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Abstrak

penelitian ini berjudul “pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian
pada PD. Putra Sejati Garut”. Penelitian ini menggunakan metode analisis
deskriptif dan kuantitatif. Responden dalam penelitian ini ialah sebanyak 90 orang
responden yang dipilih dan menggunakan teknik unknow populasi. Teknik Data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi sederhana, kemudian
pengujian hipotesis menggunakan SPSS 23. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa
secara simultan terdapat pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian,
yang artinya konsumen sangat mempertimbangkan bauran promosi dalam
memutuskan suatu pembelian lalu secara parsial terdapat pengaruh bauran promosi
terhadap keputusan pembelian pada PD. Putra Sejati Garut. Kesimpulan hasil
penelitian ini pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembelian pada PD.
Putra Sejati Garut dan pengaruh bauran dinilai baik dan sangat berperan dalam
keputusan pembelian konsumen untuk memutuskan melakukan pembelian.

Kata kunci: Bauran Promosi, dan Keputusan Pembelian.

1 Pendahuluan

Dalam hal memenuhi berbagai kebutuhan konsumen, para konsumen harus bisa memilih antara
produk atau jasa yang diinginkan. Terdapat banyaknya pilihan berbagai produk yang tersedia,
kondisi yang dihadapi serta dari berbagai pertimbangan yang mendasari akan membuat berbagai
pengambilan keputusan. Saat konsumen melakukan pembelian pertamanya akan suatu produk
atau jasa, pertimbangan yang mendasarinya merupakan akan merasa berbeda dengan
dilakukanya pembelian yang telah berulang kali. Pertimbangan tersebut dapat diolah oleh suatu
konsumen dari berbagai sudut pandang ekonomi yang berhubungannya dengan orang lain
sebagai dampak adanya hubungan sosial.

Dalam pertimbangan tersebut, keputusan pembelian merupakan suatu keputusan konsumen
dalam membeli suatu produk dan jasa yang akan mereka pilih atau konsumsi, dalam
menentukan keputusan tersebut, konsumen memiliki beberapa pilihan diantaranya sikap orang
lain maupun produk dan jasa yang diharapkan. Menurut Kotler and Keller (2012).
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Berdasarkan dari hasil penelitian Konsumen PD. Putra Sejati tidak sesuai dengan harapan yang
diinginkan, pada kenyataan penjualan mengalami penurunan, berikut adalah data dari hasil
survei pertama mengenai hasil penjualan PD. Putra Sejati dari tahun 2018. Fenomena
Keputusan pembelian di PD. Putra Sejati tersebut diduga dipengaruhi oleh berbagai faktor, salah
satunya adalah promosi, dimana promosi yang dilakukan oleh PD. Putra Sejati tidak berjalan
baik atau tidak efektif, promosi yang dilakukan ialah mempromosikan melalui koran pada tahun
2015, dimana dalam melakukan promosi tersebut mendapatkan hasil yang cukup efektif, karena
penjualan dan keputusan yang dilakukan oleh pembeli pada perusahaan mengalami kenaikan
dan tidak sedikit pula pengunjung baru beli produk yang ada di dalam perusahaan PD. Putra
Sejati, akan tetapi promosi tersebut tidak berjalan sampai sekarang dikarenakan dalam
melakukan promosi tersebut mengeluarkan biaya yang cukup tinggi, sehingga PD. Putra Sejati
tidak meneruskan promosi tersebut, berdampak pada saat ini dimana keputusan pembelian pada
PD. Putra Sejati cenderung mengalami penurunan. Faktor lain yang mempengaruhi dalam
melakukan keputusan pembelian pada PD. Putra Sejati ialah kegiatan promosi yang dilakukan
oleh PD. Putra Sejati pada saat ini tidak berjalan secara efektif dan efisien, dikarenakan
spanduk atau brosur yang disebarkan perusahaan tidak bisa mewakili besarnya kota garut. Dan
itu menyebabkan mengalaminya penurunan. Dan dimana produk yang ditawarkannya pun
terbatas dan membuat konsumen tidak puas akan terhadap produk-produk yang ditawarkan oleh
PD. Putra Sejati. Pernyataan tersebut penulis didapatkan dari hasil wawancara kepada salah satu
konsumen di PD. Putra Sejati Garut.

2 Tinjauan Pustaka

Bauran Promosi

Menurut Kotler & Amstrong (2012) bauran promosi adalah alat-alat yang digunakan perusahaan
untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan
pelanggan yang mencangkup advertising, sales promotion, public relation and publicity,
personal selling, direct marketing”.

