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Abstract 

The depelopment of automotive industry “motorcyle” in this case in 
very rapid. Beside supported by facilites given by finance institution, 
also caused by some special quality of the motorcycle itself. Consumer 
do need comportable transportation tool for their activities. This 
research is meant to analize the influence of promotion toward selling 
of Suzuki motorcycle at Suzuki dealer in Tanjung Tabalong related to 
personal selling, advertisement, public relation and publicity, and also 
selling promotion which has  a significan influence toward selling of 
Suzuki motorcycle at  dealer of Suzuki in Tabalong regency. The main 
point is developing new product innovation, superiority and propotion 
aspect. These are done to win the competition and market. The result 
of research are aimed to: (a) To collaborate together and partially 
variables of personal selling, advertisement, public relation and 
publicity and selling promotion which has significant influence toward 
selling of Suzuki motorcycle; (b) From the four promotion variable, 
advertisement variable is the most dominant variable in effect of 
selling Suzuki motorcycle at Suzuki dealers in Tanjung Tabalong South 
Kalimantan.  
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PENDAHULUAN 
 

Saat ini perkembangan industri oto-
motif dalam hal ini sepeda motor sangat 
cepat, hal tersebut selain berbagai kemu-
dahan yang diberikan berbagai lembaga ke-
uangan, juga berbagai keunggulan dimiliki 
oleh sepeda  besi yang diberikan penggerak 
motor tersebut. Konsumen menjadi gesit 
bergerak, efisien dan merasa memerlukan 
sepeda motor karena disadari akan pen-
tingnya sarana transportasi untuk kepen-
tingan aktivitas berbagai kalangan serta ber-
bagai medan. 

Berbagai inovasi-inovasi baru dan mo-
dern dalam persaingan yang sangat ketat 
serta produk beragam seperti Honda, Yama-
ha, Suzuki, Kawasaki sebagai produk ung-
gulan Jepang. Juga ada produksi India, 
Indonesia sendiri ataupun dari Cina khu-
susnya yang saat ini sudah memudar. 

Trend perkembangan yang banyak 
mendapat perhatian di Kabupaten Tabalong 
tidak jauh berbeda dengan konsumen di 
wilayah lainnya terutama produk Jepang dan 
jenis bebek yang multi fungsi  selain tangguh 
dan terjangkau serta semakin elegan. Selan-
jutnya dalam realitasnya di era persaingan 
global masing-masing produsen senantiasa 
meluncurkan berbagai model baru yang de-
ngan cepat diiringi model baru produsen 
lainnya yang berlangsung tiada henti. 

Suzuki yang merupakan produk sepeda 
motor ternama di tanah air, sudah barang 
tentu akan ikut dalam lingkaran yang sangat 
bervariasi, dalam hal ini berhadapan  dengan 
rival-rival pemain lama maupun baru dipasar 
sepeda motor seperti Honda, Yamaha, Kawa-
saki, Kanzen Taurus, produk dari India dan 
lain-lain. Oleh karenanya agar dapat bersaing 
dan memperoleh keunggulan serta  meme-
nangkan ataupun merebut pangsa pasar se-
peda motor seperti jenis bebek, produsen  

merk Suzuki selain agar mampu mengem-
bangkan produk-produk model superbaru, 
lebih inovatif, demikian juga harus serius 
terhadap aspek lainnya seperti promosi-
promosi disini merupakan bagian kegiatan 
pemasaran selain produk, saluran distribusi  
dan faktor harga dengan berbagai kemu-
dahannya. 

Berbagai variabel dalam penelitian ini 
terdiri dari periklanan, personal selling, hu-
bungan masyarakat dan publisitas dan pro-
mosi penjualan atas variabel penjualan se-
peda motor suzuki. 

 
METODE PENELITIAN 

 
Metode survei  digunakan dan data 

dikumpulkan melalui kuesiner yang diitu-
jukan kepada pengguna sepeda motor suzuki  
di wilayah Tanjung-Murung Pudak dan se-
kitarnya secara acak (random sampling).   

 Desain penelitian, 50 pengguna sepeda  
motor suzuki di wilayah Tanjung, Murung 
Pudak dan sekitarnya ditentukan sebagai 
sampel dari 437 populasi yang terfokus pada 
wilayah Tanjung, Murung Pudak dan seki-
tarnya. 

