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ABSTHRAK

Penelitian - ini - bertwjoan untuk mengetshui  penparuh  fakior  motivasi,  persepsi,
pembelafaran, serls kevakinan dan sitkep techadap keputusan pembelian mohil Tovara Avanza.
Yanpg menjadi populasi dalem penelitian ini adalah seluruh konsumen vang melakukan pembelian
maobil Toyota Avanza di FT. Intercom pada tahun 2009 saja, Sedangkan jumlal sampel dolam
penclitian ini schanyak 100 orang dengan mengpunakan metode penarikan sampel secara Acak
sederhani

Fenelitian ini menggunakan analisiz represi berganda, pengujian dilakokan dengan o F
dam uji ¢, Penpolaban data dilakukan dengan mengeinaban soffwore SPSF 1300 for windows, Up
statistik menunjukkan bahwa secara simultan fakior-lakior yang ditelin mempenearobl keputusan
pembelian konsumen terhadap mobil Tovots Avanza pada PT. Intercom. Secern parsial. varabel

Dmativasi dan variabel kevakinan dan sikap mempengarubi keputusan pembelinn konsumen,
sedangkan variabel persepsi dan pembelagaran dak. Secars simultan, semua variabel bebas
| mempengarubi keputusan pembefian konsumen karena I Hitung > F Tabel.
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PENDAHULUAN

L.1. Latar Belakang

Pemasaran selalu berkembang seiring dengzan perkembangan zaman
karena pemasaran merupakan sesuatu yang dinamis. Menurot Sigit (2002);
pemasaran adalah  semuz  kegiatan usaha  vang  diperlukan untuk
mengakibatkan terjadinyva pemindahan permilikan barang atau jasa dan untuk
menyelengearakan distribusi fistknya sejak dan produsen awal  sampa:
konsumen  akhir Dewasa  ini, perkembangan zaman  telah  menuntun
bergulireya era globaliszs) dan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologo:
Hal ini jelas berpengarah terhadap hnghkungan pemasaran ito sendicl, Seiring
dengan perkembangan lingkungan pemasaran tersebul, pemasaran dituntut
untuk  selalu  dinamis, progktif dan  reaktif dalam  mengikuti  setiap
perkembancan vang lerjadi. Menurut Kotler (2002); dalarm menimgkatkan
persaingan, masing-masing  perusahaan  harus  dapat memenangkan
persaingan tersebut dengan menampilkan produk vang terbaik dan dapat
memenihi selera konsumen yang selalu berkembang dan berubah-ubah

Seiring dengan perkembangan zaman dan semakin meningkatnya
kebutuhan alat transportasi membawa angin seear bagl perusahaan otomotif,
terutame produsen mobil. Bagi perusahaan vang bergerak di hidang otomonf,
hal ini merupakan suatu peluang untuk mengoasal pangsa pasar. Salah satu
merek  vang digemari oleh masyarakat Indonesia sejak dabulu adalzh merek

Toyoa



Intereom, scbagar salah satu deafler resmi mobil Toyola i Kota
Padang, juga merasakan fenomena dari pemmgkatan penjualan mobil merek
Tovota Berikut data penjualan mobil Tovota pada PT, Tntercom |

Tabel 1.1.
Data Penjualan Mobil merek Toyota Pada PT Intercom Padang dan

Market Share (2005-2009)

Tahun FT Intercom Sumatera Barat | Market Share |

{umit) {unit) (%)
| 2005 546 4036 13,46
20046 B4 4320 19.53
2007 965 | ases 21.03
2008 1234 4915 2510
2004 1590 5256 30,25

I Sumber dita

(1} PT. Infercom Padang
(1) Samsal Suwmbar
Drari tabel di alas dapat dilihat bahwa penjualan mobil merek Tovola
pada "I Intercom dan tahun 2005 sampar tahun 2009 terus mengalami
kenaitkan Begito juga dengan marker share PT. Intercom iu sendirn. Pada
tahun 2005, pejualan PT. Intercom sebayak 546 wnit mobil dengan markes
share untuk wilavah Sumatera Baral sebesar 13 46%. Pada tahun 2006, total
penjualan pada PT. Intercom naik menjadi 344 onit dengan marke! share
sehesar 149539, Di tahun 2007, penjualan molil pada PT. Intercom schesar
65 unit dan terjadi kenaikan mearker share, tetapi tidak begite besar, vang pada
tahun 2006 sebesar 19.53%, menjad: 21,03% pada tabun 2007, Pada tabun
2008, 1otal penjualan mobil pada PT. Intercom sebesar 1234 unit dengan

marker share-nya sebesar 25 1% Kemuodian pada tahun 2009, total penjualan
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BAB V

PENUTUP

5,1. Kesimpulan
Berdasarkan penelitian yang penulis lakukan mengenai pengarub
motivasl, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap terhadap
keputusan pembelian, maka kesimpulan yang diperoleh yaity

1. Secara parsial, wvariabel motivasi serta keyakinan dan sikap vang
mempengaruhl keputusan pembelian konsumen Toyvota Avanza secara
sigmiftkan,

2 Secara parsial, variabel persepsi dan pembelajaran tidak mempengarabi
Reputusan pembelian konsumen terhadap mobil Tovota Avanza secara
siznifikan.

A Bevara simultan, variabel motivasi, persepsi, pembelajaran, serta
keyakinan dan sikap secara bersama-sama mempengarubi keputusan
pembelian, karena menpunyal
F hitung > F tahel.

4. Selain keempat faktor yang diteliti, masih ada Fakior-faktor lain vang
mempengaruht keputusan konsumen untuk melakukan pembelian

5.2. Implikasi
Hasil penelitian bisa dijadikan baban diskusi bagi akademisi,
marketer, dan perusshan sebgai pengambil kebijakan. Bagi akademisi,

penelitian in1 bisa membertkan kontribusi terhadap pemabaman tentang
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