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INFO

ABSTRACT

Permasalahan yang diangkat dalam penelitian ini adalah: Bagaimana pengaruh
bauran promosi yakni advertising, sales promotion, public relation dan publicity serta
personal selling terhadap keputusan konsumen dalam membeli kendaraan sepeda
motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.
Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran promosi
yakni advertising, sales promotion, public relation and publicity serta personal selling
terhadap keputusan konsumen dalam membeli kendaraan sepeda motor secara kredit
pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode
deskriptif. Teknik Pengumpulan Data yaitu data primer dan skunder. Populasinya
adalah populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang membeli
kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance
Cabang Pontianak. Adapun yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah
konsumen yang pernah membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT
Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak sebanyak 100 orang responden.
Penarikan sampel dengan teknik Purposive Sampling.

Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis kuantitatif regresi berganda yang
pengolahan datanya dengan SPSS. Analisis berganda bertujuan untuk mengetahui
pengaruh advertising, sales promotion, public relation and publicity serta personal
selling terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit
pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak baik secara parsial
maupun simultan.

Hasil analisis menunjukkan bahwa adanya pengaruh baik itu secara parsial maupun
simultan dari variabel advertising, sales promotion, public relation and publicity serta
personal selling terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor
secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak. Besarnya
nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 79,20%, dan sisanya sebesar 20,80%
dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini. Besarnya nilai koefisien korelasi
ganda (R) yang diperoleh adalah sebesar 0,890 menunjukkan hubungan yang sangat
kuat karena berada pada rentang kolerasi 0,800-1,000..
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1.

Introduction

Sejalan dengan semakin maraknya perkembangan dunia bisnis terutama di bidang otomotif, membuat usaha di bidang ini
banyak menarik investor. Semakin meningkatnya kesejahteraan masyarakat menimbulkan kebutuhan hidup yang semakin
kompleks, termasuk di dalamnya kebutuhan akan sarana transportasi. Tajamnya persaingan ini mengakibatkan setiap produsen
mencari cara yang lebih efektif untuk mempertahankan eksistensinya dan untuk tetap bisa bersaing dalam dunia bisnis. Dalam
kondisi pasar yang mendekati pasar global, perusahaan yang ingin memenangkan persaingan adalah perusahaan yang berfokus
pada konsumen.

Perkembangan sarana transportasi bisa dilihat dari menjamurnya penjualan sepeda motor dengan menjamurnya dealer-
dealer serta consumer finance sepeda motor. Hal ini sejalan dengan banyaknya pilihan kepada konsumen akan berbagai macam
merek sepeda motor yang ditawarkan baik itu pembelian secara cash maupun kredit. Pontianak sebagai salah satu kota besar
di Kalimantan Barat merupakan wilayah perdagangan yang sangat menjanjikan untuk bisnis otomotif dan perkreditan. Sarana
transportasi darat seperti sepeda motor banyak menjadi pilihan pasar menengah ke bawah untuk memenuhi kebutuhan sarana
transportasi.

Pemasaran tidak hanya memasarkan suatu produk yang memiliki kualitas tinggi, harga yang bersaing serta terjangkau
oleh konsumen. Akan tetapi perusahaan harus dapat mengkomunikasikan produk dengan baik kepada para konsumen.
Betapapun berkualitasnya produk yang ditawarkan perusahaan bila konsumen belum pernah mendengar dan tidak yakin bahwa
produk itu berguna serta sesuai dengan keinginan dan kebutuhan mereka maka konsumen tidak akan pernah membelinya
apalagi menggunakannya.

Perusahaan harus melakukan promosi untuk mengkomunikasikan produknya agar dapat diketahui oleh konsumen, pada
dasarnya promosi merupakan usaha dibidang informasi, himbauan (bujukan) dan komunikasi. Ketiga bidang ini saling
berhubungan, sebab memberi informasi adalah himbauan dan informasi akan menjadi efektif dengan dikomunikasikan dengan
penerimanya. Promosi sebagai alat bantu untuk mendeferensiasikan produk, untuk menghimbau pembeli dan untuk
meneruskan informasi dalam proses keputusan membeli.

Promosi perlu mendapat perhatian serius, sebab dalam kehidupan sehari-hari timbul suatu kenyataan bahwa betapapun
besar keunggulan suatu produk, tetapi jika konsumen tidak mengetahuinya, kemungkinan produk tersebut kurang direspon
oleh pasar. Oleh karena itu perusahaan harus berusaha untuk memperkenalkan produk, meyakinkan, dan mempengaruhi
konsumen agar dapat menciptakan permintaan atas produk tersebut, langkah yang dapat ditempuh perusahaan untuk
melakukan itu semua ialah dengan promosi. Tidak terkecuali dengan PT Adira Dinamika Multi Finance, banyaknya iklan dari
perusahaan baik di media cetak seperti koran dan majalah, maupun media elektronik seperti televisi menunjukkan komitmen
PT Adira Dinamika Multi Finance untuk menyampaikan pesan kepada masyarakat melalui salah satu bauran pemasaran yaitu
promosi.

Promosi merupakan salah satu bagian variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh
perusahaan dalam memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara
perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan
pembelian/penggunaan jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Suatu kegiatan promosi yang terdiri dari beberapa
variabel bauran promosi yang meliputi variabel periklanan (advertising), promosi penjualan (sales promotion), hubungan
masyarakat (public relation) dan publisitas (publicity), penjualan pribadi (personal selling), dan pemasaran langsung (direct
marketing), jika dilaksanakan secara efektif dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk yang
dipromosikan itu.

Kegiatan promosi merupakan salah satu usaha perusahaan untuk meningkatkan penjualan pada produknya. Sebuah
perusahaan perlu menentukan kebijakan yang baik dalam melakukan kegiatan promosi, sebab promosi akan menciptakan
sebuah komunikasi dengan konsumen. Jika komunikasi yang disampaikan kepada konsumen mendapatkan respon yang positif
maka dapat meningkatkan penjualan produk yang dipromosikan oleh perusahaan. Tujuan dari promosi ialah memberi
informasi, menarik perhatian dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya penjualan. Tujuan promosi ialah memperoleh
perhatian, mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan.

