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Abstrak

Di Indonesia ada beberapa jenis transportasi konvensional seperti bus, taksi, angkutan umum, bajaj,
dan ojek. Sejauh ini transportasi konvensional di Indonesia, tidak semuanya baik dan nyaman bagi penumpang
atau pengguna jasa transportasi konvensional. Keberadaan transportasi online ini sedikit menyingkirkan
transportasi konvensional, karena di era teknologi yang mulai pesat, kita dapat memesan transportasi atau
kendaraan yang lebih aman, nyaman dan lebih terjangkau. Transportasi online Grabcar melihat ini sebagai
peluang.

Penelitian ini betujuan untuk mengetahui bagaimana promosi penjualan dan proses keputusan
pembelian grabcar Bandung, serta mengetahui berapa besar pengaruh promosi penjualan terhadap proses
keputusan pembelian jasa grabcar Bandung baik secara parsial maupun simultan. Promosi penjualan terdiri dari
lima subvariabel yaitu sampel produk, price off, paket bonus, kontes dan undian, serta prmosi melalui internet.
Sedangkan proses keputusan pembelian terdiri dari lima subvariabel yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian.

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa/i Universitas Telkom pengguna grabcar sehingga
populasi tidak diketahui jumlahnya, dengan jumlah responden sebanyak 100 responden. Penelitian ini akan
menggukan metode kuantitatif dengan menggunakan analisis regresi linier berganda.

Berdasarkan hasil penelitian, tanggapan responden mengenai promosi penjualan Grabcar Bandung
berada pada kategori setuju dengan presentasi sebesar 75,9%, sama halnya dengan tanggapan responden
mengenai proses keputusan pembelian berada pada kategori setuju dengan presentasi sebesar 76,6%. Sedangkan
pengaruh promosi penjualan terhadap proses keputusan pembelian secara parsial dapat diliat sampel produk
(X1) terhadap proses keputusan pembelian (Y) sebesar 17,7%, pengaruh price off (X2) terhadap proses
keputusan pembelian (Y) sebesar 10,8%, pengaruh paket bonus (X3) terhadap proses keputusan pembelian (Y)
sebesar 25,6%, pengaruh kontes dan undian (X4) terhadap proses keputusan pembelian (Y) sebesar 16,1%,
pengaruh promosi melalui internet (X5) terhadap proses keputusan pembelian (Y) pada grabcar Bandung secara
parsial adalah sebesar 8,1%. Sedangkan promosi penjualan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
proses keputusan pembelian () jasa grabcar. Berdasarkan penelitian ini, Pengaruh promosi penjualan terhadap
proses keputusan pembelian secara simultan sebesar 78,3%.

Kata Kunci : Promosi Penjualan, Proses Keputusan Pembelian

Abstract

In Indonesia there are several types of conventional transportation such as buses, taxis, public
transportation, bajaj, and ojek. So far, conventional transportation in Indonesia are not all good and convenient
for passengers or users of conventional transportation services. The existence of online transportation slightly
override conventional transportation, because in this era of rapid technology, we can order transportation or
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vehicles that are safer, more comfortable and more affordable. Online transportation Grabcar sees this as an
opportunity.

This study aims to find out how the sales promotion and buying decision process of Bandung grabcar,
and find out how much the influence of sales promotion to the buying decision process of Bandung grabcar
service either partially or simultaneously. Sales promotion consists of five sub-variables: product sample, price
off, bonus package, contest and sweepstakes, and promotion via internet. While the buying decision process
consists of five subvariables namely the introduction of needs, information search, alternative evaluation,
buying decisions, and post-purchase behavior.

The population in this study is the students of Telkom University grabcar users, so the total population
can not be determined, with the number of 100 respondents. This research will use quantitative method by using
multiple linier regression analysis.

Based on the results of the study, respondents on sales promotion of Grabcar Bandung is in the
category agreed with the presentation of 75.9%, as well as the response of respondents about the buying
decision process in the category agreed with the presentation of 76.6%. While the influence of sales promation
to the buying decision process partially can be seen on product samples (X1) to the buying decision process (Y)
is 17.7%, the influence of price off (X2) on the buying decision process (Y) is 10.8% the influence of bonus
package (X3) on the buying decision process (Y) is 25.6%, the influence of contest and sweepstakes (X4) to the
buying decision process (Y) is 16.1%, the influence of promotion via internet (X5) on the buying decision
process (Y) of Bandung grabcar partially is 8.1%. While sales promotion simultaneously have a significant
effect on buying decision process (Y) of grabcar service. Based on this research, the influence of sales
promotion to the buying decision process simultaneously is 78.3%.

