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ABSTRAK 

 

Secara umum penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh citra 

merek dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

Yamaha. Penelitan ini menggunakan pendekatan kuantitatif, data yang digunakan 

merupakan data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner secara online. 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan random sampling 

atau probability sampling sehingga jumlah sampel sebanyak 81 responden yang 

sudah melalui tahap eliminasi pada pengambilan sampel di Google Form. Data 

dianalisis menggunakan metode Structural Equation Modelling  dengan Partial 

Least Square dengan bantuan Software SmartPLS 3.2.9. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa citra merek dan promosi penjualan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata Kunci: Citra Merek, Promosi Penjualan, dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

 In general, this study aims to determine the effect of brand image and sales 

promotion on purchasing decisions of Yamaha motorcycles. This research uses  a 

quantitative approach, the data used is primary data obtained from distributing 

questionnaires online. The sampling technique in this study used random sampling 

or probability sampling so that the total sample was 81 respondents who had gone 

through the elimination stage in sampling on Google Form. Data were analyzed 

using the Structural Equation Modelling method with Partial Least Square with the 

help of SmartPLS 3.2.9 Software. The result of this study show that brand image 

and sales promotion have a significant effect on purchasing decisions .  

 

Keywords: Brand Image, Sales Promotion, and Purchasing Decisions   
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Memasuki zaman sekarang ini, dapat dilihat perkembangan dan perubahan  

teknologi yang semakin pesat didalam dunia bisnis, terutama dalam bisnis 

penjualan kendaraan roda dua. Perubahan teknologi ini menuntut beberapa pelaku 

bisnis untuk memberikan inovasi terbaru dalam pengembangan produknya sesuai 

dengan yang diinginkan konsumen. Dalam hal ini, konsumen ikut berperan penting 

dalam penjualan suatu produk atau barang. Dilansir dari Kompas.com, konsumen 

adalah individu atau pihak tertentu yang membayar jasa atau produk dengan tujuan 

untuk memenuhi kebutuhannya (Idris, 2021).  

Dalam menjalankan suatu bisnis, para pelaku bisnis ingin bisnis mereka 

berkembang dan berhasil, jika tidak ada konsumen pastinya usaha bisnis tidak akan 

ada hasilnya. Maka dari itu pelaku bisnis harus menghasilkan ide dan peluang yang 

baik agar dapat memasarkan produk atau barang secara luas kepada konsumen 

untuk meningkatkan penjualan. Strategi pemasaran atau marketing adalah logika 

pemasaran dimana perusahaan berharap dapat menciptakan nilai bagi customer dan 

dapat mencapai hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan (Amstrong & 

Kotler, 2012). 

Transportasi merupakan sarana yang sangat penting yang digunakan manusia 

dalam melakukan kegiatan sehari-hari untuk berpindah dari suatu tempat ke tempat 

lainnya (Fatimah, 2019). Transportasi ini umumnya kendaraan roda dua menjadi 

minat bagi konsumen untuk membeli, dikarenakan mudah, praktis dan harganya 

terjangkau. Pada generasi sekarang ini, pastinya sudah banyak orang yang sudah 

menggunakan kendaraan, termasuk kendaraan roda dua. Kendaraan roda dua 

sendiri tidak hanya dikendarai dikalangan anak muda dan anak dewasa saja, tetapi 

juga dikalangan orang tua. Apalagi sekarang semakin banyak brand kendaraan roda 

dua yang terkenal dikalangan masyarakat, seperti Yamaha, Honda, Kawasaki, 

Suzuki, TVS, dan lainnya, yang dimana brand tersebut banyak diminati dikalangan 

masyarakat sekarang.  
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Gambar 1.1 Tingkat Pertumbuhan Penjualan Sepeda Motor Tahun 1996-
2022  

Sumber: data from kemenperin, be treated by AISI 2022  

Dapat dilihat gambar 1.1 adalah data penjualan motor di Indonesia dari 

tahun 1996 hingga Agustus 2022. Di tahun 1996, penjualan motor sebesar 1,3 juta 

lebih kendaraan dan naik di tahun 1997 sebesar 1,8 juta lebih kendaraan, tetapi pada 

tahun 1998-2000 mengalami penurunan yang sangat signifikan. Namun menaiki 

tahun 2000-an, tahun 2001 hingga tahun berikutnya mengalami kenaikan penjualan 

kendaraan bermotor, walaupun ada sedikit mengalami penurunan, tetapi tidak 

berakibatkan fatal karena masih dikatakan stabil. Tahun 2011 merupakan masa-

masa jaya penjualan kendaraan bermotor yang mencapai jumlah 8 juta lebih, dan di 

tahun 2020 mengalami penurunan yang sangat tajam dikarenakan adanya wabah 

virus Covid-19.  