Proses keputusan pembelian dipengaruhi oleh rangsangan pemasaran dan rangsangan lain. Bauran promosi yang meliputi
periklanan (advertising), penjualan pribadi (personal selling), hubungan masyarakat (public relation) dan publisitas
(publicity), promosi penjualan (sales promotion), dan pemasaran langsung (direct marketing), adalah bagian dari rangsangan
pemasaran yang merupakan variabel yang dapat dikontrol oleh perusahaan.

Pada implementasinya setiap perusahaan yang ada tidak hanya menggunakan satu atau dua dimensi bauran promosi saja,
akan tetapi mereka selalu menggunakan kombinasi dari semua dimensi bauran promosi yang ada. Hal ini mengindikasikan
bahwa antara satu dimensi bauran promosi dengan yang lainnya saling mendukung dan menyempurnakan. Maka jangan heran
jika kita menjumpai fakta bahwa budget perusahaan untuk berpromosi jumlahnya begitu besar bahkan mencapai milyaran
rupiah.

PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak merupakan perusahaan yang bergerak di bidang pembiayaan
kendaraan di daerah Kalimantan Barat. Produk utama perusahaan adalah pembiayaan untuk sepeda motor dan mobil baik baru
maupun bekas dari berbagai merek, pinjaman dana tunai dengan jaminan BPKB sepeda motor dan mobil. Hadirnya perusahaan
ini di Kota Pontianak dikarenakan adanya antusias masyarakat yang cukup besar terhadap kepemilikan transportasi kendaraan
sepeda bermotor. Lokasi usaha PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak lokasi usahanya di Jalan K.H. Ahmad
Dahlan No. 8-9 A Pontianak. Di tempat ini sebagian besar aktivitas perusahaan dilakukan mulai dari pemberian informasi bagi
calon konsumen, pemberian kredit, kegiatan administrasi dan penagihan.
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Menjadi pemimpin pasar dibidang kredit kendaraan sepeda motor di Kota Pontianak, tidak membuat perusahaan ini besar
kepala untuk kemudian tidak mempersiapkan diri menghadapi persaingan yang semakin ketat di masa yang akan datang. Di
samping frend peningkatan penjualan sepeda motor dari tahun ke tahun PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
melihat munculnya berbagai perusahaan pembiayaan kendaraan sepeda motor telah tumbuh dengan subur di Kalimantan Barat,
seperti PT Federal International Finance (FIF), PT Summit Oto Finance, PT Bussan Auto Finance (BAF), PT Suzuki Finance
dan masih banyak lagi lainnya yang sama—sama menawarkan paket-paket produk yang sama.

PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak selama ini telah menerapkan berbagai kebijakan bauran promosi
seperti Iklan (advertising) seperti menyajikannya melalui beberapa media, antara lain radio lokal, surat kabar lokal di
Kalimantan Barat Pontianak Post, Equator dan lain-lain, brosur, pajangan tempat pembelian, papan billboard, spanduk di
dealer. Sedangkan untuk iklan televisi merupakan kebijakan PT Adira di kantor pusat untuk mengiklankan produknya keseluruh
Indonesia. Promosi penjualan (sales promotions) yang dilakukan oleh PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
dengan menerapkan kebijakan negoisasi penurunan harga angsuran, potongan uang muka, asuransi dan menawarkan ke kantor-
kantor dengan program-program subsidi dari perusahaan maupun dari Pemda atau dealer dan undian. Selain itu PT Adira
Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak mengadakan pameran dagang yang dilakukan di dealer-dealer, Mega Mall, PCC
maupun di halaman depan pusat-pusat perbelanjaan dan memberikan hadiah-hadiah hiburan kepada pengambil kredit. Promosi
public relation and publicity dilakukan oleh perusahaan dengan menjaga berbagai hubungan yang baik dengan berbagai pihak
seperti masyarakat, dealer-dealer, Dispenda, Polda Kalbar, pihak asuransi dan pihak-pihak lain yang memiliki kepentingan
berkaitan dengan perusahaan, lobi-lobi yang intensif dilakukan perusahaan ke dealer maupun Dispenda serta berbagai acara
pertemuan yang dibuat perusahaan dengan pihak-pihak terkait serta memberikan sumbangan bantuan kepada masyakat
sedangkan pada aspek promosi publisitasnya perusahaan berusaha membuat draf harga yang lebih rendah dengan pesaing.

Promosi penjualan personal (personal selling) yang dilakukan perusahaan melakukan interaksi langsung antara pembeli
dengan pihak credit marketing officer perusahaan. Selain itu karyawan credit marketing officer perusahaan berusaha melakukan
lobi-lobi ke pemilik dealer-dealer baru untuk bekerjasama dengan perusahaan, agar mau mengarahkan konsumen menggunakan
jasa kredit perusahaan.

Untuk mengetahui tingkat market share perusahaan kredit kendaraan sepeda motor di Kota Pontianak dari Tahun 2007
sampai dengan 2011 dapat dilihat pada Tabel 1.1 berikut:

Tabel 1.1
Dinas Pendapatan Daerah Kota Pontianak
Market Share Perusahaan Pembiayaan Kendaraan
Sepeda Motor di Kota Pontianak
Tahun 2007-2011

Nama-nama Perusahaan Jumlah Penjualan Kredit Kendaraan
Pembiayaan Kendaraan Sepeda Motor Sepeda Motor (unit)
2007 2008 2009 2010 2011

PT Federal International Finance (FIF) 2.123 | 3.243 | 3.537 | 4.123 | 4.324
Pontianak

PT Summit Oto Finance Pontianak 3.124 | 3.245 | 2.548 | 2.987 | 3.127
PT Bussan Auto Finance (BAF) Pontianak 3.587 | 2.978 | 3.417 | 3.578 | 3.834
PT Suzuki Finance Pontianak 2.579 | 2.784 | 2.954 | 3.127 | 3.248
PT. Smart Finance Pontianak 2.247 | 2479 | 2.572 | 2.726 | 3.202
PT. Panca Motor Pontianak 1.247 | 1354 | 1.379 | 1.247 | 1.124
PT. Fortuna Motor Finance Pontianak 2.144 | 2358 | 2.748 | 2.978 | 2.179
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang 8.712 | 8.947 | 9.124 | 9.457 | 10.553
Pontianak

Jumlah 25.763 | 27.388 | 28.279 | 30.223 | 31.591
Market Share

2007 2008 2009 2010 2011

PT Federal International Finance (FIF)