Keywords: Sales Promotion, Buying Decision Process

1. Pendahuluan

Grab pertama kali didirikan pada tahun 2012 oleh Anthony Tan dan Tan Hooi Ling yang berlokasi di
Malaysia. Beberapa tahun belakangan ini di Indonesia marak bermunculan aplikasi transportasi berbasis online
yang mana aplikasi ini dimaksudkan untuk memudahkan para penggunanya dalam mengakses media
transportasi yang akan digunakan dalam mobilitas sehari-hari. Fenomena aplikasi berbasis online merupakan
jawaban atas kebutuhan masyarakat akan transportasi yang mudah didapatkan, nyaman, cepat, dan murah.
Hingga tahun 2017, Grab berhasil memperluas daerah pemasarannya di 39 kota tersebar di Indonesia. akan
pelayanan transportasi dan kualitas perjalanan sehari-hari di kota Bandung dengan menghadirkan solusi
transportasi yang aman dan nyaman serta didukung oleh kecanggihan teknologi dengan menawarkan layanan
berupa GrabBike, GrabCar, GrabHitch, GrabExpress, Grabfood, GrabTaxi Promo, GrabTaxi, dan GrabRental
(www.grab.com, diakses 9 September 2017).

Grabcar menjadi diminati kalangan masyarakat karena memiliki beberapa keunggulan. Dengan
memanfaatkan teknologi mobile internet, Grabcar berhasil merevolusi industri transportasi taksi konvensional.
Pertumbuhan Grabcar yang pesat membuat pesaing jasa transportasi online lain tentunya akan terus berupaya
untuk memberikan jasa layanan terbaik sehingga bisa menyaingi Grabcar. Promosi penjualan merupakan suatu
rangsangan yang dapat menarik perhatian konsumen untuk melakukan pembelian dengan segera. Dengan
demikian promosi penjualan memiliki peranan serta kekuatan yang besar untuk mempengaruhi perilaku
konsumen karena hampir tidak ada konsumen yang mengabaikan promosi penjualan sebelum melakukan
pembelian produk. Berbagai promosi penjualan dilakukan oleh Grab kepada pelanggan. Promosi penjualan yang
dilakukan oleh Grab tentunya memiliki dampak tersendiri bagi konsumennya. Setiap konsumen pasti memiliki
persepsi tersendiri dalam minatnya terhadap promosi, apakah promosi penjualan yang dilakukan Grab dapat
menarik perhatian dan minat konsumen sehingga terjadi keputusan pembelian. Tujuan dari penelitian ini adalah
untuk mengetahui pengaruh seberapa besar pengaruh Promosi Penjualan terhadap Proses Keputusan Pembelian
Grabcar Bandung. Penelitian ini dilaksanakan pada bulan September 2017 hingga Februari 2018 di Bandung.

2. Dasar Teori dan Metodologi

2.1 Dasar Teori
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Menutut Kotler & Armstrong (2012:76) promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan manfaat produk
dan membujuk sasaran pelanggan untuk membeli produk tersebut. Keputusan pembelian didefinisikan sebagai
tahap dimana konsumen membentuk kecenderungan dalam memilih antara beberapa brand dan juga dapat
membentuk niat untuk membeli brand yang paling disukai (Kotler dan Keller, 2012:192). Setiap pembeli
memiliki karakteristik dan pendapat yang berbeda terhadap produk yang ditawarkan oleh pemasar. Promosi
yang bagus dengan intensitas yang tinggi akan menjadikan konsumen mengenal dan timbul rasa penasaran
terhadap produk yang dipromosikan. Menurut Tjiptono (2012:229) promosi penjualan adalah bentuk persuasi
langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan
segera dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Sedangkan menurut Kotler (2012) perusahaan-
perusahaan menggunakan alat promosi penjualan untuk memperoleh tanggapan pembeli yang lebih kuat dan
lebih cepat.

Indikator untuk menggambarkan variabel independen yaitu promosi penjualan (X) mengadopsi teori dari
Shimp dalam Elyardi (2014:21), peneliti hanya menggunakan 5 indikator yang sesuai untuk digunakan sebagai
pengukur promosi penjualan yaitu sampel produk (X1), price off (X2), paket bonus (X3), kontes dan undian
(X4), dan promosi melalui internet (X5).