Seiring dengan berjalannya waktu dan kondisi dunia juga sudah mulai pulih 

kembali, penjualan kendaraan bermotor mulai stabil dan mengalami peningkatan 

kembali dari tahun sebelumnya dan banyak pelaku bisnis lainnya yang menjalankan 

bisnis tersebut karena sepeda motor sekarang ini menjadi pilihan terbaik bagi 

masyarakat untuk kebutuhan dan keperluan sehari-hari.  
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Tabel 1.1 Data Penjualan Motor Tahun 2021 

 

Sumber: data AISI 

 Tabel 1.1 menunjukkan penjualan tahun 2021, dimana Honda menjual 

kendaraan sebanyak 3.928.788 unit, disusul Yamaha sebanyak 1.063.866 unit, 

Kawasaki sebanyak 43.540 unit, Suzuki sebanyak 18.380 unit, dan TVS sebanyak 

2.942 unit. Peminat motor Yamaha pada posisi kedua, yaitu peminat motor Yamaha 

lebih sedikit dibandingkan dengan motor Honda, kurangnya minat konsumen dalam 

membuat keputusan pembelian.  

Dalam membuat keputusan pembelian, terdapat perilaku konsumen dalam 

membuat keputusan pembelian sepeda motor. Perilaku konsumen adalah proses 

dimana seseorang mencari, memilih, membeli, menggunakan dan mengevaluasi 

produk dan jasa untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan yang didasarkan oleh 

keputusan pembelian konsumen (Irwansyah et al., 2021).  

Tabel 1.2 Penjualan Sepeda Motor Yamaha CV. SJ SP Katis Tahun 
2017-2022 

Periode 2017 2018 2019 2020 2021 2022 Jumlah 
Januari 56 43 33 6 9 63 210 
Februari 36 40 25 3 5 41 150 

Maret 53 33 15 6 23 63 193 
April 48 44 14 3 23 90 222 
Mei 82 47 31 2 26 21 209 
Juni 107 83 6 1 23 46 266 
Juli 49 36 9 4 36 21 155 

Agustus 54 40 12 2 33 33 174 
September 46 33 10 3 42 22 156 
Oktober 49 39 10 5 71 10 184 

November 41 40 3 8 63 9 164 
Desember 53 50 8 4 71 10 196 

Jumlah 674 528 176 47 425 429 2279 
Sumber: Dealer CV. SJ SP Katis 

Merk Tahun 2021 
Honda 3.928.788 unit 

Yamaha 1.063.866 unit 
Kawasaki 43.540 unit 

Suzuki 18.380 unit 
TVS 2.942 unit 
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  Tabel 1.2 diatas menunjukkan bahwa data penjualan sepeda motor Yamaha 

pada CV. SJ SP Katis. Dari data tersebut pada tahun 2017 penjualan sepeda motor 

Yamaha sebanyak 674 unit, tahun 2018 menurun dari tahun sebelumnya, dan tahun 

2019 dan 2020 menunjukkan penurunan penjualaan yang sangat signifikan. Hal ini 

menunjukkan bahwa keputusan pembelian terhadap sepeda motor Yamaha 

mengalami penurunan. Tetapi, pada tahun-tahun berikutnya yaitu tahun 2021 dan 

2022 terjadi peningkatan penjualan dari tahun 2020, yang dimana berarti ada 

beberapa faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian.  

