi Tmu Administras) Maga, Fakultas Lo Sosial
dan lma Pobink Umversitas Jember penulis melaksanakan penelitian schagal
bentuk tupas dan kewajiban yang harus dilukukan, Penelitian i bertujuan watuk
mengidentilikasikan  Pengarnh  Bauran  Promosi  Terhadap  Keputusan
Membeli Sepeda Motor Honda Pada Dealer PT. Mitra Pinusihika AMustika
(MM Jember

[yalam rangka ujuan tersebur, sava mohon dengan hommat kesodiaan
Hapak/1bu Saudars umiuk membaniu denpan mengisi daftar kuesioner vamg
penulis ajukan sesual dengan keadaan yang sebenamya, dan kesahasizan dan
jawaban vang anda benkan akan penulis jags scpenuhnys. Perlu diketalun bahwa
penelitian ini hanya scmats-mals sehagai hahan penyusunan sknpsi

Dalam  kesempatan  mi,  penulis  mengucapkon  fenimakasih - atas
ketersedinan Bapuk/Thu/'Samlara vang telah melanpkan waktu untuk mengia
daliar pertanyaan i Aklur kata penulis memohon maal apabila ada kata-kata

vang kurany berkenwn dihati Bapak/1bu/Saudara
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KUESIONER PENELITIAN

Judul Penelitian : Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Membeli
Scpeda Motor Honda Pada PT. Mitra Pinasthika Mustiks

{MPM) Maotor Jember
L IDENTITAS RESPONDEN
Mo Kesponden
Marma
Alamat
Limur

Jenis kelamin
Pendidikan Teraklur -

Pekerjaan

TLDAFTAR PERTANY AAN
Petunjuk = Pilikdah jawaban pertanyaan dibawah i dengan memberi tanda
stlang (X)) pada jawaban vang dunggap rmlmyllciml
Apakah unds menpetahui progmam promaes vang dilukakan’ oleh MPM Muotor
Jember?
n Yo b Tidak
Ika jpwaban anda pernah maka selanjumya ke penanvaan bendboar

PERIKLANAN

I Bagmmana pendapat anda lentang papan reklanme MPM Motor lember bila

dilibiant dard beniok dun tbisanmnwa?

a Menanik b, Hiasa o Lidak menank

L=

Pagamana pendapial anda setelah melihat rosur tentang sepeda modior 1Tonda
vang ada pada MPM Motor Jomber!

a, Menank b, Riasa ¢ hidak Menank

1 Hapmmang pendaput sande sctelah mendenear tklan MPM Maotor Jember d
radis”

i Mennnk e [asa e Tailak Mergnk
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4. Bapaimana pendapat anda menpgenai pemberian paket hamga promesi vang
dilakukan oleh MPM Motor Jember?
a, Menank b. biasa ¢. Tidak menank

5. Bapaimanakah pendapal anda eerhadap pembenan guransi produk vang
dilakukan oleh MPM Motor Jember?
a. Daik b, Fisnsa £, Tidak Hak

fi, Hapmmana pendapat ands ferhadap pembonan hadiah  lanpsumg  senap
pembelian di MIPPM Motor Jember?
a. Menank b. Biasa . Tidak Menank

PENJUALAN LAMNGSUNG

T Bagmmana perndapal anda tethadsp penampilan dan keterampilan Sales
countet vang ada pada MM Maotor lember? ‘
a. Naik h. Baaisa ¢ Tdak bak

& Bagamana pendapat anda terhadap sikap dan penlaku Salesman ketka
menawarkan produk sepeda motor | londa pada MPM Maotir Tembeer?
a, Dtk b, Hiiasi . Tidak beik .

HUBUNGAN MASYARARAT

Y% Bapmumana pendapal anda terhadap kegatan Publikesi Peluncomn  Prosduk
Baru yang di lakukan MPM Motor Jembe®?
4 Menank b. Hiasa ¢ ldak Menarik

U Bagmmana pendapat  amda  erhadap  Kegiatan  mensponson kemmatan
kemasvarakatan yang dilakukan olel MPM Modor Jember?
i Menarik b Rusa € Todak menank

1. Bagmmana pendapat anda terhadap Pembenan Beasiawa képada Pelajar dan
Mahasiawa berpresiast yvang dilakukan oleh MPM Mator Jember”?

a. Buik k. Biasa ¢ Tidak Bak

KEPUTUSAN MEMBELI

2 Apakah wnda mermutoskan membeh sepeda motor Honda pada MPM Motor
Jember?

aYa b lidak
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Lampiran 2 : Tabel Skor Untuk Indikator Periklanan