Pontianak 8.24 11.84 | 12.51 13.64 | 13.69
PT Summit Oto Finance Pontianak 12.13 11.85 9.01 9.88 9.90
PT Bussan Auto Finance (BAF) Pontianak 13.92 | 10.87 | 12.08 | 11.84 | 12.14
PT Suzuki Finance Pontianak 10.01 10.17 | 10.45 | 10.35 10.28
PT. Smart Finance Pontianak 8.72 9.05 9.10 9.02 10.14
PT. Panca Motor Pontianak 4.84 4.94 4.88 4.13 3.56
PT. Fortuna Motor Finance Pontianak 8.32 8.61 9.72 9.85 6.90
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang

Pontianak 33.82 | 32.67 | 3226 | 31.29 | 33.41
Jumlah 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00 | 100.00

Sumber: Dinas Pendapatan Daerah Kota Pontianak, 2012

Pada Tabel 1.1 diketahui bahwa PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak menjadi leader di bisnis
pembiayaan kendaraan sepeda motor di Kota Pontianak pada Tahun 2007 sebesar 33,82%, Tahun 2008 sebesar 32,67%, Tahun
2009 sebesar 32,26 %, Tahun 2010 sebesar 31,29% dan pada Tahun 2011 sebesar 33,41%.



HelmanFachn, ldaGustina Jurnal Manajemen Motivasi 10 (2014)

1.

Untuk mengetahui volume permohonan kredit kendaraan sepeda motor dari Tahun 2007 sampai dengan 2011 dapat dilihat
pada Tabel 1.2 berikut:

Tabel 1.2
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
Volume Permohonan Kredit Kendaraan Sepeda Motor
Tahun 2007-2011

Tahun Jumlah Pe.rsentase Diterima Persentas.e Ditolak Pe.rsentase
Pemohon Naik/Turun Turun/Naik Naik/Turun
2007 9.169 - 8.712 - 457 -
2008 9.330 1,76 8.947 2,70 383 (16,19)
2009 9.632 3,24 9.124 1,98 508 32,64
2010 9.946 3,26 9.457 3,65 489 (3,74)
2011 11.134 11,94 10.553 11,59 581 18,81

Sumber: PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak, 2012

Adapun perkembangan jumlah pemberian kredit sepeda motor yang diberikan perusahaan dapat dilihat pada Tabel 1.2
berikut ini:

Pada Tahun 2008 jumlah pemohon naik sebesar 1,76%, pada Tahun 2009 naik sebesar 3,24 % dan pada Tahun 2010

naik sebesar 3,26% dan pada Tahun 2011 naik kembali sebesar 11,94% jika dibandingkan Tahun 2010. Pada Tahun 2008
jumlah pemohon yang diterima naik sebesar 2,70%. Pada Tahun 2009 naik sebesar 1,98% dan pada Tahun 2010 naik sebesar
3,65% dan pada Tahun 2011 naik kembali sebesar 11,59% jika dibandingkan dengan jumlah pemohon yang diterima pada
Tahun 2010. Pada Tahun 2008 jumlah pemohon yang ditolak turun sebesar 16,19%. Pada Tahun 2009 naik sebesar 32,64 %
dan pada Tahun 2010 turun sebesar 3,74% dan pada Tahun 2011 naik kembali sebesar 18,81% jika dibandingkan dengan jumlah
persentase Tahun 2010.

Untuk mengetahui jumlah penberian kredit kendaraan sepeda motor dari Tahun 2007 sampai dengan 2011 dapat dilihat
pada Tabel 1.3 berikut:

Tabel 1.3
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
Jumlah Pemberian Kredit Kendaraan Sepeda Motor
Tahun 2007-2011

Tahun Motor Pe.rsentase Motor Pe.rsentase
Baru Naik/Turun Bekas Naik/Turun
2007 7.377 - 1.335 -
2008 7.435 0,79 1.512 13,26
2009 7.667 3,12 1.457 (3,64)
2010 7.774 1,40 1.683 15,51
2011 8.138 4,68 2.415 43,49

Sumber: PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak, 2012

Berdasarkan Tabel 1.3 dapat dilihat perkembangan jumlah pemberian kredit kendaraan sepeda motor pada PT Adira
Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak baik itu untuk kredit sepeda motor baru maupun sepeda motor bekas dari Tahun
2007 sampai dengan 2011. Pada Tahun 2008 pemberian kredit sepeda motor baru naik sebesar 0,79 %, pada Tahun 2009
pemberian kredit sepeda motor baru naik sebesar 3,12 % jika dibandingkan pada Tahun 2008, pada Tahun 2010 pemberian
kredit sepeda motor baru naik sebesar 1,40 % jika dibandingkan persentase pada Tahun 2009 dan pada Tahun 2011 pemberian
kredit sepeda motor baru naik kembali sebesar 4,68 % jika dibandingkan pada Tahun 2010. Sedangkan perkembangan jumlah
pemberian kredit kendaraan sepeda motor bekas pada Tahun 2008 pemberian kredit sepeda motor bekas mengalami kenaikan
sebesar 13,26 %, pada Tahun 2009 turun sebesar 3,64 % jika dibandingkan pada Tahun 2008, pada Tahun 2010 pemberian
kredit sepeda motor bekas naik sebesar 15,51 % jika dibandingkan pada Tahun 2009 dan pada Tahun 2011 pemberian kredit
sepeda motor bekas naik kembali sebesar 43,49 % jika dibandingkan pada Tahun 2010. Kenaikan permintaan dan permohonan
kredit motor baru pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak tidak terlepas dari peran bauran promosi yang
telah dilakukan oleh perusahaan selama ini.
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Pada Tabel 1.4 berikut ini dapat diketahui total pendapatan perusahaan pada Tahun 2007-2011:
Tabel 1.4
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
Total Pendapatan (Rupiah)

2007-2011

Tahun Total Penjualan Pe.rsentase Total Penjualan Pe.rsentase

Motor Baru Naik/Turun Motor Bekas Naik/Turun
2007 158.992.888.401,00 - 18.092.873.190,00 -
2008 160.242.926.720,00 0,79 20.505.308.544,00 13,33
2009 162.943,009.504,00 1,68 19.759.414.384,00 (3,64)
2010 167.549.228.288,00 2,83 22.640.914.296,00 14,58
2011 175.402.480.656,00 4,69 33.236.949.480,00 46,80

