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ABSTRAK

PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN MEMBELI 
HELMMERKKYT (STUDI KASUS MAHASISWA UNIVERSITAS SRIWIJAYA KAMPUS

PALEMBANG)

Oleh :

Dio Hermadhika Putra : Drs. H. Akhmad Nazaruddin, M.M : Dra. Hj. Rusmiati Sofyan

Dewasa ini penggunaan sepeda motor oleh sebagian besar mahasiswa telah menjadi salah satu pilihan utama 
sebagai alat transportasi mereka. Helm sebagai alat pendukung dan pelengkap berkendara merupakan item yang sangat 
berperan penting dalam keselamatan pada saat mengendarai sepeda motor. Pemusnahan banyak helm - helm yang tidak 
standar dengan ketentuan SNI (Standar Nasional Indonesia) oleh pihak Mabes Polri Satuan Laka Lantas seiring dengan 
data statistik kecelakaan yang terjadi pada korban berkendara sepeda motor yang mengalami cedera berat di kepala 
akibat helm yang mereka pakai bukan merupakan helm standar. Maka dari itu produsen helm berlomba - lomba mulai 
menciptakan helm yang berkualitas, yang salah satunya diminati dan banyak digunakan oleh mahasiswa Universitas 
Sriwijaya Kampus Palembang adalah helm merk KYT. Produsen helm merk KYT telah menghasilkan produk terbaik 
dan berkualitas yang didukung oleh faktor pemasaran yang telah mereka lakukan baik dari segi produk, harga, promosi, 
serta saluran distribusi yang siap untuk bersaing dengan produsen helm merk lainnya. Tujuan dari penelitian ini untuk 
mengetahui seberapa besar pengaruh faktor bauran pemasaran tersebut terhadap keputnsan pembelian konsumen helm 
KYT serta mengetahui faktor yang paling dominan di antara faktor bauran pemasaran tersebut yang paling 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Populasi dalam penelitian ini merupakan mahasiswa Universitas 
Sriwijaya Kampus Palembang yang mengunakan helm merk KYT. Metode sampling yang digunakan adalah 
convinience sampling. Penentuan ukuran sample menggunakan rumus Roscoe. sehingga ukuran sample yang diambil 
sebanyak 100 orang responden. Metode analisis yang digunakan adalah Analisis Regresi Linier Berganda dengan 
bantuan program SPSS versi 17.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran vaitu produk, liarga, 
promosi dan saluran distribusi secara bersama - sama berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 
konsumen membeli helm merk KYT yaitu sebesar 86,20%. sedangkan 13.80% nya dipengaruhi oleh faktor lain yang 
tidak dijelaskan secara detail dalam penelitian ini yakni faktor kebudayaan seperti kelas sosial dan faktor psikologis 
seperti motivasi serta kepercayaan terliadap suatu produk. Sedangkan variabel produk (Xi) berpengaruh paling dominan 
yaitu sebesar 26,56% terhadap keputusan pembelian, serta apabila ada peningkatan sebesar 1% pada variabel Produk ini 
maka memiliki kontribusi positif sebesar 0,319% dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen dalam hal ini 
yaitu mahasiswa Universitas Sriwijaya Kampus Palembang terhadap helm merk KYT.

Kata Kunci: bauran pemasaran, produk, harga, promosi, saluran distribusi, keputusan pembelian

Palembang, Mei 2014

:tua Anggdia
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF MARKETING M1X TO THE CONSUMER ’S DECISION TO
BUY HELMET KYT BRAND

(STUDENT CASE STUDIES OFSRJWIJA YA UN1YERSITY CAMPUS PALEMBANG)

(Di o Hermadhika Putra, May 20] 4, J OJ pages)