Kerangka pemikiran penelitian ini digambarkan sebagai berikut:

Promosi Penjualan (X)

Sampel Produk (X1) N

Proses Keputusan
Pembelian (Y)

Price Off (X2) —

Paket Bonux (X3)

Sumber: Kotler dan Keller
(2012:176)

Kontes dan Undian (X4) -

[/

Promosi melalui Internet (X5) o y

Sumber:  Shimp dalam  Elyardi
(2014:21)

Gambar 1 Model Kerangka Pemikiran

Berdasarkan rumusan masalah dan teori yang dipaparkan di tinjauan pustaka, maka dirumuskan hipotesis
penulis sebagai berikut: “terdapat Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Proses Keputusan Pembelian Jasa
Grabcar, baik secara simultan maupun parsial.”. Penelitian ini bermaksud untuk menganalisis pengaruh antara
dimensi Promosi Penjualan terhadap Proses Keputusan Pembelian Grabcar Bandung.

3. Metodologi Penelitian

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan pendekatan kuantitatif karena analisis penelitian ini melibatkan
aktivitas perhitungan yang hasilnya akan dijabarkan secara numerik atau dalam bentuk angka-angka untuk
untuk mengetahui pengaruh Promosi Penjualan terhadap Proses Keputusan Pembelian Grabcar Bandung.
Penilaian kuisioner dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan rentang skala Likert Penelitian ini
menggunakan skala likert dengan empat penilaian saja. Sependapat dengan pernyataan menurut Mulyatiningsih
(2012:29), supaya tanggapan responden lebih tegas pada posisi yang mana, maka disarankan menggunakan
empat skala jawaban saja dan tidak menggunakan pilihan jawaban netral.

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa/i Universitas Telkom pengguna grabcar. Dalam hal ini
jumlah populasi tidak diketahui jumlahnya. Penelitian ini menggunakan tingkat ketelitian (o) sebesar 5%,
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dengan tingkat kepercayaan 95% sehingga diperoleh nilai Z = 1,96. Tingkat kesalahan ditentukan sebesar 10%.
Jika nilai proporsi tidak diketahui, maka digunakan pendekatan masing-masing nilai p dan g yaitu 0,5
(Kurniawan, 2014:84). Sehingga diperoleh jumlah sampel minimum sebesar 100. Teknik pengujian data
dilakukan dengan uji validitas dan uji reliabilitas. Berdasarkan perhitungan statistik variabel yang penulis teliti
dinyatakan valid dan reliabel. Teknis analisis data yang dipakai adalah analisis deskriptif dan Analisis Regresi
Linier Berganda menggunakan bantuan software SPSS. Statistik deskriptif adalah bagian dari statistik yang
mempelajari cara pengumpulan dan penyajian data sehingga mudah untuk dipahami. Statistik deskriptif hanya
menguraikan atau memberikan keterangan mengenai suatu data dan fenomena.

4. Hasil Analisis dan Pembahasan
4.1 Hasil Analisis

Hasil analisis dari penelitian ini menyatakan bahwa bahwa sebagian besar responden mayoritas responden
berasal dari Fakultas Ekonomi dan Bisnis (FEB); mayoritas responden berjenis kelamin wanita. Sejalan dengan
kebutuhan tranportasi, perempuan lebih membutuhkan jasa transportasi online dibanding laki-laki, karena laki-
laki mayoritas menggunakan kendaraan pribadi; mayoritas responden berumur 20 sampai 22 tahun. Sejalan
dengan kesesuaian umur dengan status mahasiswa, maka responden yang merupakan mahasiswa memiliki umur
kisaran 20 sampai 22 tahun yaitu termasuk kriteria remaja akhir; mayoritas responden memperoleh uang saku
Rp 1.000.000 - Rp 2.900.000 sebulan; dan mayoritas responden menggunakan Grabcar kurang dari 3 kali dalam
sehari.

Skor yang diperoleh variabel Promosi Penjualan (X) sebesar 75,9%. Dengan demikian Promosi Penjualan
(X) berada pada kategori Setuju. Hal ini berarti, responden menilai bahwa Promosi Penjualan yang telah
dilakukan oleh Grabcar sudah baik dan dapat diterima. Sedangkan skor yang diperoleh variabel Proses
Keputusan Pembelian (Y) 76,6%. Dengan demikian proses Keputusan Pembelian Grabcar baik dilihat dari
respon masyarakat mengenai aspek Pengenalan Kebutuhan, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan
Pembelian, dan Perilaku Pasca Pembelian.

