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ABSTRAK

Taupiq Nugraha, Pengaruh Periklanan, dan Promosi Penjualan Terhadap
Loyalitas Pelanggan Pengguna Sepeda Motor Yamaha (Survey Terhadap
Pemakai sepeda motor Yamaha di Dealer Sepeda Motor Yamaha Tri
Duta ) di bawah bimbingan Dr. Vanessa Gaffar, SE, Ak. MBA dan Chairul
Furqon, S.Sos.,MM.

Fenomena persaingan dalam era globalisasi mengarahkan sistem
perekonomian Indonesia ke mekanisme pasar yang memposisikan pemasar untuk
selalu mengembangkan dan merebut pangsa pasar. Liberalisasi perdagangan
berakibat pada tingkat persaingan pasar industri maupun konsumsi yang semakin
meningkat. Selain itu, perkembangan teknologi yang semakin pesat, turut
mendorong berbagai perusahaan untuk melakukan kegiatan pemasaran yang
sesuai dengan kondisi aktual pasar.

Persaingan industri yang bersaing ketat saat ini di Indonesia salah satunya
adalah persaingan bisnis pada industri otomotif. Begitu juga yang terjadi pada
industri sepeda motor. Hal ini bisa dilihat dari semakin beragamnya jenis dan
macam produk sepeda motor di pasaran. Mulai dari produk sepeda motor lama
yang telah mempunyai pangsa pasar tersendiri di pasaran hmgga produk sepeda
motor baru dengan berbagai atribut, variasi, merek, dan harga yang semua itu
diikuti dengan kualitas produk yang berbeda-beda dan beragam. Kenyataan
tersebut telah membuat para konsumen atau pemakai sepeda motor dihadapkan
kepada berbagai pilihan produk di pasar. Para pelanggan harus pmtar dan jeli
dalam menentukan produk sepeda motor mana yang akan dipilih.

Hal tersebutlah yang mendorong dilakukannya penehtian mi, yaitu
mengenai pengaruh periklanan dan promosi penjualan terhadap Jpyahto
pelanggan pengguna sepeda motor Yamaha. Adapun yang menjadi objek
penelitian ini adalah para pengguna sepeda motor Yamaha yang menjadi
konsumen dealer Tri Duta Suci. Variabel bebas dalam penehtian ini ada ah
periklanan (X,), dan promosi penjualan (X2), sedangkan untuk vanabel tenkat
adalah loyalitas pelanggan (Y). ....... •*•! tf Ao„„a„

Jenis penelitian yang digunakan adalah desknptif dan venfikatif dengan
metode yang digunakan adalah survei dengan teknik simple random sampling,
dengan jumlah sampel sebesar 100 responden. Data yang digunakan adalah date
primer dan sekunder, sedangkan teknik analisa yang digunakan adalah tekmk
regresi ganda dengan menggunakan koefisien korelasi, koefisien determinasi, uji

Tasil penelitian menunjukkan bahwa pengaruh periklanan dan promosi
penjualan secara bersama-sama terhadap loyalitas pelanggan memihki hubungan
yang lemah atau rendah dan pengaruh promosi penjualan ternyata lebih besar
dibandingkan dengan pengaruh periklanan. Oleh karena itu, penulis menyarankan
agar Yamaha meningkatkan lagi periklanan dan promosi penjualannya.



ABSTRACT

Taupiq Nugraha. The Influence ofAdvertising, and Sates promotion towards the
Customer Loyalty of Yamaha Motorcycle Users (A Survey to the customers of Tri
Duta Dealer of Yamaha). Under the supervision of Dr. Vanessa Gaffar, SE, Ak
MBA and Chairul Furqon, S.Sos, MM.

Competitive phenomenon in the global era has pointed out Indonesian
economic system to market mechanism which positioning the marketers to always
be able to develop and take good market shares. The trade liberalization has
effected to the competitiveness level in the market industry and also to the
increasing comsumption rate. Beside, the advanced technology development, has
contributed various companies toacton the proper marketing strategies that able
to answer the actual marketcondition challenges.

One of industry which have a highly competitive in Indonesia is automotif
industries, especially which happen to motorcycle industries. This thing can be
seeing from many kind of motorcycle product on the market. Beganfrom the old
varian until the new one withall accessories, variety, brand, andprices which is
followed with different quality ofproduct. Infact this situation make the consumer
of motorcycle faced into many option. Customers must be smart and carefull to
decide what landofmotorcycle that will be choosen.

The above mentioned idea has supported this research that is, the
influence of advertising, and sales promotion towards the customer loyalty of
Yamaha motorcycle Users. The objectfor this research is customers at Tri Duta
Dealer of Yamaha, independent variables for this research are advertising (Xi),
andsalespromotion QC^, while the dependent variable is customer loyalty (Y).

The research methods that used are veriflcative descriptive usingthe
methods of explanatory survey with 100 people sample. Data that used in this
research is primery and secondary, and analisist technic that used are double
regression technic with coefficient corelation, determination coefficient, Ttesting,
and F testing.

The result show that the influence of advertising, and sales promotion
towards the customerloyalty establishment ofYamaha motorcycle users are weak
or low and influence of sales promotion is bigger than influence byadvertising.
Therefore, writer suggest that Yamaha must improved their advertising and sales
promotion.
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