Sumber: PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak, 2012
Berdasarkan Tabel 1.4 dapat dilihat total pendapatan dari pemberian kredit kendaraan sepeda motor baru pada PT Adira

Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak yakni pada Tahun 2008 naik sebesar 0,79% jika dibandingkan dengan dengan
Tahun 2007, Tahun 2009 naik sebesar 1,68% jika dibandingkan dengan dengan Tahun 2008, Tahun 2010 naik sebesar 2,83%
jika dibandingkan dengan dengan Tahun 2009 dan Tahun 2011 naik sebesar 4,69% jika dibandingkan dengan dengan Tahun
2010 sedangkan total pendapatan dari pemberian kredit kendaraan sepeda motor bekas pada PT Adira Dinamika Multi Finance
Cabang Pontianak yakni pada Tahun 2008 naik sebesar 13,33% jika dibandingkan dengan dengan Tahun 2007, Tahun 2009
turun sebesar 3,64% jika dibandingkan dengan dengan Tahun 2008, Tahun 2010 naik sebesar 14,58% jika dibandingkan
dengan dengan Tahun 2009 dan Tahun 2011 naik sebesar 46,80 % jika dibandingkan dengan dengan Tahun 2010.

Pada Tabel 1.5 berikut ini dapat diketahui perkembangan jumlah biaya promosi yang telah dilakukan perusahaan pada
tahun 2007-2011:

Tabel 1.5
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
Jumlah Biaya Promosi

1. Tahun 2007-2011
(Rupiah)
Jenis bauran promosi Tahun
yang dilakukan 2007 2008 2009 2010 2011
Advertising 299.586.2 | 354.837.95 | 475.987.00 | 546.995.50 | 556.046.2
50 0 0 0 50
Sales promotion 275.258.4 | 293.879.80 | 304.758.20 | 344.310.70 | 407.565.2
00 0 0 0 00
Public Relation and 287.256.2 | 308.506.50 | 348.525.50 | 387.104.10 | 438.893.6
Publicity 50 0 0 0 00
Personal selling 202.790.2 | 136.291.00 | 172.575.00 | 132.329.50 | 146.586.0
50 0 0 0 00
. . [1.064.891.1 |1.093.515.2 [1.301.845.70 |1.410.739.80 |1.549.091.0
Jumlah biaya promosi 50 50 0 0 50
Persentase Kenaikan - 2.69 19.05 8.36 9.81

Sumber: PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak, 2012
Berdasarkan Tabel 1.5 dapat diketahui jenis bauran promosi dan perkembangan persentase kenaikan biaya promosi yang
dilakukan perusahaan yakni pada Tahun 2008 sebesar 2,69%. Pada Tahun 2009 naik sebesar 19,05% jika dibandingkan dengan
Tahun 2008. Pada Tahun 2010 naik sebesar 8,36% dan pada Tahun 2011 naik kembali sebesar 9,81% dari biaya promosi pada
Tahun 2010.
Berdasarkan data-data di atas yang akhirnya membuat penulis tertarik untuk meneliti lebih dalam mengenai pengaruh
bauran promosi terhadap keputusan konsumen dalam membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika
Multi Finance Cabang Pontianak.

Permasalahan
Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah diuraikan di atas, maka dirumuskan masalah penelitian sebagai berikut:
Bagaimana pengaruh bauran promosi yakni advertising, sales promotion, public relation dan publicity serta personal selling
terhadap keputusan konsumen dalam membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi
Finance Cabang Pontianak?
Tujuan Penelitian
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Sesuai dengan permasalahan pada penelitian ini, maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh
bauran promosi yakni advertising, sales promotion, public relation and publicity serta personal selling terhadap keputusan
konsumen dalam membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

Pembatasan Masalah

1. PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak pada bauran promosinya saja pada kendaraan sepeda motor.

2. Variabel yang digunakan untuk bauran promosi yakni: advertising, sales promotion, public relation and publicity serta
personal selling sedangkan variabel keputusan membeli yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi
alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian

3. Metode Penelitian
Uji Instrumen Penelitian
1. Uji Validasi

Validitas berasal dari kata validity yang mempunyai arti sejauh mana ketepatan dan kecermatan
suatu alat ukur dalam melakukan fungsi ukurnya atau suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kesahihan
suatu tes. Bisa dikatakan bahwa validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan atau
kesahihan suatu instrumen.

Uji validitas dalam penelitian ini dilakukan terhadap pertanyaan-pertanyaan yang terdapat dalarn
kuesioner khususnya variabel advertising, sales promotion, public relation and publicity dan personal
selling terhadap variabel keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT
Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak. Cara pengujiannya adalah dengan mengkorelasikan
skor tiap pertanyaan dalarn kuesioner dengan skor totalnya kemudian baru diputuskan validitasnya
dengan membandingkan nilai korelasi hitung (r hitung) dengan r tabel. Kriteria keputusannya adalah
apabila r hitung > r tabel (a=5%;n=100), maka pertanyaan dinyatakan valid. Sebaliknya, jika nilai r
hitung < r tabel (a=5%;n=100), maka pertanyaan dinyatakan tidak valid.

Adapun hasil uji validitas pertanyaan-pertanyaan dalam variabel advertising, sales promotion,

public relation and publicity dan personal selling:
Tabel 4.6
Uji Validitas Pertanyaan-Pertanyaan dalam variabel Advertising,
Sales Promotion, Public Relation and Publicity dan Personal Selling