  Kuesioner disusun berdasarkan 5 (li-
ma) skala likert, software SPSS digunakan 
pada penelitian ini. 
 
Variabel Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah dan 
hipotesis yang dikemukakan tersebut di atas, 
maka variabel yang dianalisis dalam pene-
litian ini adalah: 

Variabel terikat (tergantung); Variabel 
ter-gantung dalam penelitian ini adalah pen-
jualan sepeda motor merk Suzuki, diberi 
simbol Y. 

Variabel bebas (independent variable); 
Variabel bebas yang digunakan dalam pene-
litian ini adalah promosi dan diberi simbol X 
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yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
terdiri dari: (a) Variabel X1= Personal Selling; 
(b) Variabel X2= Periklanan; (c) Variabel X3= 
Hubungan masyarakat dan publisitas; (d) 
Variabel X4= Promosi penjualan. 
 
Definisi Operasional Variabel 

Personal selling adalah interaksi antar 
individu saling bertemu muka yang ditujukan 
untuk menciptakan, memperbaiki, mengu-
asai atau mempertahankan hubungan pertu-
karan yang saling menguntungkan dengan 
pihak lain. 

Hubungan masyarakat dan publisitas 
adalah salah satu cara yang dipakai untuk 
menjangkau masyarakat apabila sebuah pe-
rusahaan ingin memperkenalkan produk ba-
ru dan perusahaan tidak memiliki dana yang 
cukup untuk mempromosikan produk baru-
nya tersebut. 

Periklanan adalah komunikasi non indi-
vidu dengan sejumlah biaya melalui berbagai 
media yang dilakukan oleh peusahaan, lem-
baga  nonlaba serta inidividu-inidividu. 

Promosi penjualan adalah kegiatan-kegi-
atan pemasaran selain personal selling, per-
iklanan dan publisitas, yang mendorong 
efektivitas pembelian konsumen dan peda-
gang dengan menggunakan alat-alat seperti 
peragaan, pameran, demontrasi dan berba-
gai upaya lainnya. 
 
Analisis Data 

Analisis data yang digunakan adalah 
analisis regresi Linier Berganda untuk me-
ngetahui seberapa besar pengaruh variabel 
independen terhadap variabel dependen. 
Persamaan regresi linier berganda: 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + € 
Dimana: 
Y  = variabel terikat 
a  = konstanta 
b1= koefisien regresi personal selling 

b2= koefisien regresi periklanan 
b3= koefisien regresi hubungan masyarakat 

dan publisitas 
b4= koefisien regresi promosi penjualan 
X1= Personal selling 
X2= Periklanan 
X3= Hubungan masyarakat dan publisitas 
X4= Promosi penjualan 
€  = Error 

Dalam regresi berganda terdapat bebe-
rapa asumsi klasik yang harus dipenuhi, agar 
dapat menghasilkan estimator linier yang 
akurat dan mendekati atau sama dengan ke-
nyataan. Asumsi-asumsi dasar tersebut di-
kenal sebagai asumsi klasik. 
 
Uji Validitas dan Reabilitas 

Ada dua syarat yang berlaku untuk 
sebuah angket ialah harus valid dan reliabel. 
Angket disebut valid jika mampu mengukur 
apa yang diinginkan dan dapat mengungkap 
data variabel yang diteliti  dengan  tepat. 
Tinggi rendahnya validitas instrumen me-
nunjukkan sampai sejauhmana data yang 
dikumpulkan  tidak meleset dari perkiraan 
tentang variabel yang diteliti. 

Dalam penelitian ini uji validitas dila-
kukan dengan mengkorelasikan skor setiap 
item dengan total skor. Teknik yang digu-
nakan adalah Pearson Product Moment, di-
mana intrumen dikatakan valid apabila nilai 
koefisien korelasinya (R) > R-tabel (Santoso, 
2001,277). 