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Bauran promosi

Bauran promosi pemasaran menurut Kotler & Keller (2012) terdapat lima cara, yaitu:

1. Advertising (periklanan) Bentuk presentasi dan promosi non personal yang memerlukan
biaya tentang gagasan, barang atau jasa oleh sponsor yang jelas.
2. Sales promotion (promosi penjualan) Inisiatif jangka pendek yang memiliki tujuan untuk

membatu atau mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.

3. Public relation and publicity (hubungan masyarakat dan publisitas) Membangung adanya
hubungan baik dari berbagai publik perusahaan dengan beberapa cara, agar memperoleh
publisitas yang menguntungkan, membangun suatu citra perusahaan baik, dan menangani
atau memperlur rumor yang ada, cerita, serta adanya event yang tidak menguntungkan
sementara.

4, Personal selling (penjualan perorangan) Presentasi seseorang dalam suatu tenaga
penjualan disuatu perusahaan dengan memiliki tujuan yang menghasilkan transaksi
penjualan yang baik serta membangun hubungan dengan para pelanggan.

5. Direct marketing (penjualan langsung) Hubungan langsung dengan para pelanggan yang
dididik secara seksama dengan memiliki maksud tujuan baik untuk memperoleh atau
mendapatkan tanggapan-tanggapan untuk membina para tenaga kerja serta hubungan
dengan para pelanggan yang langgeng atau baik (dalam penggunaan telepon, internet dan
perangkat-perangkat penunjang lain yang bisa saling berkomunikasi secara langsung
dengan para konsumen).
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Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Keller (2012) keputusan pembelian didasarkan kepada bagaimana konsumen
merasa harga atau kualitas dan apa yang mereka pertimbangkan dalam sebuah harga sesuai,
bukan harga yang disesuaikan dengan pemasar.

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Berikut adalah faktor-faktor dapat mempengaruhi berbagai keputusan pembelian Menurut
Kotler & Keller (2012):

a.
b.

e a0

pemilihan produk dengan indikator berdasarkan daya tarik promosi.

pemilihan merek dengan indikator kepercayaan terhadap keunggulan produk dan memilih
berdasarkan merek.

pemilihan saluran distribusi dengan indikator kemudahan mendapatkan produk.
penentuan waktu pembelian dengan indikator kebutuhan produk.

jumlah pembelian dengan indikator jumlah frekuensi sebelumnya.

metode pembayaran dengan indikator kemudahan metode pembayaran.

Berikut merupakan kerangka pemikiran dalam penelitian ini:

~

eputusan pembelian

Bauran promosi (X) \ /1{

Kotler dan Armstrong (Y)
2012:432
( 32) Kotler dan Keller
. (2012:386)
- sales promotion (promosi - pemilihan produ

- Advertising (periklanan)

penjualan) -| - pemilihan merk
- public relations and - pemilihan saluran
publicity (Hubungan distribusi
masyarakat)

- | - penentuan waktu
pembelian
- | - jumlah pembelian

- personal salling (Penjualan
perorang)
- dirvect marketing (penjualan

- | - metode pembayaran
e y N J
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Hipotesis

Berdasarkan rumusan masalah dan kajian teori, bahwa hipotesis dalam penelitian ini terdapat
pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada PD. Putra Sejati Garut.

H, : Terdapat Pengaruh positif antara Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian

H, : Tidak Terdapat Pengaruh positif antara Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian

3 Metode Penelitian

Metode dalam ini merupakan metode deskriptif dengan menggunakan metode kuantitatif.
Metode penelitian adalah strategi, cara, prosedur, atau mekanisme yang akan digunakan dalam
melakukan penelitian terhadap objek yang diteliti melalui data populasi dan sampel sehingga
dapat disimpulkan menjadi sebuah analisa dam membuat kesimpulan. “Metode penelitian
merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu”.
Sugiyono (2013)

4 Hasil Penelitian dan Pembahasan

Tabel 1: Hasil uji analisis regresi linier sederhana

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig
1 (Constant) 8,345 2,524 3,306 ,001
BAURAN
PROMOS]I ,559 ,032 ,882 17,524 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil dari berbagai pengolahan data pada Tabel 1 yang telah dilaksanakan, maka
mendapatkan persamaan regresi sebagai berikut ini:

Y=28,345+0,559 X

Jadi persamaan tersebut merupakan bahwa infercept/konstanta sebesar 8,345 artinya tanpa
adanya variabel X (Bauran Promosi), maka besar nilai variabel Y atau variabel (Keputusan
Pembelian) adalah sebesar 8,345.

Arah hubungan atau pengaruh dari koefisien regresi linier sederhana pada X sebesar + 0,559,
tanda “+” Mengandung arti bahwa hubungan atau pengaruhnya ialah positif dan pada X (bauran
promosi) akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 50,9% yang artinya apabila
perusahaan lebih memperhatikan dari segi bauran promosi maka hal tersebut akan berpengaruhi
terhadap keputusan pembelian di perusahaan tersebut.