No Pertanyaan r hitung r Tabel Interprestasi Keputusan
1 ADV1 0,365 0,195 0,365 > 0,195 Valid
2 ADV?2 0,407 0,195 0,407 > 0,195 Valid
3 ADV3 0,580 0,195 0,580 > 0,195 Valid
4 ADV4 0,419 0,195 0,419 > 0,195 Valid
5 ADV5 0,513 0,195 0,513>0,195 Valid
6 ADV6 0,364 0,195 0,364 > 0,195 Valid
7 ADV7 0,469 0,195 0,469 > 0,195 Valid
8 ADVS 0,469 0,195 0,469 > 0,195 Valid
9 SP1 0,365 0,195 0,365 > 0,195 Valid
10 | SP2 0,374 0,195 0,374 > 0,195 Valid
11 | SP3 0,430 0,195 0,430 > 0,195 Valid
12 | SP4 0,418 0,195 0,418 > 0,195 Valid
13 | PRP1 0,656 0,195 0,656 > 0,195 Valid
14 | PRP2 0,367 0,195 0,367 > 0,195 Valid
15 | PRP3 0,581 0,195 0,581 > 0,195 Valid
16 | PRP4 0,564 0,195 0,564 > 0,195 Valid
17 | PRP5 0,345 0,195 0,345 > 0,195 Valid
18 | PRP6 0,579 0,195 0,579 > 0,195 Valid
19 | PS1 0,581 0,195 0,581 >0,195 Valid
20 | PS2 0,686 0,195 0,686 > 0,195 Valid
21 | PS3 0,598 0,195 0,598 > 0,195 Valid
22 | PS4 0,673 0,195 0,673>0,195 Valid
23 | PS5 0,366 0,195 0,366 > 0,195 Valid

Sumber: Data olahan, 2012 (Lampiran)
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Dari Tabel 4.6 dapat dilihat bahwa dari 23 pertanyaan yang diajukan kepada responden, dapat disimpulkan bahwa semua
pertanyaan dalam variabel advertising, sales promotion, public relation and publicity dan personal selling dapat dinyatakan
valid karena nilai r hitung lebih besar dari r tabel. Pertanyaan yang memiliki validitas tertinggi adalah pertanyaan nomor 20
dengan nilai r hitung sebesar 0,686, dan pertanyaan yang memiliki validitas terendah adalah pertanyaan nomor 17 dengan nilai
r hitung sebesar 0,345.

Sedangkan hasil uji validitas pertanyaan-pertanyaan dalam variabel keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda
motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak dapat dilihat pada Tabel 4.7 berikut ini:
Tabel 4.7
Uji Validitas Pertanyaan-Pertanyaan dalam Keputusan Konsumen
Membeli Kendaraan Sepeda Motor Secara Kredit pada
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak

No Pertanyaan r hitung r Tabel Interprestasi Keputusan
1 PK1 0,528 0,195 0,528 > 0,195 Valid
2 PK2 0,720 0,195 0,720 > 0,195 Valid
3 PK3 0,370 0,195 0,370 > 0,195 Valid
4 PI1 0,508 0,195 0,508 > 0,195 Valid
5 |PI2 0,382 0,195 0,382 > 0,195 Valid
6 PI3 0,374 0,195 0,374 > 0,195 Valid
7 EA1l 0,453 0,195 0,453 > 0,195 Valid
8 | EA2 0,617 0,195 0,617 > 0,195 Valid
9 EA3 0,482 0,195 0,482 > 0,195 Valid
10 | KP1 0,377 0,195 0,377 > 0,195 Valid
11 | KP2 0,310 0,195 0,310 > 0,195 Valid
12 | PPSCP1 0,455 0,195 0,455 > 0,195 Valid
13 | PPSCP2 0,565 0,195 0,565 > 0,195 Valid
14 | PPSCP3 0,603 0,195 0,603 > 0,195 Valid

Sumber: Data olahan, 2012 (Lampiran)

Dari Tabel 4.7 dapat dilihat bahwa dari 14 pertanyaan yang diajukan kepada responden, dapat disimpulkan bahwa
semua pertanyaan dalam variabel keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira
Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak dapat dinyatakan valid karena nilai r hitung lebih besar dari r tabel. Pertanyaan
yang memiliki validitas tertinggi adalah pertanyaan nomor 2 dengan nilai r hitung sebesar 0,720, dan pertanyaan yang memiliki
validitas terendah adalah pertanyaan nomor 11 dengan nilai r hitung sebesar 0,310.

2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah konsistensi skor, dan stabilitas data dari instrument penelitian atau bisa dikatakan reliabilitas
berkenaan dengan derajat konsistensi dan stabilitas data atau temuan. Nilai reliabilitas instrumen yang diperoleh kemudian akan
dibandingkan dengan nilai korelasi tabel (r tabel) dengan tingkat signifikansi (a) = 0,05, dan jumlah data (n) = 100. Kriteria
keputusannya adalah jika r hitung > r tabel, maka instrumen dinyatakan reliabel dan, jika r hitung < r tabel, maka instrumen
dinyatakan tidak reliabel. Untuk menguji reliability pada pertanyaan dalam variabel advertising, sales promotion, public
relation and publicity dan personal selling, dapat dilihat pada Tabel 4.8 berikut ini

Tabel 4.8
Hasil Estimasi Uji Reability
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
.872 23]

(Lampiran)
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012

Pada Tabel 4.8 dapat dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,872 dan jumlah pertanyaan adalah
23. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kuesioner tersebut reliabel karena 0,872 >0,60 karena suatu kuesioner dapat
dikatakan reliabel jika nilai cronbach’s Alpha > 0,60.
Sedangkan untuk menguji reliability pada pertanyaan dalam variabel keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda
motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak, dapat dilihat pada Tabel 4.9
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Tabel 4.9
Hasil Estimasi Uji Reability

Cronbach's Alpha N of Items
.815 14

(Lampiran)
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012

Pada Tabel 4.9 dapat diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,815 dan jumlah pertanyaan adalah 14.
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kuesioner tersebut reliabel karena 0,815 >0,60 karena suatu kuesioner dapat
dikatakan reliabel jika nilai cronbach’s Alpha > 0,60.

3. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki
distribusi normal. Uji normalitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji grafik dan uji signifikansi Kolmogorov-
Smirnov. Kriteria Pengujian: Jika angka signifikansinya uji Kolmogorov-Smirnov Sig > 0,05 menunjukkan data berdisitribusi
normal sedangkan jika angka signifikansinya uji Kolmogorov-Smirnov Sig < 0,05 menunjukkan data tidak berdisitribusi
normal.