Tabel 1 Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Cosfficients Cosfficients Correlations
Model E Std. Error Beta t Sig. Zerp-prder
1 (Constant) -934 238 -3.923( 000
Sampel Produk (3{1) 234 006 233 2646 010 161
Price Off (X2) 184 073 169 2521 013 637
Paket Bonus (X3) A37 033 Al 1974 000 616
Eontzs dan Undian (34) 242 071 244 3416 001 430
Promosi melalui Intermet (X3) 189 065 167 2018 004 A84

2. Dependent Variable: Proses Keputizan Pembelian (1)

Dari output software SPSS 23 di atas diperoleh model regresi sebagai berikut :
Y =-0,934 + 0,254 X; + 0,184 X, + 0,437 X3+ 0,242 X, + 0,189 X5

Dari persamaan regresi linier berganda diatas diperoleh nilai konstanta sebesar -0,934. Artinya, jika variabel
Proses Keputusan Pembelian (Y) tidak dipengaruhi oleh kelima variabel bebasnya yaitu Sampel Produk, Price
Off, Paket Bonus, Kontes dan Undian, dan Promosi melalui Internet bernilai nol, maka besarnya rata-rata Proses
Keputusan Pembelian akan bernilai -0,934. Koefisien regresi untuk variabel bebas bernilai positif, menunjukkan
adanya hubungan yang searah menyebabkan meningkatnya Proses Keputusan Pembelian.

Berdasarkan perhitungan di atas, dapat diperoleh nilai t hitung untuk setiap sub variabel lebih besar dari t tabel,
maka H, ditolak. Artinya, terdapat pengaruh Promosi Penjualan secara parsial terhadap Proses Keputusan
Pembelian.

Tabel 2 Uji F
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ANOVA®
Model Sum of Squares df Mezn Sguare F Sig.
1 Regression 36,921 5 7384 67,833 000"
Residual 10229 04 109
Total 47131 00

Diperoleh nilai F hitung lebih besar dari F tabel, maka H, ditolak. Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa secara simultan terdapat pengaruh yang signifikan dari Sampel Produk, Price Off, Paket Bonus, Kontes
dan Undian, dan Promosi melalui Internet terhadap Proses Keputusan Pembelian.

Untuk mengetahui hubungan antara dimensi Promosi Penjualan dengan Proses Keputusan Pembelian,
digunakan analisis korelasi pearson. Berikut ini adalah hasil pengolahan software SPSS 23 untuk koefisien
korelasi mengenai hubungan antara Promosi Penjualan dengan Proses Keputusan Pembelian pada Grabcar
Bandung.

Tabel 2 Analisis Koefisien Korelasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R E. Square Sguare Estimats
1 3335 783 72 32089

Berdasarkan hasil output software SPSS di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,885. Hal ini

menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang sangat kuat antara Sampel Produk, Price Off, Paket Bonus, Kontes
dan Undian, dan Promosi melalui Internet dengan Keputusan Pembelian (YY) pada Grabcar Bandung.
Besarnya pengaruh dimensi Promosi Penjualan terhadap Proses Keputusan Pembelian Grabcar Bandung,
ditunjukkan oleh koefisien determinasi, yaitu sebesar 78,3%. Hal ini menunjukkan bahwa dimensi Promosi
Penjualan memberikan pengaruh sebesar 78,3% terhadap Proses Keputusan Pembelian, sedangkan sisanya
sebesar 21,7% Proses Keputusan Pembelian Grabcar Bandung dapat dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak
diteliti.