Suatu angket dikatakan reliabel (andal) 
kalau jawaban responden terhadap perta-
nyaan konsisten dari waktu ke waktu. Peng-
ukuran yang digunakan untuk menentukan 
reliablitas  angket dalam penelitian ini adalah 
menggunakan teknik Alpha Cronbach, ialah 
suatu instrumen dikatakan reliabel jika me-
miliki koefisien keandalan (alpha) > 0,6 (Ma-
holtra,1996,306). 
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Langkah-langkah dalam pengujian vali-
ditas dan reliabilitas butir pertanyaan adalah 
sebagai berikut: 
Menentukan hipotesis: 
Ho : Skor butir berkorelasi positif dan sig-

nifikan dengan skor variabel; 
Hi   :   Skor butir tidak berkorelasi  positif dan 

signifikan dengan skor variabel. 
Menentukan nilai tabel; Nilai r tabel di-
peroleh dari tabel r df = (n – 2) pada tingkat 
signifikan 5%. 
Menentukan nilai r hitung; Pengujian dila-
kukan dengan menggunakan perangkat kom-
puter program SPSS for windows versi 13. 
Kriteria Uji; Dasar pengambilan keputusan 
apakah setiap pertanyaan valid adalah se-
bagai berikut: (a) Jika r hitung bernilai positif 
dari r hitung > r tabel, maka butir per-
tanyaan tersebut valid dan realiabel; (b) Jika 
r hitung bernilai negatif dan r hitung < tabel, 
maka  butir pertanyaan tersebut tidak valid 
dan realiabel. 
Pengujian asumsi ekonometrik 

Asumsi ekonometrik dapat digunakan 
untuk membuat estimasi atas perkiraan, 
pengujian hipotesis dan ramalan internal 
nilai variabel terikat (Y). Model asumsi ako-
nometrik tersebut yaitu (Santoso, 2001, 
375). 
a. Uji kolinieritas ganda (multikollinierity); 

untuk menguji apakah model regresi di-
temukan adanya korelasi antara variabel  
independen digunakan uji multikollinieri-
tas (Santoso, 2001,308). 
Jika model regresi mempunyai VIF (va-
riance inflantory factor) tidak lebih besar 
dari 5 maka model regresi tersebut bebas 
dari masalah multikollinieritas. 
Jika model regresi mempunyai nilai VIF 
(variance inflantory factor) lebih besar 
dari 5 maka model regresi tersebut ter-
dapat masalah multikollinieritas. 

Cara yang dapat dilakukan untuk mng-
hilangkan adanya mulitikollinieritas pada 
model regresi yaitu: (a) Menghilangkan 
salah satu atau beberapa variabel  yang  
mempunyai korelasi tinggi dari model 
regresi; (b) Menambah data; (c) Men-
transformasi variabel. 

b. Heteroskedastisitas; untuk menguji apa-
kah pada model regresi terjadi ketidak-
samaan varian dari residual dari suatu 
pengamatan ke pengamatan lain, kriteria 
uji ditentukan sebagai berikut: (a) Bila 
ada pola tertentu seperti titik-titik (poin-
poin) yang ada membentuk suatu pola 
tertentu (bergelombang, melebar, kemu-
dian menyempit) maka telah terjadi he-
teroskedastisitas; (b) Bila tidak ada pola 
yang jelas, serta titik-titik menyebar di 
atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y 
maka tidak terjadi heteroskedasitas. 
Salah satu cara yang dapat dilakukan 
untuk menghilangkan heterokedastisitas 
pada model regresi, yaitu dengan men-
transformasikan variabel menjadi log: (1) 
Bila ada pola tertentu seperti titik-titik 
(poin-poin) yang ada membentuk suatu 
pola tertentu (bergelombang, melebar, 
kemudian menyempit) maka telah terjadi 
heteroskedastisitas; (2) Bila tidak ada po-
la yang jelas, serta titik-titik menyebar di 
atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y 
maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
Salah satu cara yang dapat dilakukan 
untuk menghilangkan heteroskedastisitas 
pada model regresi, yaitu dengan men-
transformasikan variabel menjadi log 
(Santoso, 2001, 210). 

c. Antokorelasi (korelasi serial); untuk me-
nguji apakah model regresi linier ditemu-
kan adanya korelasi antara pengganggu 
pada periode t dengan kesalahan pada 
periode t-1 (sebelumnya). 
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Kriteria uji ditentukan menurut (Santoso, 
2001,219): (a) Bila angka Durbin-Watson 
ada diantara -2 sampai +2, berarti tidak 
ada autokorelasi; (b) Bila angka Durbin-
Watson tidak diantara -2 sampai +2, 
berarti ada autokorelasi. Autokorelasi da-
pat dihilangkan dengan cara menambah-
kan variabel yang dianggap menjelaskan 
penambahan yang sistematis tersebut  ke 
dalam persamaan regresi. 