Tabel 4.10
Uji Normalitas Pada Distribusi Bauran Promosi

Tests of Normality

Kolmogorov-Smirnov2 Shapiro-Wilk
Statistic df Sig. Statistic df Sig.
Bauran Promosi .090 100 112 .956 100 .201

a. Lilliefors Significance Correction
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012 (Lampiran)
Diketahui angka signifikansinya uji Kolmogorov-Smirnov Sig yakni 0,112 > 0,05 menunjukkan data bauran
promosi berdisitribusi normal
Tabel 4.11
Uji Normalitas Pada Distribusi Keputusan Konsumen Membeli
Kendaraan Sepeda Motor Secara Kredit

Tests of Normality

Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk
Statistic df Sig. Statistic df Sig.
Keputusan konsumen .078 100 117 .983 100 .314

membeli kendaraan sepeda
motor secara kredit

a. Lilliefors Significance Correction
Sumber: Data Olahan, Tahun 2013 (Lampiran)

Diketahui angka signifikansinya uji Kolmogorov-Smirnov Sig yakni 0,117 > 0,05 menunjukkan data keputusan
konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit berdisitribusi normal.

C. Analisis Pengaruh Advertising, Sales Promotion, Public Relation and Publicity dan Personal Selling terhadap Keputusan
Konsumen dalam Membeli Kendaraan Sepeda Motor Secara Kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang
Pontianak

1. Analisis Regresi Berganda

Peneliti menggunakan metode analisis statistik regresi linear berganda pada penelitian ini. Metode analisis linear
berganda yaitu untuk memprediksi nilai dari variabel terikat yaitu keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor
secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak (YY) dengan memperhitungkan nilai-nilai variabel
bebas yaitu advertising (X1), sales promotion (Xz), public relation and publicity (Xs) dan personal selling (X4) dengan
mengunakan bantuan aplikasi Software SPSS.

Berikut disajikan tabel-tabel mengenai hasil estimasi regresi linier berganda pengaruh advertising (Xi), sales
promotion (X3), public relation and publicity (X3), dan personal selling (X4) terhadap keputusan konsumen membeli
kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak:
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Tabel 4.12
Hasil Estimasi Regresi Linier Berganda

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -.350 247 -1.414 .160
Advertising .389 .073 .353| 5.331 .000}
Sales Promotion .187 .078 161 2.397 .018
PR and Publicity .240 .096 .225| 2.501 .014
Personal Selling 311 .098 .308| 3.182 .002

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Secara Kredit
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012 (Lampiran)

Berdasarkan hasil estimasi regresi Tabel 4.12, maka dapat dituliskan persamaan regresi linier berganda
dalam penelitian ini yang menunjukkan hubungan di antara advertising, sales promotion, public relation and publicity
dan personal selling dan keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika
Multi Finance Cabang Pontianak sebagai berikut:

= -0,350 + 0,389 X;+ 0,187 X, + 0,240 X3+ 0,311 X4

Berdasarkan persamaan regresi diatas, maka dapat dijelaskan hubungannya sebagai berikut:

a. Nilai konstanta regresi (a) = -0,350, artinya kalau nilai advertising, sales promotion, public relation and publicity
dan personal selling bernilai 0 (nol) maka keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak adalah sebesar -0,350.

b. Kaoefisien regresi variabel advertising (b1) = 0,389, artinya jika nilai advertising ditingkatkan sebesar satu
satuan, kemudian variabel yang lain tetap maka keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit
pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak akan meningkat sebesar 0,389.

c. Koefisien regresi variabel sales promotion (bz) = 0,187, artinya jika nilai sales promotion ditingkatkan
sebesar satu satuan, kemudian variabel yang lain tetap maka keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor
secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak akan meningkat sebesar 0,187.

d. Koefisien regresi variabel public relation and publicity (bs) = 0,240, artinya jika nilai public relation and publicity
ditingkatkan sebesar satu satuan, kemudian variabel yang lain tetap maka keputusan konsumen membeli kendaraan
sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak akan meningkat sebesar 0,240.

e. Koefisien regresi variabel personal selling (bs) = 0,311, artinya jika nilai personal selling ditingkatkan sebesar satu
satuan, kemudian variabel yang lain tetap maka keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit
pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak akan meningkat sebesar 0,311.

2. Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Analisis koefisien determinasi (R?) digunakan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui berapa besar sumbangan pengaruh
advertising, sales promotion, public relation and publicity dan personal selling terhadap variasi naik turunnya keputusan konsumen
membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak. Sumbangan pengaruh
tersebut dinyatakan dalam bentuk persentase (%). Nilai koefisien determinasi (R?) yang diperoleh dalam penelitian ini dapat dilihat
pada Tabel 4.13 berikui ini:

Tabel 4.13
Nilai Koefisien Determinasi (R?) Hasil Estimasi

Model Summary®
Model R R Square |Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .8902 792 .783 .15496

a. Predictors: (Constant), Personal Selling, Advertising, Sales Promotion, PR and Publicity

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Secara Kredit
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012 (Lampiran)

Dari Tabel 4.13 dapat dilihat bahwa nilai koefisien determinasi (R?) yang diperoleh adalah sebesar 0,792. Artinya
pengaruh advertising, sales promotion, public relation and publicity dan personal selling terhadap variasi naik turunnya
keputusan pembelian secara kredit kendaraan sepeda motor pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
adalah sebesar 79,20%, dan sisanya sebesar 20,80% yang diperoleh dari (100,00%-79,20%,) dipengaruhi oleh variabel lain
di luar penelitian ini.

3. Analisis Koefisien Ganda (R)

Analisis koefisien korelasi ganda (R) dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan
antara advertising (X1), sales promotion (X3), public relation and publicity (Xs), dan personal selling (Xa4) terhadap
keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang
Pontianak. Besarnya nilai koefisien korelasi ganda (R) berdasarkan hasil pengolahan data yang dapat dilihat pada Tabel
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4.14 berikut ini:
Tabel 4.14
Nilai Koefisien Korelasi Ganda (R) Hasil Estimasi
Model Summary®

Model R R Square |Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .8902 .792 .783 .15496

a. Predictors: (Constant), Personal Selling, Advertising, Sales Promotion, PR and Publicity

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Secara Kredit
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012 (Lampiran)

Dari Tabel 4.14 dapat dilihat bahwa nilai koefisien korelasi ganda (R) yang diperoleh adalah sebesar 0,890. Untuk
mengetahui kuatnya hubungan nilai koefisien korelasi ganda maka digunakan pedoman pada Tabel 4.15 sebagai berikut:
Tabel 4.15
Interpretasi Koefisien Korelasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00-0,199 Sangat rendah
0,20-0,399 Rendah
0,40-0,599 Sedang
0,60-0,799 Kuat
0,80-1,000 Sangat kuat

Sumber: Sugiyono (2004: 183)

Jika nilai ini dibandingkan dengan nilai r seperti yang terdapat pada interprestasi terhadap nilai r, maka dapat
disimpulkan bahwa hubungan antara advertising (Xi), sales promotion (Xz), public relation and publicity (X3) dan
personal selling (X4) terhadap keputusan pembelian secara kredit kendaraan sepeda motor pada PT Adira Dinamika Multi
Finance Cabang Pontianak dikatakan sangat kuat.

