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ABSTRAK 
  

PENERAPAN STRATEGI PROMOSI GUNA MENINGKATKAN 

KEPUTUSAN PEMBELIAN MOTOR PADA PT. YAMAHA ELMONA 

MOTOR KEDUNGLURAH TRENGGALEK  
 

Zulfanida – 12211029 

 

Kata Kunci: Strategi Promosi, Keputusan Pembelian 

 

Strategi promosi sangat penting dalam penjualan sebuah produk, strategi 

promosi digunakan sebagai salah satu cara untuk meningkatkan pembelian atau 

penjualan barang perusahaa. Setiap perusahaan harus mempunyai strategi promosi 

yang menarik dan efektif untuk menjaga posisi kompetitif perusahaan. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk menerapkan strategi promosi guna meningkatkan 

keputusan pembelian sepeda motor pada PT. Yamaha Elmona Motor Kedunglurah 

Trenggalek. Jenis penelitian yang digunakan berjenis deskriptif kuantitatif. 

Populasi Populasi dalam penelitian ini adalah Jumlah pembeli motor merek 

Yamaha di PT. Elmona Motor di Kabupaten Trenggalek pada tahun 2011 sampai 

2015 yang  berjumlah 4133. Sampel dalam, penelitian ini adalah sebanyak 44 

pembeli sepeda motor. Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan cara 

wawancara, dokumentasi, dan observasi. 

Berdasarkan hasil analisa data dapat disimpulkan bahwa pada PT. Yamaha 

Elmona Motor Kedunglurah Trenggalek mempunyai permasalahan dalam bidang 

pemasaran khususnya mengenai penerapan strategi promosi yang dilakukan untuk 

menarik minat beli konsumen. Dari Uji Validitas dapat diketahui bahwa bahwa 

semua indikator pada tabel strategi promosi maupun keputusan pembelian 

memiliki nilai r hitung > r tabel yaitu sebesar 0.2973. Dari hasil uji Reliabilitas 

Dari tabel hasil pengujian diketahui bahwa strategi promosi mendapat nilai 

reliabilitas sebesar 0.749 dan keputusan pembelian memperoleh nilai reliabilitas 

sebesar 0.756.  

Dari hasil perhitungan regresi linier sederhana diperoleh persamaan  
Y’= 27,786 + 0,218X pada model regresi disamping memperoleh hasil positif, hal 

ini menunjukkan terjadi hubungan positif antara strategi promosi dengan 

keputusan pembelian, semakin naik atau semakin baiknya strategi promosi yang 

dilakukan perusahaan maka keputusan pembelian juga akan meningkat. 

Dari Uji t Berdasarkan hasil analisis regresi diperoleh nilai t hitung sebesar 

1,433< t tabel 2,020 dan nilai signifikansi (sig.) 0,159. Maka dapat disimpulkan 

Ho diterima dan H1 ditolak, yang artinya strategi promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Dari hasil tabulasi kuesioner dari 44 responden dengan 

dapat diketahui bahwa 64,57% responden secara umum mempunyai tanggapan 

cukup setuju dengan penerapan strategi promosi yang dilakukan perusahaan, dan 

dari  kuesioner keputusan pembelian menunjukkan hasil 68,88% responden setuju 

terhadap keputusan pembelian yang mereka lakukan.  
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