Berdasarkan hasil pengolahan data dengan menggunakan SPSS 23 dalampengolahan datanya,

diperoleh hasil perhitungan koefisien determinasi (rz) sebagai berikut:

Tabel 2. Model summary koefisien determinasi
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Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,882° 77 175 3,307

a. Predictors: (Constant), BAURAN PROMOSI

Berdasarkan hasil perhitungan yang dibantu dengan menggunakan aplikasi SPSS versi 23 dalam

pengolahan datanya dan didapatkan data sebagai berikut:

1. Multiple R (R Majemuk) merupakan suatu ukuran yang mengukur akan tingkat keeratan
suatu hubungan linier antara keputusan pembelian dengan bauran promosi, secara
bersama-sama. Berdasarkan hasilnya didapatkan nilai Multiple R sebesar 0,882 hal ini
menunjukan bahwa tingkat keeratan hubungan antar variabel bebas dan terikat kuat.

2. R Square atau koefisien determinasi merupakan alat untuk memberikan proporsi atau
persentase yang dapat dijelaskan oleh variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai R
Square pada penelitian ini sebesar 0,777 atau besarnya kontribusi variabel independen
sebesar 77,7% dan sisanya sebesar 22,3% dijelaskan oleh variabel lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian.

Tabel 3: Hasil uji parsial (Uji t)

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients. Coefficients
Model. B. Std. Error. Beta. t. Sig.
1 (Constant) 8,345 2,524 3,306 ,001
BAURAN
PROMOSI ,559 ,032 ,882 17,524 ,000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Uji hipotesis dilakukan menggunakan statistika Uji-t untuk memperoleh ¢t menggunakan

tabel
fungsi TNV pada excel dengan tingkat a = 0,05 dan terdapat kebebasan (n-2) maka diperoleh
nilai ttabel sebesar 1,987.

tabel
keputusan, maka dapat dibuktikan apabila hipotesis diterima atau ditolak. Data hasil
perhitungan yang dapat dilihiat dari tabel Tabel 3 sebagai berikut:
H L : Terdapat pengaruh Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada PD.

Selanjutnya membandingkan antara nilai thitung dan t dengan menggunakan kaidah

Putra Sejati.

Berdasarkan hasil dari perhitungan menggunakan statistika Uji-t maka didapatkan hasil, untuk
nilai hasil t hitung dapat dilihat dari kolom output pada keterangan t pada Tabel 3 ,dimana hasil
yag didapatkanya ialah sebagai berikut: Variabel X atau bauran promosi hasilya ialah sebesar
17,524.

Variabel bauran promosi dengan ¢t >t yaitu 17,524 > 1,987, artinya bahwa H _ ditolak
hitung tabel 0

dan H L diterima. Jadi, kesimpulannya terdapat pengaruh Bauran Promosi terhadap keputusan

pembelian konsumen pada PD. Putra Sejati. Berdasarkan hasil penelitian diatas, sejalan dengan
beberapa teori yang dikemukakan oleh para ahli, yakni untuk hubungan antara Bauran Promosi
dengan proses keputusan pembelian , hal tersebut sejalan dengan penelitian sebelumnya yang
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dilakukan Evan Jaelani (2018), menyatakan terdapat pengaruh positif antara variabel bauran
promosi terhadap keputusan pembelian.

5 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian tentang Bauran Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada PD.

Putra Sejati, dapat kita disimpulkan sebagai berikut:

1. a. Bauran promosi pada PD. Putra Sejati berkategori baik, karena mampu memberikan
informasi tentang promosi yang dilakukan untuk produk yang tersedia, serta responden
paham dengan maksud promosi dari setiap cabang daerah itu berbeda-beda. Dan juga
bahwa setiap perusahaan sering menyesuaikan promosi mereka untuk mengakomodir
perbedaan pelanggan, produk, lokasi dan seterusnya.

b. Keputusan pembelian pada PD. Putra Sejati secara umum berkategori baik, artinya dalam
keputusan pembelian itu adalah tahap akhir dalam proses pemasaran dimana konsumen
menentukan suatu pengambilan keputusan sikap untuk membeli atau menanyakan suatu
produk. Disinilah pentingnya bagaimana melakukan cara pendekatan dengan baik dengan
memberi informasi yang dibutuhkan konsumen dan membuat konsumen yakin untuk
memutuskan suatu keputusan dengan produk yang diharapkan.

2. Terdapat pengaruh Bauran promosi (X) terhadap Keputusan Pembelian (Y). Artinya,
Bauran promosi yang dijalankan perusahaan mampu meningkatkan dan mempengaruhi
minat beli konsumen pada PD. Putra Sejati.
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