Keunggulan teknologi motor Yamaha telah disetujui oleh masyarakat dan 

telah dibuktikan dalam pemakian sehari-hari. Yamaha mengembangkan teknologi 

dan smart key system, ini dapat menjadikan Yamaha sebagai pelopor sepeda motor 

yang irit dan ekonomis. Maka analisis keputusan pembelian menjadi sangat penting 

bagi perusahaan yang menjual sepeda motor Yamaha. 

Menurut (Kotler & Amstrong, 2014), keputusan pembelian adalah tahap 

dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar 

membeli. Menurut (Schiffman & Kanuk, 2014) keputusan pembelian didefinisikan 

sebagai sebuah pilihan dari dua tahu lebih alternatif pilihan. Menurut (Tjiptono, 

2011) keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal 

masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan 

mengevaluasi secara baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan 

masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian.  

Dalam fenomena yang sudah dijelaskan diatas, bahwa terjadi persaingan 

penjualan antara Honda dengan Yamaha dan adanya penurunan penjualan. Oleh 

karena itu, Yamaha harus mengembangkan semua produknya dengan memberikan 

kualitas yang lebih bagus agar dapat menggambarkan citra yang positif dan promosi 

yang tepat untuk dapat meningkatkan penjualan dan menempatkan diri pada posisi 

yang lebih unggul dari pesaing lainnya. Maka dari itu, perlu menganalisis faktor 

apa saja yang dapat mendasari konsumen untuk melakukan keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha. 
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Biasanya masyarakat membeli produk didalam keputusan pembelian yakni 

kendaraan roda dua maupun roda empat pastinya melihat dari sisi merek (brand) 

dan promosi penjualan. (Kotler & Amstrong, 2016) menjelaskan bahwa merek 

adalah nama, kata, tanda, simbol, atau desain atau kombinasi dari semua yang 

mengidentifikasi pembuat atau penjual produk dan jasa tertentu. Merek 

mempengaruhi kepuasan pelanggan yang pada akhirnya akan menentukan 

keputusan pembelian. Berdasarkan hasil penelitian tentang citra merek, dikatakan 

bahwa citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Wicaksono & Mudiantono, 2017). Sedangkan pada penelitian sebelumnya 

ditemukan bahwa hasil citra merek tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Deisy et al., 2018; Sriyanto & Utami, 2016).  

Sedangkan menurut (Kotler & Amstrong, 2016) promosi penjualan adalah 

insentif jangka pendek untuk membeli atau menjual produk atau jasa. Hasil dari 

penelitian terdahulu tentang promosi penjualan, dikatakan bahwa promosi 

penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Chang, 2017; 

Yan et al., 2018). Sedangkan dalam penelitian sebelumnya memiliki hasil negatif 

yaitu ditemukan bahwa promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian (Nangoy & Tumbuan, 2018). 

Berdasarkan latar belakang yang ditujukan diatas penulis tertarik untuk 

n Promosi Penjualan terhadap Keputusan 

berpengaruhnya peran citra merek dan promosi penjualan dalam keputusan 

pembelian untuk meningkatkan kestabilan penjualan setiap bulannya. 

 

1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka penulis dapat 

mengidentifikasikan masalah penelitian sebagai berikut: 

1. Apakah citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian? 

2. Apakah promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian adalah sebagai 

berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian. 

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

1.4 Manfaat Penelitian  

Dalam penelitian, ada dua macam manfaat yaitu manfaat teoritis dan mafaat 

praktis. 

1. Manfaat Teoritis 

Dari penelitian ini akan menjadi landasan dalam mengembangkan 

dan meningkatkan kestabilan penjualan produk dan menjadi referensi bagi 

peneliti berikutnya mengenai keputusan pembelian dengan model bisnis 

yang berbeda. 

 

2. Manfaat Praktis 

a. Untuk peneliti, dapat mengetahui faktor-faktor apa saja yang menjadi 

keputusan pembelian untuk meningkatkan kestabilan penjualan.  

b. Untuk perusahaan, hasil dari penelitian diharapkan kedepannya dapat 

menjadi bahan evaluasi dalam meningkatkan penjualan. 

c. Untuk universitas, hasil dari penelitian nantinya diharapkan dapat 

dijadikan sebagai bahan acuan untuk peneliti selanjutnya. 