4.2 Pembahasan

Perhitungan statistik menggunakan bantuan software SPSS 23.0 menyatakan bahwa Promosi Penjualan jasa
Grabcar berpengaruh signifikan dengan arah positif terhadap Proses Keputusan Pembelian jasa Grabcar di
Bandung baik secara simultan maupun parsial. Hal ini berarti variabel penelitian mempunyai pengaruh yang
searah terhadap Proses Keputusan Pembelian. Semakin tinggi variabel Promosi Penjualan jasa Grabcar, maka
akan menyebabkan meningkatnya Proses Keputusan Pembelian jasa Grabcar di Bandung. Penelitian
menyatakan bahwa Promosi Penjualan jasa Grabcar memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Proses
Keputusan Pembelian jasa Grabcar di Bandung. Hal ini berarti Promosi Penjualan menjadi salah satu faktor
yang bisa menimbulkan Proses Keputusan Pembelian. Untuk dapat meningkatkan Proses Keputusan Pembelian
maka harus ditingkatkan pula Promosi Penjualannya. Peningkatan Promosi Penjualan bisa dilakukan salah
satunya dengan pemberian paket bonus kepada pelanggan. Promosi merupakan salah satu aspek yang penting
dalam manajemen pemasaran dan serng dikatakan sebagai proses berlanjut. Promosi yang dilakukan secara
menarik akan memudahkan konsumen dalam menilai suatu produk. Dengan promosi menyebabkan orang yang
sebelumnya tidak tertarik untuk membeli suatu produk akan menjadi tertarik dan mencoba produk sehingga
konsumen melakukan pembelian (Basu Swasta dan Irawan, 2012:349).

5. Kesimpulan dan Saran
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan yang telah dijabarkan pada bab sebelumnya mengenai Promosi Penjualan terhadap
Keputusan Pembelian pada Grabcar Bandung serta disesuaikan dengan perumusan masalah dalam penelitian ini,
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
a. Promosi penjualan Grabcar Bandung sudah berjalan baik dan dapat diterima oleh pelanggan.
b. Proses keputusan pembelian Grabcar termasuk kategori baik dilihat dari respon masyarakat mengenai
aspek Pengenalan Kebutuhan, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Pembelian, dan
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Perilaku Pasca Pembelian.

c. Promosi Penjualan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Proses Keputusan Pembelian (Y)
Jasa Grabcar.

d. Promosi Penjualan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Proses Keputusan Pembelian (Y)
Jasa Grabcar.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil kesimpulan yang telah diuraikan di atas, penulis dapat memberikan beberapa saran yang
kiranya dapat bermanfaat bagi pihak perusahaan Grabcar dan peneliti selanjutnya yaitu:
Saran untuk Grabcar

1. Pada variabel Promosi Penjualan, dimensi dengan perolehan skor tertinggi adalah Promosi melalui
internet. Hal ini berarti Promosi melalui internet adalah indikator paling bagus untuk digunakan sebagai
media promosi dalam penjuan. Untuk meningkatkan Proses Keputusan Pembelian jasa Grabcar,
diharapkan perusahaan jasa Grabcar bisa meningkatkan efektifitas promosi melalui media sosial seperti
instagram, youtube, line, serta BBM serta memberikan informasi promo melalui media sosial tersebut.

2. Pada variabel Proses Keputusan Pembelian dimensi dengan perolehan skor tertinggi adalah Pengenalan
Kebutuhan. Hal ini berarti perusahaan jasa Grabcar harus bisa memenuhi kebutuhan pelanggan yaitu
bisa lebih mempermudah mobilitas dengan layanan yang mudah, aman, dan nyaman.

3. Subvariabel yang paling mempengaruhi Proses Keputusan Pembelian adalah Paket Bonus, maka
diharapkan perusahaan jasa Grabcar bisa konsisten untuk memberikan paket bonus kepada pelanggan
kemudian selalu memberikan informasi mengenai paket bonus yang sedang dikeluarkan melalui media
sosial.

4. Subvariabel yang paling rendah pengaruhnya terhadap Proses Keputusan Pembelian adalah Promosi
melalui internet. Oleh karena itu, diharapkan perusahaan jasa Grabcar dapat meningkatkan Promosi
melalui internet dengan baik.

Saran untuk Penelitian Selanjutnya

1. Melakukan penelitian terhadap variabel lain selain Promosi Penjualan yang dapat mempengaruhi
Proses Keputusan Pembelian, misalnya meneliti tentang variabel Kualitas Pelayanan, Citra Merek,
Citra Perusahaan, ataupun Pengalaman Pelanggan, sehingga dapat memperluas atau menambah
khazanah keilmuan baik secara teori dan praktek.

2. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan variabel yang sama namun dapat mencoba untuk meneliti
objek penelitian yang berbeda.

3. Penelitian selanjutnya dapat menggunakan software bantuan yang berbeda selain SPSS, misalnya
seperti SmartPLS, Lisrel, ataupun AMOS.
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