Nowadays, the using of motorcycles by most of the students have become one of the 
main options as their means of transportation . Helmet as a means of supporting and 
complementary items that driving is a very important role in safety when riding a motorcycle . 
Culling many helmets are not Standard with the provisions of SNJ ( Indonesian National 
Standard ) by the Police Headquarters Unit Laka Lantas along with the statistical data of 
accidents that occur on a motorcycle driving victims who suffered severe head injuries due to 
helmet they wear is not a Standard helmet . Thus the racing helmet manvfacturers - race start 
creating quality helmet , which one of them attractive and widely used by students of the 
University Campus Sriwijaya Palembang is KYT helmet brands . Helmet manufacturers KYT 
brand has produced best quality products backed by a factor of marketing they have done bot h 
in terms of product, price, pro mo t ion, and distribution channels that are ready to compete with 
other brands helmet manufacturers . The purpose of this study was to determine how much 
influence the marketing mix on consumer purchasing decisions KYT helmet and know the most 
dominan t factor in the marketing mix factor s that most influence the purchase decisions of 
consumers.

The population in this study is a student at the Sriwijaya University in Palembang 
Campus who using KYT helmet brands. The sampling method used is convinience sampling. 
Determination of sample size using the formula Roscoe, so the sample size taken as many as 
100 respondents. Analytical methods used are Regression Analysis with SPSS version 17.0.

The results showed that the marketing mix variables of product, price, promotion and 
distribution channels together have positive and significant influence on consumer buying 
decisions KYT helmet brand that is equal to 86.20%, while 13.80% is influenced by other 
factors not described in detail in this study that cultural factors such as social class and 
psychological factors such as motivation and confidence in the product. While the product 
variable (Xi) the most dominant influence in the amount of 26.56% on purchase decisions, and 
if there is an increase of 1% in variable products that have a positive contribution amounting to 
0.319% increase in consumer purchasing decisions in this case the student of Sriwijaya 
University Campus Palembang to KYT helmet brands.

Keywords : marketing mix, products, price, promotion, place, purchasing desicions
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang
Persaingan bisnis yang semakin ketat dan kompetitif merupakan suatu 

tantangan yang harus dihadapi oleh setiap perusahaan Persaingan mencakup 

penawaran dan produk substitusi yang ditawarkan oleh pesaing, baik yang 

aktual maupun yang potensial, yang mungkin dipertimbangkan oleh seorang 

pembeli (Kotler, 2009:15). Semakin ketatnya persaingan di dalam dunia usaha 

pada saat sekarang ini, membuat para pelaku usaha baik itu perseorangan atau 

persekutuan, ataupun dalam bentuk perusahaan baik perusahaan yang berasal dari 

dalam maupun luar negeri harus memiliki faktor yang dapat dijadikan perusahaan

semua

sebagai senjata dalam usahanya untuk memenangkan persaingan di dunia bisnis

(Rini, 2005).

Persaingan bisnis dalam perkembangan di era globalisasi menuntut 

perusahaan harus mampu bersikap dan bertindak cepat dan tepat dalam 

menghadapi persaingan di lingkungan bisnis yang bergerak sangat dinamis dan 

penuh ketidakpastian. Oleh karena itu, setiap perusahaan dituntut bersaing 

kompetitif dalam hal menciptakan dan mempertahankan konsumen (Nurmiyati, 

2009).

secara

Namun demikian, meskipun perusahaan telah berusaha bersaing dan 

memberikan yang terbaik untuk konsumen, belum tentu dapat menjamin akan 

tercapainya tujuan perusahaan, karena setiap konsumen memiliki selera dan

2



keinginan yang berbeda-beda. Konsumen kini lebih kntis dalam memilih suatu 

produk, hal ini dikarenakan banyaknya ragam barang dan jasa yang tersedia yang 

hampir memiliki kegunaan atau manfaat yang sama sehingga mereka dapat 

membandingkan antara produk yang satu dengan produk yang lain. Kemudahan 

dalam mendapatkan informasi atas suatu produk merupakan salah satu faktor 

konsumen yang menjadi lebih kritis sebelum membeli barang atau jasa. Maka dari 

itu setiap perusahaan memiliki strategi pemasaran yang berbeda-beda. Strategi 

pemasaran yang diterapkan merupakan strategi yang terbaik di setiap perusahaan, 

perusahaan melakukan hal tersebut agar dapat menarik minat konsumen untuk 

membeli produk barang atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan (Prasetyo,

2011).