 
Pengujian Hipotesis 
Uji F 

Uji F digunakan untuk menguji penga-
ruh variabel bebas dengan variabel terikat 
secara bersama-sama (simultan). Untuk me-
nentukan nilai F tabel digunakan tingkat 
signifikan 5% dengan derajat kebebesan 
(degree of freedom) df=(n-2) atau df=(n-k-1). 
Dimana n adalah responden, dan k disini 
adalah jumlah variabel bebas. Kriteria uji 
ditentukan bahwa: (a) Jika F hitung > F tabel 
(df;a,k-1,n-k) maka Ho ditolak; (b) Jika F 
hitung < F tabel (df; a, k-1, n-k) maka Ho 
diterima. 
Uji t 

Uji t digunakan untuk menguji penga-
ruh variabel bebas dengan variabel terikat 
secara individu (parasit). Untuk menentukan 
nilai t tabel   digunakan tingkat signifikan 5% 
dengan derajat kebebasan df=(n-k). Dimana 

n adalah jumlah responden dan k adalah 
jumlah semua variabel. jika t hitung > t tabel 
(df;k-1,n-k) maka Ho ditolak, dan jika t hitung 
< t tabel (df;k-1,n-k) maka Ho diterima. 
 
Koefisien Determinasi 

Model persamaan dari koefisien deter-
minasi (Mustafa, 1996,138): 
R2  = JKR 
          JKT 
Dimana: 
R2  = Penentu 
JKR = Jumlah kuadrat regresi 
JKT = Jumlah kuadrat total 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Uji Validitas dan reliabilitas 

Variabel Personal Selling (X1); Hasil 
pengujian untuk variabel personal selling 
dapat dilihat pada tabel 1. Pada hasil uji 
validitas dan reliabilitas semua butir per-
tanyaan dalam variabel personal selling su-
dah valid dan reliabel. 

Variabel Periklanan (X2); Hasil peng-
ujian angket responden untuk variabel per-
iklanan yang diuji dengan menggunakan 
program SPSS for Window versi 13.00 di-
peroleh hasil  semua variabel sudah valid dan 
reliabel. 

 
Tabel 1. Hasil Uji Butir Angket untuk Variabel Personal Selling 

No. R xy R tabel Alpha Status Butir Angket 

Butir 1 0,597 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Butir 2 0,684 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Butir 3 0,612 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Butir 4 0,684 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Butir 5 0,432 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Butir 6 0,666 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Butir 7 0,640 0,396 0,852 Valid Reliabel 

Sumber: data diolah 
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Tabel 2. Hasil Pengujian untuk Variabel Penjualan 

Nomor  r xy r tabel Alpha Status Butir Angket 

Butir 29 0,526 0,396 0,665 Valid Reliabel 

Butir 30 0,398 0,396 0,665 Valid Reliabel 

Butir 31 0,510 0,396 0,665 Valid Reliabel 

Butir 32 0,510 0,396 0,665 Valid Reliabel 

Butir 34 0,409 0,396 0,665 Valid Reliabel 

Sumber: data diolah 
 
Hubungan Masyarakat dan Publisitas 

(X3); Hasil pengujian untuk variabel hubu-
ngan masyarakat dan publisitas semua butir 
sudah valid dan reliabel. 

Promosi penjualan (X4); Pada hasil uji 
validitas dan reliabilitas diatas semua butir 
pertanyaan dalam variabel promosi pen-
jualan sudah valid dan reliabel. 

Penjualan (Y); Hasil pengujian untuk 
variabel penjualan dapat dilihat pada tabel 2.       
Dari hasil uji validitas dan reliabilitas di atas 
semua butir pertanyaan dalam variabel pen-
jualan sudah valid dan reliabel. 
 