Ko : Periklanan | Keputusan
Responden™ 7 T3 [ 3 | Komsmen |
| C B A Membeli
. A C B Tidak Membeli |
. A R C 1 Memba |
i N 1-1_ B B ] ET. i MEI-HW
3 AL 1 g A Tidak Membeli
. A A A Mermbehi
7 B | B T B Tidak Membeli
B A C B i hizmibeali |
* Aa B W A Membeli |
10 = N B B Tidak Membeli
" LY | =B A Membeli |
5 - : B[ Mgwbei |
- A B ! A | Membeli
i 14 C H C i'l.dﬂ “embaii |
15 A B B Tidak Membeh
i b A A Membeli |
Y A B B | Iudak Membeli |
I8 s C | B Mombcli |
19, A BT A Vembel
2 | B 1] .5 " Tidak Membeli |
L\ 21 [N A Membck |
2 L NG i € | Tidak Mcmbdli
[ 23 | A B | A | Mcmbeh
| u [ B A | B | Twlak Mombch |
25 | A B | B | Tidak Membeh
26 A B | € | e |
277 | ¢ T ¢ | 8 | TdakMembdi
2Rl A A A " Ncmbel
L B A B Tidak Mcmbeli
30 A C A Tk Membeli |
Y A n 3 \iembeli
32 A | B M Tiduk Membcli |
% [ s | B R Tidak Mambchi |
i A A A | Miembai |
3 A B A | Membeh
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6 A ' B A Membeli
S| A B C | Membei |
I8 B S . B Tidak Membeli |
9 A | B | B Membeli
I A | B | A Membeli
[ & & 4 & 0 A Membeli
| 42 B | ¢ ! B Tidak Membeli
43 A | A | AT Membeli |
; 44 A n G - Membeli
EE A n i Membel;
46 A A A Membeli
L B it} A Membeli
[ 48 1 A A C Membeli
7T I Y B A ' Membel
50 e A A | Membeli
51 B B ‘B[ sgmbeli
2 wB LT A | B | Membeli
] A I € Ir K.y _l_ Membeli :
4 | A B A Membelih |
s | B B B | tidsk Mcmboli
6 [ e | B A Membeli
57 A A B Tidak Membaeli
58 [T B A Memnbeli
54 A A ¥ Memnbeli
60 C C i | Tidak Membehi |
=8l A i C | Membel
| &2 U A Membeli
: 63 A A & | hAemmbeh
| 64 B [ B B . Tidak Membeli
65 | A 'r S - A | Membeli
31 B C & Tidak Membels
M\ AN E = ]*-i::mEg;F _
(] | A A B MMembel
6 7 - S N -
0 A i A i___ g E-_f-;]'nhel_:! -
Rl A , [E] , A Membeli
72 B I = IE] Tidak Membeli |
13 A I3 | JE] Membeli i
7 A A ' I3 Memnbedi '
75 [ .} A A SAeanlweli |

Sumber : Hasil Penelitian Diolah, 2007
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Lampiran 3 : Tabel Skor Unfuk Indikator Promosi Penjualan

| M Proanosi Penjualan Keputusan |
ltespnnde.nl 1 T =2 | 3 . Konsumen I
| | A % | £} | hembel |
2 | B B B Tidak Membeli
3 LA B A Membeli
R C A Membeli
I 5 'l R R A Tidak Membeli |
e A | A | B | Memei
' T - A B B Tidak Membeli
T B A A hMembeli
Y . A A C |  Membeli |
0 c B B Tidak Membeli
T A H A, Membeh
|12 A A I Membeli
5 W T A A A Membeli
b A& | s Tidak Membeli |
15 | B | B B Tidak Membeli |
16 NN ' A T %embeli
17 A BT B Tidak Membeli
L A B ; B Membeli |
19 A & | & - Membeli |
20 A A A Tidak Membeli |
2| B A A Membeli |
27 C R & Tidak Membeli
13 A A A Membeli
22 | A ) B Tidak Membeli
735 | £] . £ ’ B | Tidak Membeli
2% ! A A A Membel
27 A B B | lidak Membeli
[ 2% A A A | Membeli
4 B A B | Tidak Membeli
30 A I B : Tidak Membels
Al A A | A I Memlrﬂ SoE
52 [ ] 5 i IE] Tidak Membeli
T3 | A 13 i B | Tidak Membel |
c7 S I VR A [ A Membeli |
3 | A | A I B Membeli |
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36 A A A Membeli
37 B & | @ Membeli |
38 A | A | R | Tidak Membeli |
39 A | A | A '\ Membeli
40 A | A A  Membeli
41 A A B Membeli
42 B R B Tidak Membeli
43 A | B A | Membeli
LW | A | N ‘ Membeli
, 4= A | A A ~ Membeli |
46 . A B | Membali
47 A A . A | Membeli
T . B A Membeli
44 B | € | A Membel
a0 A | A R " Membeli
s A \ B ‘_ A | Mombeli
52 A A A ' Membeli
a3 A A I A Membeh
a4 A ! A iR Membeli
55 HOT A A | Tiduk Membeli
56 A B B | T_‘-;i_::ﬂft:l:ﬁ
T B | B j i Ti-;i.:liim-&ruhdi
58 A .| A | "'|. hembeeli
5 A ‘ A | A Memlveh
\ 6l C B B | Tidak Membeli
1 A A ‘ A | Membeli |
62 A , B | B | Membeli
PO A , A ‘ Membeli
| b A B (i Tiddak Memhbhi
3 ' £} A A | Menbeli
fh C A B Tidak Membeli
a7 ==k ' & A ~ Membeli
T A l AL ] A Membeli
6 A A : A _ Membeli
70 A | A : B Membeli
T A | Membeli |
72 [E H & | Tidak Membeli
73 A A ! A ‘ ~ Membeli
= A A A hderrebeli
75 i A B B ! Meﬁlf:-el_l 3