Pada tahun 2003 dimulainya operasi pemusnahan helm yang bukan standar

oleh jajaran kepolisian, ada beberapa warga yang mengeluh/segan dengan

penggunaan helm standar. Berbagai alasan mulai dari kepala terasa berat, tidak

nyaman, tidak mendengar kalau ada yang memanggil, dan sebagainya (Wirawan,

2003).

Berdasarkan data statistik dari Malbes Polri Departemen Laka Lantas 

Sumatera Selatan kecelakaan yang teijadi di wilayah Sumatera Selatan pada tahun 

2013 tercatat terdapat 5.917 kasus kecelakaan lalu lintas yang 60,43 % korbannya 

tewas akibat cedera berat di bagian kepala. Angka ini menunjukkan penurunan 

dibandingkan tahun - tahun sebelumnya yaitu pada tahun 2012 sebesar 6.211 

kasus yang 71,21 % meninggal diakibatkan cedera berat di bagian kepala serta 

tahun 2011 sebesar 5.831 kasus yang 62,98 % nya meninggal akibat cedera berat

3



di bagian kepala tersebut. Semua korban yang mengalami cedera berat di kepala 

rata - rata diakibatkan oleh pemakaian helm yang tidak standar. Dan data yang 

didapatkan di lapangan terdapat peningkatan persentasi pemakaian helm standar 

di wilayah Sumatera Selatan dari tahun 2012 hingga tahun 2013. Pada tahun 2012 

terhitung pemakaian helm standar di wilayah Sumatera Selatan rata — rata sebesar 

63,42 % dan pada tahun 2013 meningkat menjadi 84,83 %. Dari data tersebut 

terlihat bahwa peningkatan pemakaian helm standar di Sumatera Selatan makin 

menurunkan tingkat kecelakaan karena safety yang dipakainya 

(www.lakaIantas.poIdasumsel.com, 05 Maret 2014).

Helm yang baik adalah helm yang aman dan nyaman. Biasanya helm 

semacam ini lulus persyaratan DOT (Departemen! of Transportation) atau standar 

transportasi Amerika Serikat. Ada juga standar-standar lain seperti untuk Eropa, 

Jepang, bahkan Indonesia sendiri. Apapun itu, helm yang aman adalah helm yang 

terbuat dari lapisan cangkang luar yang membungkus seluruh kepala dan 

menyisakan cukup ruang untuk melihat ke depan. Orang-orang sering 

menyebutnya helm full face. Juga cangkangnya harus lumayan tebal dan anti 

benturan.

Helm yang aman mestinya berbanding lurus dengan tingkat kenyamanan 

meskipun hampir tidak ada helm yang benar-benar nyaman. Helm haruslah cukup 

ringan dan memungkinkan anda melihat dengan jelas, baik kala siang dan malam 

ataupun hujan. Hindari penggunaan jenis kaca mika yang kurang bening 

mengurangi jarak pandang, terutama saat malam. Kaca yang sudah penuh dengan

yang

4
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sebaiknya diganti. Pilihlah yng berkualitas oleh kebeningan dan tidak

berefek cembung atau cekung (Prasetyo, 2011).

Sekarang ini banyak sekali terdapat merk-merk helm yang ditawarkan 

kepada konsumen seperti BMC, VOG, KYT dan merk helm GV yang palsu yaitu 

GM dan sebagainya. Masing-masing merk helm tersebut berusaha untuk membuat 

produknya lebih unggul dibandingkan dengan merk lain. Maka kegiatan 

pemasaran yang baik dan tepatlah yang memegang peranan yang penting dalam 

menunjang kelangsungan usaha dan perkembangan suatu perusahaan. Dengan 

kata lain, pihak produsen harus mampu merebut hati konsumen akan hasil 

produksi yang dijual dan berupaya untuk memuaskan kebutuhan konsumennya

goresan,

(Prasetyo,2011).

Dalam memahami perilaku konsumen tentu tidak mudah karena konsumen

mempunyai sifat yang berbeda-beda sebagaimana dari kebutuhan manusia yang 

tidak terbatas disamping dipengaruhi oleh kondisi eksternal dan internal lainnya 

yang berakibat langsung terhadap perilaku konsumen. Faktor eksternal yang 

dimaksud meliputi kebudayaan, sub budaya, kelas sosial, kelompok sosial, 

kelompok referensi, dan keluarga. Sedangkan faktor internal adalah faktor yang 

ada pada diri konsumen itu sendiri (psikologis) yang meliputi: belajar, 

kepribadian, dan konsep diri,serta sikap (Stanton, 1996).