4. Uji Pengaruh Simultan (Uji F)

Uji F adalah uji simultan untuk melihat pengaruh variabel-variabel independen atau bebas (X1, Xo, Xs..) secara serempak
terhadap variabel terikatnya atau dependen. Uji pengaruh simultan (uji F) dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui apakah
ada atau tidak pengaruh signifikan antara advertising (X1), sales promotion (Xz), public relation and publicity (Xs), dan personal
selling (Xa) secara simultan terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika
Multi Finance Cabang Pontianak ().

Cara pengujiannya adalah dengan membandingkan nilai F hitung dengan F tabel. Jika F hitung lebih besar dari F tabel
atau angka signifikan kurang dari 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya secara simultan variabel bebas berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat. Sedangkan jika F hitung lebih kecil dari F tabel atau angka signifikan lebih dari 0,05
maka Ho diterima dan Ha ditolak. Artinya secara simultan variabel bebas tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat.

Adapun nilai F hitung hasil estimasi regresi adalah sebagai berikut:

Tabel 4.16
Nilai F hitung Hasil Estimasi
ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 8.677 4 2.169| 90.339| .0009
Residual 2.281 95 .024
Total 10.959 99

a. Predictors: (Constant), Personal Selling, Advertising, Sales Promotion, PR and Publicity

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Secara Kredit
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012 (Lampiran)

Untuk mencari F tabel dapat diketahui dengan melihat dengan dk pembilang = m = 4; dk penyebut = n-m-1 = 100-4-1= 95 dan o
=0,05 adalah 2,48 (pada tabel F).
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Gambar 4.1
Uji F dengan Gambar
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F tabel
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Daerah
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2,48 9033

Dapat diketahui F hitung > F tabel (90,339 > 2,48), sehingga Ho ditolak dan nilai (sig) adalah 0,000 < 0,05, berarti
advertising, sales promotion, public relation and publicity dan personal selling secara simultan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan konsumen membeli secara kredit kendaraan bermotor Pada PT Adira Dinamika Multi
Finance Pontianak.

5. Uji Pengaruh Parsial (Uji t)

Uji pengaruh parsial (uji t) dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui apakah ada atau tidak pengaruh signifikan
advertising (X1), sales promotion (Xz), public relation and publicity (Xs), dan personal selling (X4) secara individu terhadap
keputusan konsumen membeli secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak (). Cara pengujiannya
adalah dengan membandingkan nilai t hitung dengan t tabel dengan kriteria keputusan jika t hitung > t tabel, maka Ho
ditolak dan Ha diterima. Sebaliknya, jika t hitung <t tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak atau melihat dari nilai
signifikansinya. Jika nilai sig < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima dan jika nilai sig > 0,05 maka Ho diterima dan
Ha ditolak. Nilai t hitung dapat dilihat pada Tabel 4.17:

Tabel 4.17
Hasil Estimasi Nilai t hitung
Coefficientsa

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -.350 247 -1.414 .160
Advertising .389 .073 .353| 5.331 .000
Sales Promotion .187 .078 61| 2.397 .018
PR and Publicity .240 .096 .225| 2.501 .014
Personal Selling 311 .098 .308| 3.182 .002

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Secara Kredit
Sumber: Data Olahan, Tahun 2012 (Lampiran)

Pengaruh advertising (X) terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira
Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak (). Dapat diketahui bahwa nilai t hitung = 5,331. Sedangkan nilai t tabel diperoleh
dengan melihat derajat kebebasan (dk) = n-2=100-2 = 98 dan o = 0,05 adalah sebesar + 2,000. (pada tabel distribusit t).
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Gambar 4.2
Uji Parsial Variabel Advertising terhadap Keputusan Konsumen Membeli Secara Kredit Kendaraan Bermotor Pada
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
Kurva Distribusi t
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Dapat diketahur nanwa nniar t nitung > tabel (5,331 > z,uuu) aan nniai (sig) adalah 0,000 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan
Ha diterima. Artinya, advertising secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen membeli secara kredit
kendaraan bermotor pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

Untuk melihat pengaruh sales promotion (X») terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit
Pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang (Y). diketahui bahwa nilai t hitung = 2,397 (pada Tabel 4.15)
Gambar 4.3
Uji Parsial Variabel Sales promotion terhadap Keputusan Pembelian Kendaraan bermotor Secara Kredit Pada PT
Adira Dinamika
Multi Finance Cabang Pontianak

Kurva Distribusi t

Daerah Penolakan Ho Daerah Penolakan Ho

2,397

Dac~~+
tabel Pener t tT
i.

t(a/2) (k) n t(a/2) (k)
-2,000 2,000

Dapat diketahui bahwa nilai t hitung > tabel (2,397 > 2,000) dan nilai (sig) adalah 0,018 < 0,05, sehingga Ho ditolak
dan Ha diterima. Artinya, sales promotion (X») secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen membeli
kendaraan bermotor secara kredit Pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

Untuk melihat pengaruh public relation and publicity (X3) terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan bermotor
secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak (). Diketahui nilai t hitung = 2,501
(pada Tabel 4.15).