Hasil Estimasi Regresi 

Dengan menggunakan program SPSS 
for window versi 13.0 diperoleh hasil esti-
masi regresi seperti terlihat pada tabel 3.        
Berdasarkan tabel 3 tersebut dapat ditulis-
kan persamaan regresinya sebagai berikut: 
Y= 7,629+1,014X1+0,218X2+ 0,077X3+0,129X4 

 
Tabel 3. Hasil Estimasi Regresi Berganda 

No. Variabel Koefisien 
Regresi 

1. Personal selling (X1) 1,014 

2. Periklanan (X2) 0,218 

3. Hubungan masyarakat 
dan Publisitas (X3)  

0,077 

4. Promosi penjualan (X4) 0,129 

Sumber: data diolah 
 
 

Pengujian Asumsi Klasik 
(1) Uji multikolonearitas 

Multikolonearitas atau korelasi antar 
variabel independen diketahui melalui angka 
VIF dan angka tolerance dari hasil peng-
olahan data melalui proram SPSS. Nilai VIF 
untuk masing-masing variabel X1=1,031, 
X2=1,043, X3=1,221, X4=1,218 menunjukkan 
bahwa nilai VIF tidak yang melebihi 5 se-
dangkan nilai toleranc untuk masing-masing 
variabel adalah X1=0,970, X2=0,959, 
X3=0,819, X4=0,812 menunjukkan mendekati 
angka 1. Dengan demikian pada model 
regresi yang digunakan tidak ditemukan 
adanya masalah multikolonearitas. 
(2) Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan hasil perhitungan residual 
pada scatterplot diagram tidak ditemukan 
adanya pola tertentu seperti bergelombang, 
melebar dan menyempit, maka model reg-
resi yang digunakan ini tidak ditemukan 
adanya masalah heterokedastisitas. 
(3) Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi atau korelasi antar 
pengganggu pada periode t dilaksanakan de-
ngan berpedoman pada model summary, 
khususnya hasil perhitungan Durban-Watson 
diperoleh angka 1,697 yang berarti tidak 
terjadi autokorelasi. Dikaitkan dengan peng-
ujian yang dilakukan Durbin-Watson nilai 
terletak -2 sampai +2 berarti tidak terjadi 
autokorelasi. 
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Pengujian Hipótesis 
(1) Uji F  

Pada tabel estimasi regresi diketahui 
bahwa F hitung adalah 63,671 lebih besar 
dari nilai F tabel sebesar 2,58 (tabel distribusi 
F). Dengan demikian hipotesis nol (Ho) se-
cara keseluruhan ditolak, sebaliknya hipo-
tesis alternatif (Ha) secara keseluruhan di-
terima. Berarti penjualan sepeda motor 
merk Suzuki di dealer Suzuki Tanjung dapat 
diperkirakan melalui personal selling, per-
iklanan, hubungan masyarakat dan publi-
sitas, dan promosi penjualan. 
(2) Uji t  

Pada tabel t hitung variabel personal 
selling 1,369 lebih kecil dibandingkan hasil 
pada t tabel 1,671. Dengan demikian berarti 
hipotesis nol (Ho) menyatakan variabel 
personal selling tidak berpengaruh terhadap 
penjualan sepeda motor merk Suzuki pada 
dealer Suzuki Tanjung secara individu dite-
rima dan hipotesis alternatif (Ha) yang 
menyatakan faktor personal selling ver-
pengaruh terhadap penjualan sepeda motor 
merk Suzuki pada dealer Suzuki Tanjung 
secara individu ditolak. 

  Untuk nilai t hitung untuk variabel 
periklanan ditemukan hasil sebesar 7,017 le-
bih besar dari t tabel 1,671 (pada tabel 
distribusi t). Dengan demikian berarti hipo-
tesis nol (Ho) yang menyatakan faktor 
periklanan tidak berpengaruh terhadap pen-
jualan sepeda motor merk Suzuki pada dea-
ler Suzuki Tanjung secara individual ditolak. 
Hipotesis alternatif (Ha) yang menyatakan 
faktor periklanan berpengaruh terhadap 
penjualan sepeda motor Suzuki pada dealer 
Suzuki Tanjung dapat diprediksi dari variabel 
periklanan dengan menganggap variabel 
lainnya tetap. 