Oleh sebab itu konsumen harus dapat mengendalikan perubahan perilaku 

tersebut dengan berusaha mengimbanginya, yakni dengan mempengaruhi 

konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan dan melalui evaluasi berkala 

demi kelangsungan hidup produsen itu sendiri (Tjiptono,2002). Tidak semua merk
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helm mampu diminati oleh sebagian besar konsumen yang ada, tetapi hanya 

beberapa saja. Salah satunya adalah merk KYT yang menjadi pilihan konsumen 

khususnya mahasiswa Universitas Sriwijaya Kampus Palembang.

Dalam keputusan pemilihan dan pembelian helm harus dipertimbangkan 

empat variabel yang sangat berperan penting yaitu product (produk), price 

(harga), promotion (promosi), place (saluran distribusi) yang sering disebut “4P” 

dari marketing mix. Disini produsen helm merk KYT memberikan kualitas produk 

dan keamanan dari ptoduk yang ditawarkan dengan harga standar yang telah 

disetarakan dan ditetapkan secara nasional, selain itu promosi yang dilakukan oleh 

pihak produsen telah dilakukan secara maksimal dengan dapat dilihat dari 

promosi audio visual seperti iklan di televisi, ataupun di koran dan majalah

(Wirawan, 2003).

Helm merk KYT ini memiliki kualitas yang berstandar internasional yang

menggunakan teknologi dari Italia. Berat helm half face idealnya 1 sampai 1,3 kg,

sedangkan untuk helm full face bobotnya berkisar 1,3-1,7 kg (Anderson, 2008).

Dewasa ini, helm merk KYT sudah menjadi salah satu pilihan 

pengendara sepeda motor sebagai pelengkap untuk berkendara, khususnya 

mahasiswa. Melihat keadaan inilah penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

mengenai perilaku konsumen yang merupakan salah satu dasar dalam menerapkan 

strategi pemasaran untuk mencapai tujuan, yaitu memberikan kepuasan kepada 

konsumen, sehingga diharapkan dapat membawa kepada peningkatan penjualan 

yang berakibat langsung pada peningkatan pasar. Berdasarkan uraian di atas maka 

Penulis tertarik untuk meneliti dan mengkaji besarnya pengaruh faktor variabel

para
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marketing mix terhadap keputusan pembelian konsumen serta faktor mana yang 

menjadi faktor paling dominan oleh masyarakat untuk memilih helm merk KYT 

sebagai pilihan yang tepat untuk kenyamanan dan keamanan berkendara.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka permasalahan

yang menarik untuk diteliti adalah :

1. Seberapa besar pengaruh produk (product), harga (price), promosi

(promotion), dan saluran distribusi (place) dapat mempengaruhi keputusan

konsumen untuk membeli helm merk KYT?

2. Faktor bauran pemasaran (marketing mix) manakah yang paling dominan

mempengaruhi keputusan konsumen membeli helm merk KYT ?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian yang hendak 

dicapai adalah :

1. Untuk mengetahui besarnya pengaruh bauran pemasaran (marketing mix) 

dalam keputusan pembelian helm merk KYT oleh konsumen dilihat dari 

produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan saluran distribusi

(place).

2. Untuk mengetahui faktor paling dominan dari variabel bauran pemasaran

(marketing mix) yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam membeli helm

merk KYT.
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1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Manfaat teoritis penelitian ini dapat menjadi bahan pertimbangan dan

masukan bagi perusahaan dalam menetapkan kebijakan dan strategi di bidang

pemasaran untuk mengembangkan usaha bisnis mereka.

2. Manfaat praktis penelitian ini adalah dapat diperolehnya informasi mengenai

pengaruh faktor bauran pemasaran yaitu harga, produk, promosi serta saluran

distribusi terhadap keputusan pembelian konsumen.
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