Gambar 4.4
Uji Parsial Variabel Public Relation And Publicity terhadap
Keputusan Pembelian Kendaraan bermotor Secara Kredit Pada
PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
Kurva Distribusi t

Daerah Penolakan Ho Daerah Penolakan Ho
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-t(o/2) (n-k) n t(a/2) (n-k)
-2,000 2,000

Dapat diketahui bahwa nilai t hitung > tabel (2,501 > 2,000) dan nilai (sig) adalah 0,014 < 0,05, sehingga Ho ditolak
dan Ha diterima. Artinya, public relation and publicity (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

Untuk melihat pengaruh personal selling (X4) terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit
pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak (). Dapat diketahui bahwa nilai t hitung = 3,182 (pada Tabel

4.15)
Gambar 4.5
Uji Parsial Variabel Personal Selling terhadap Keputusan Konsumen Membeli Kendaraan Bermotor Secara Kredit
PT Adira Dinamika Mulsialgiiance Cabang Pontianak
Kurva Distribusi t
Daerah Penolakan Ho Daerah Penolakan Ho

t tahél
-t(a/2) (n-k) n t(a/2) (n-k)
-2,000 2,000

Dapat diketahui bahwa nilai t hitung > tabel (3,182 > 2,000) dan nilai (sig) adalah 0,002 < 0,05, sehingga Ho
ditolak dan Ha diterima. Artinya, personal selling (Xa4) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

4. Hasil dan Pembahasan
A. Hasil

1. Karakteristik responden dalam penelitian ini yaitu sebagian besar responden berjenis kelamin laki-laki, berumur antara
36-40 tahun, berstatus telah kawin atau menikah, sebagian besar karyawan swasta dan memiliki rata-rata pendapatan per
bulan antara Rp.2.000.000,00 - Rp.2.999.999,00.

2. Pada uji normalitas angka signifikansinya uji Kolmogorov-Smirnov Sig yakni 0,112 > 0,05 menunjukkan data bauran
promosi berdisitribusi normal dan uji normalitas pada keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara
kredit memperlihatkan uji Kolmogorov-Smirnov Sig yakni 0,117 > 0,05 menunjukkan data keputusan konsumen membeli
kendaraan sepeda motor secara kredit berdisitribusi normal.

3. Persamaan regresi linier berganda dalam penelitian ini yang menunjukkan hubungan di antara advertising, sales
promotion, public relation and publicity dan personal selling dan keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda motor
secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak: Y = -0,350 + 0,389 Xi+ 0,187 X, + 0,240 X3+
0,311 Xa,

4. Nilai koefisien determinasi (R?) yang diperoleh adalah sebesar 0,792. Artinya pengaruh advertising, sales promotion,
public relation and publicity dan personal selling terhadap variasi naik turunnya keputusan konsumen membeli kendaraan
sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak adalah sebesar 79,20%, dan sisanya
sebesar 20,80% dipengaruhi oleh variabel lain di luar penelitian ini.

5. Nilai koefisien korelasi ganda (R) yang diperoleh adalah sebesar 0,890. Maka dapat disimpulkan bahwa hubungan antara
advertising (X1), sales promotion (Xz), public relation and publicity (X3) dan personal selling (X4) terhadap keputusan
konsumen membeli kendaraan sepeda motor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak
dikatakan sangat kuat

6. Uji simultan (uji F) dalam penelitian ini dimana F hitung > F tabel (90,339 > 2,48) dan nilai (sig) adalah 0,000 < 0,05,
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti advertising, sales promotion, public relation and publicity dan personal
selling secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan sepeda
motor secara kredit Pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak.

7. Uji parsial (uji t) menunjukkan bahwa variabel advertising nilai t hitung > tabel (5,331 > 2,000) dan nilai (sig) adalah
0,000 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya, advertising secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen membeli secara kredit kendaraan bermotor pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang
Pontianak. Pada variabel sales promotion nilai t hitung > tabel (2,397 > 2,000) dan nilai (sig) adalah 0,018 < 0,05,
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sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya, sales promotion (Xz) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang
Pontianak. Pada variabel public relation and publicity nilai t hitung > tabel (2,501 > 2,000) dan nilai (sig) adalah 0,014 <
0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya, public relation and publicity (Xs) secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang
Pontianak. Pada variabel personal selling nilai t hitung > tabel (3,182 > 2,000) dan nilai (sig) adalah 0,002 < 0,05,
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya, personal selling (X4) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen membeli kendaraan bermotor secara kredit pada PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang
Pontianak.

B. Saran-saran

1

Sebaiknya PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak perlu mempertahankan bahkan meningkatkan strategi bauran
promosi pemasarannya yang memberikan kontribusi besar terhadap peningkatan nilai penjualan serta banyak melakukan
inovasi dan terobosan-terobosan baru dalam hal bauran promosi sekaligus melakukan kajian komprehensif terhadap faktor-
faktor internal maupun eksternal yang mempengaruhi Kinerja perusahaan seperti kondisi ekonomi masyarakat Kalbar yang
banyak dipengaruhi oleh kondisi nasional, ekonomi dunia, persaingan bisnis dan lain-lain.

Sebaiknya PT Adira Dinamika Multi Finance Cabang Pontianak untuk memprioritaskan advertising misalnya menggencarkan
periklanan melalui media cetak dan elektronik lokal terutama dalam menyambut momen-momen tertentu misalnya lebaran,
natal, tahun baru, liburan sekolah, dan lain sebagainya.

Perlunya perusahaan meningkatkan personal selling misalnya melakukan kunjung-kunjungan rutin ke kantor-kantor maupun
perusahaan-perusahaan demi emperkenalkan perusahaan dan menjalin hubungan baik.

Perlunya perusahaan menjadi sponsor suatu event dapat lebih mendekatkan produk ke konsumen, seperti mensponsori event
musik band-band yang sering menggelar konser musik di berbagai kabupaten di Kalimantan Barat, media-media yang
digunakan dalam berpromosi tersebut dapat menjangkau pangsa pasar masing-masing yang beranekaragam sehingga akan
efektif jika dilakukan secara bersama-sama selain itu perlunya perusahaan ikut menayangkan iklan produk kreditnya pada saat
commercial break atau juga dengan menjadi sponsor dalam acara-acara televisi lokal Kalimantan Barat yang menjadi favorit
pemirsa, seperti acara talkshow, kuis, ataupun kegiatan olahraga masyarakat seperti kompetisi sepak bola atau balap motor yang
banyak digemari masyarakat di Kota Pontianak.

Bagi pihak lain dalam hal ini adalah kalangan akademis yang berminat untuk melanjutkan penelitian ini diharapkan untuk
menyempurnakannya dengan menggunakan alat analisis yang lain sehingga penelitian ini dapat lebih berkembang dan
memperluas wawasan.
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