I A - — -
Sumber : Hasil Penelitian Diolah, 20407

[ 14
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Lampiran 4 : Tabel Skor Untuk Indikator Penjualan Perorangan

MNer Penjualan Perorangan | Kepiusan
Fesponden 1 | 3 T Konsumen |
T A ar Membel:
I 2 J C _ A I Tidak Membeli
| 3 , [ ' B Membeli
b4 A A Membeli |
I~ % | B C: Tidak Membeli |
6 B A Membeli
7 B~ B | Tidak Membeli
8 A A | Membeli |
o A | A " Membeli |
ol 0 B Tidak Membeli |
11 N A Membeli |
12 A A Membeli | .
T3 A B Membeli | .
14 T B . lidak Membeli
s A C | Tidak Membeli
16 A ] ' Membeli
17 B B | Vidak Membeli |
| 18 | A C Membeli
A 1= B he A Membelik |
T A i Tidak Membeli |
21 B n " Membeli
22 B B | Tidak Mcmbeli
[z A A Membeli
[ 2 . B . B Tidak Membeli
TR B A Tidak Membeli |
26 | A B Membeli
] 0 B Tidak Membeli |
28 A A | Membeli |
5 B B Tidak Membehi |
] B B ; Titkak Membeli
31 | A A | hernbeli
[ a2 ] B B | Tilak Membel |
a3 A | B Tidak Membeli
34 i B wembeli
! 35 | ¢ A | Membeli |
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| A A Membel: |

W A A Membeli |

3N B B Tidek Membeli

£ A . A | Mcmbeh
4D A A Membeh

41 £ B Membel .

42 & | C Tidak Membeli

43 A B Membeli |

IT o A Membeli

45 A B Membeli

1 C B | Membeli

47 N | A Membeli
T It 1 A . Membcl

49 A i | Mecmbch
[ E‘EI 4 l A | A Membeh

51 B 1] Membeh -
| 52 A |_ A ' Membeh
. 53 G It} " Mcmbeh
I_'.i:[ A 1 i C Membch

g5 L] A Tidak Membeh ¢

%6 A B Membeli

57 B | B | Tidak Membel |

8 B | A Membelr

49 A A Membeli

i) O B Tidak Membel
[ 6] i t © Membeli |

i | A A Wembel]

B3 B A | Membel

T H , n Tidak Membeli
[ 65 A A T Adembeli

o B B Tidak Membel; |

67 C A C Membeli
[ o8 A n Membel

tY i A Membels

70 A A | Membel

7 4 H Membeli

72 s B Iidak Membels

73 A A Membeli

7 A H Menbeli

75 | 15 A Membeli

Sumber : Hasil Penelitian Diolah, 2007
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Lampiran 5 : Tabel Skor Untuk Indikator Hubungan Masyarakat