  Selanjutnya nilai t hitung untuk va-
riabel hubungan masyarakat dan publisitas 
ditemukan hasil sebesar 1,576 lebih kecil dari 

hasil pada t tabel 1,671. Dengan demikian 
berarti hipotesis nol (Ho) menyatakan 
variabel hubungan masyarakat dan publisitas 
tidak berpengaruh terhadap penjualan sepe-
da motor Suzuki pada dealer Suzuki Tanjung 
secara individu diterima. Hipotesis alternatif 
(Ha) yang menyatakan faktor hubungan 
masyarakat dan publisitas berpengaruh ter-
hadap penjualan sepeda motor Suzuki pada 
dealer Suzuki Tanjung secara individu di-
tolak. 

  Nilai t hitung untuk promosi pen-
jualan ditemukan hasil sebesar 2,673 hasil ini 
lebih besar dibandingkan nilai pada t tabel 
1,671. Dengan demikian berarti hipotesis nol 
(Ho) yang menyatakan faktor promosi pen-
jualan tidak berpengaruh terhadap penjualan 
sepeda motor merk Suzuki pada dealer Su-
zuki Tanjung secara individual diterima. 
Berarti penjualan sepeda motor merk Suzuki 
pada dealer Suzuki Tanjung dapat diprediksi 
dari variabel promosi penjualan dengan 
menganggap variabel lainnya tetap. 
 
Pembahasan Hasil Penelitian 

Nilai koefisien regresi 1,014 bagi 
variabel periklanan mempunyai makna yaitu 
terdapat pegaruh yang positif antara per-
iklanan dengan penjualan sepeda motor 
merk Suzuki pada dealer Suzuki Tanjung. 
Artinya setiap terjadinya penambahan sebe-
sar 1 kali pada variabel periklanan sedangkan 
variabel lainnya tetap maka akan meng-
akibatkan terjadinya peningkatan sebesar 
1,014. 

Nilai koefisien regresi 0,218 bagi va-
riabel personal selling dengan penjualan se-
peda motor merk Suzuki pada dealer Suzuki 
Tanjung. Artinya setiap terjadinya penam-
bahan sebesar 1 kali pada variabel personal 
selling sedangkan variabel lainnya tetap 
maka akan mengakibatkan terjadinya pe-
ningkatan sebesar 0,218. 
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Nilai koefisien regresi 0,077 untuk va-
riabel hubungan masyarakat dan publisitas  
mempunyai makna yaitu terdapat pengaruh 
yang positif antara hubungan masyarakat 
dan publisitas dengan penjualan sepeda 
motor merk Suzuki pada dealer Suzuki 
Tanjung. Artinya setiap terjadinya penam-
bahan sebesar 1 kali pada variabel hubungan 
masyarakat dan publisitas sedangkan va-
riabel lainnya tetap maka akan mengaki-
batkan terjadinya peningkatan sebesar 
0,077. 

Nilai koefisien regresi 0,129 bagi 
variabel promosi penjualan mempunyai mak-
na yaitu terdapat pengaruh yang positif 
antara promosi penjualan dengan penjualan 
sepeda motor Suzuki pada dealer  Suzuki 
Tanjung. Artinya setiap terjadinya penam-
bahan sebesar 1 kali pada variabel promosi 
penjualan sedangkan variabel lainnya tetap 
maka akan mengakibatkan terjadinya pe-
ningkatan sebesar 0,129. 

Nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 
0,850 mempunyai makna bahwa promosi 
(personal selling, periklanan, hubungan 
masyarakat dan publisitas dan promosi pen-
jualan) mempunyai variasi kontribusi sebesar 
85% terhadap penjualan sepeda motor merk 
Suzuki pada dealer Suzuki Tanjung. Sedang-
kan sisanya sebesar 15% dipengaruhi oleh 
faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam 
penelitian. 

Dari keempat variabel yang mem-
punyai pengaruh penjualan sepeda motor 
merk Suzuki pada dealer Suzuki Tanjung, 
variabel periklanan lebih dominan mem-
pengaruhi penjualan sepeda motor merk Su-
zuki pada dealer Suzuki Tanjung. Karena nilai 
koefisien regresinya 1,014 lebih besar diban-
dingkan dengan nilai koefisien regresi vari-
abel lainnya, seperti personal selling sebesar 
0,218, hubungan masyarakat dan publisitas 
0,077, dan promosi penjualan 0,218 dari 

hasil yang didapatkan dari kesimpulan di 
atas.  

 
PENUTUP 

 
Simpulan 
 

Dari hasil perhitungan dengan uji t   
secara parsial variabel personal selling (X1)  
diperoleh sebesar 1,369, periklanan (X2) se-
besar 7,017, hubungan masyarakat dan 
publisitas (X3) 1,576, dan promosi penjualan 
(X4) 2,673 dengan tabel 1,671. Dengan 
demikian variabel mempunyai pengaruh sig-
nifikan terhadap penjualan (Y). 

Hasil perhitungan uji F yang dilakukan 
dengan bantuan program SPSS diperoleh ni-
lai F hitung (63,671) jauh lebih besar diban-
dingkan F tabel (2,58) pada taraf signifikan 
5%. 

Dari hasil perhitungan koefisien regresi 
yang diperoleh untuk variabel personal 
selling (X1) sebesar 0,218, periklanan (X2) 
sebesar 1,014, hubungan masyarakat dan 
publisitas (X3) sebesar 0,077 dan promosi 
penjualan (X4) sebesar 0,129. Dari keempat 
varabel promosi tersebut yang paling  me-
nonjol mempengaruhi penjualan sepeda mo-
tor merk Suzuki pada dealer Suzuki Tanjung 
adalah variabel periklanan. 

Selanjutnya nilai koefisien determinasi 
(R2)  sebesar 0,850 atau 85% mempunyai 
makna bahwa keseluruhan variabel personal 
selling, periklanan, hubungan masyarakat 
dan publisitas serta promosi penjualan mem-
berikan kontribusi yang besar yaitu 85,0% 
terhadap penjualan sepeda motor merk Su-
zuki pada dealer Suzuki Tanjung dan seli-
sihnya yaitu 15% dipengaruhi oleh variabel 
lain yang kebetulan belum masuk pada pe-
nelitian ini. 
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Saran 
1. Personal selling (X1) dengan hasil sebesar 

0,218 sebaiknya kepada pihak dealer 
untuk lebih meningkatkan lagi kemam-
puan tenaga pemasaran, penentuan 
pasar pembeli potensial, teknik-teknik 
pemasaran oleh tenaga pemasaran dan 
interaksi langsung tenaga pemasar kepa-
da masyarakat supaya dapat mendukung 
variabel promosi lainnya. 

2. Variabel periklanan (X2) sebesar 1,014 
seharusnya kepada pihak dealer untuk 
bisa mempertahankan dan terus diting-
katkan faktor periklanannya seperti 
memberikan informasi kepada konsumen 
baik barang, harga serta informasi yang 
lainnya agar dapat terus untuk bersaing 
dengan pihak lain. 

3. Untuk variabel hubungan masyarakat 
dan publisitas (X3) yang menghasilkan 
nilai sebesar 0,077 sebaiknya lepada pi-
hak dealar untuk lebih ditingkatkan lagi 
seperti mempublisitaskan barang melalui 
media cetak, mendengarkan/menam-
pung kritik dan saran dari masyarakat 
yang bersifat membangun sehingga hu-
bungan masyarakat dan publisitas dapat 
meningkat agar dapat mendukung varia-
bel promosi lainnya agar dapat mening-
katkan penjualan. 

4. Untuk variabel promosi penjualan (X4) 
yang menghasilkan sebesar 0,129 se-
baiknya dealer untuk lebih ditingkatkan 
lagi seperti pemberian contoh  kepada 
konsumen, pemberian kupon berhadiah 
yang dapat menarik konsumen sebanyak-
banyaknya, serta kontes produk supaya 
lebih meningkatkan penjualan sehingga 
promosi penjualan dapat lebih mening-
kat agar mendukung variabel promosi 
lainnya yang dapat meningkatkan pen-
jualan sepeda motor merk Suzuki. 

5. Untuk variabel penjualan (Y)  dengan 
hasil sebesar 9,067 agar pihak dealer 
untuk terus dipertahankan dan mungkin 
terus lebih ditingkatkan promosinya se-
perti personal selling, periklanan, hu-
bungan masyarakat dan publisitas dan 
promosi penjualan sehingga produk yang 
ditawarkan dapat terus dipasarkan agar 
dapat memasarkan produk-produk yang 
dihasilkan perusahaan. 
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