| No | Hubungan Masyarakat | Keputusan
| Respmden‘! 1 | 3 1 | Konsumen
| i S B b Membels
2 | A & A Tidak Membeli
3 I C C A Membeh
4 A A ¢ | Membeh |
3 B g Y Tidak Membeli |
3 c B ' A Membeli |
7 Bt < B Tidak Mcmbels
B A B A | Membeti l
3 A A B Membel |
10 C C s " Tidak Membeh |
11 C C A Membel
12 X . H | i Membels
| 13 A B A | Membeh
I 1w | B B e le Membelr
=9 1 W’ A A Tidak Membeh
l 6 | C B A ' Membeli |
j 7 B C B " Tidak Membeli |
[ 18 | A A T Nlembels
14 A B |/ A ~ Membeli |
2% + B | B | B | Tidak Membeli |
[ 2 C e A | Membeli
E\Z [ TF | C & Tidak Membeli
R\ | W oA N Membeli
‘ 24 | B4 i Tidak Membels
B -3 A A i | Tadak Membel
[ .\ | A B A " Membeh |
M\l = B £ Tiduk Membcli |
28 A A I A Membeh
2 . A | ¢ T € | TidakMcmbcli |
L ‘ o B | Tidak Membeli
31| A i A ~ Membeli
32 B | T T 11dak Membeli
33 ¢ & Tidak Membels
EF] A B , A Membel
33 A A [T Membeli |
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Sumber - 1asil Penelitian Diolah, 2007

6| B ; B A . Membeli

37 C | I C Membeh
3R | B ' C [ Tidak Membeli
39 A ' A [0 .\ Membch

40 A B A ' Membeh
s | € T A T Membch

42 A A [T | Tidak Membeli
a3 B B A | Membeli

44 A A B Membeli

45 C _4 B A " Membeli

16 &~ B A Mecmbeh
47 C ; 2] A | Membeli

48 = N A A | Mcmbch

43 B | [E C Membech

50 A ! B A hembeli

sl (od R A Mgmbeli

52 iy | BAE n Membch
i A B A . Mewbeh |
54 A | A A . Membeh

53 A | C B | Tidsh Membeli
5t C C A [ Membel

37 B C B | Tidak Membeli
58 | B : B A l Membeli |

v | A A B | Membeli |
6i) C i A | Tidak Membeli |
ail A A (& | Membeli |
ti2 A B A | Mambeit_:l
fid A B A _ Membeli |
64 | A | C B . Tidak Membeli
(i%] A L A B ~_ Membeli |
66 = ' g B lidak Membeli
Fl-._" N A | B A “Membeh

68 | A A A Mombeh

et C R A Membch

0 A B ‘A | Membeh

71 A A A Membeli
72 A C H [1dak Membel
73 £ B B Membch
] A H A Membeir |
1 A H A Membeli |
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PT. Mitra Pinasthika Mustikzs (MPM)

|
JEMBER

Memperhatihan sural penganiar dan Fakulas limu Sodlal dan limu Politk
Universitas Jember No. 3056/J25 1 2/PL 5/2006 tanggal 28 Juli 2006, perihal §in
peneliian mahasiswa

Nama | NIM : HADI SURDSC [/ 02 - 2008 .

Fakultas!Jurusan limu Sosial dan lma Politik ¢ Imu Administrasi Niaga (NR)
Alamal JI. Sumatera Mo, 105 Jember HP. 08123498395
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Sepeda Motor Honda pada Dealer PT. Mitra Pinasthika
Mustiva Jembear

Lokas PT Mitra Pinasthika Mustika Jembaor

Lama Peneltian 2 [dua} bulan

maka kami mohon dengan homat bantuan Saudara membernkan ijin kepada
mahasiswa yang bersangkutan uniuk melaksanakan kegiatan penelitian sesus
dengan judul di atas

Demikian alas kenasama dan bantuan Saudara disampadkan lenma kasih.

K. tua
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SURAT KETERANGAN

Momor 010 MPM IBRSS KET/ 1052000

Yang bertanda tangan di bawah ini Pimpinan PT. Mitra Pinasthika Mustika
Jember, mengrangkan baliwa |

NAMA

MNIM
JURIISAN
FAKULTAS

- HADI SUROSO

L Q20910292006

: ILMU ADMINISTEASI NIAGA

S ILMUT SOSIAL DAN TLMU POLISTIE
UNIVERSITAS JEMBER

~Yang bersangkulan telah melakukan penclitian di PT Mitra Pinasthika Mustika Jembes
sclama 2 bulan, pada bulan Agustus sampai Bulan Scptember. Penclitian yang lelah
dilaksanakan ini digunakan sebagai bahan penyusunan skopst Sarjana Strata Satu di

Umversitas Jember dengan judul

“Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Volume Penjualan

Sepeda Molor Honda Pada Dealer PT. Mitra Pinasthika Mustika Jember”.

Demikian sural keterangan ini diberikan untuk  dipersunakan schagaimana

meslinya.

MPM Motor
PT. MITRA PINASTHIKA MUSTIKA
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., Pimpinan
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