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ABSTRAK 

 

 

 

 Seiring dengan kemajuan pengetahuan dan teknologi. Khususnya dalam 

bidang transportasi darat yang kian hari makin berkembang dan memiliki variasi 

yang sangat menarik, sehingga memacu semakin banyaknya perusahaan otomotif 

dan merek-merek kendaraan bermotor yang bermunculan, hal ini mengakibatkan 

konsumen semakin teliti dan kritis dalam memilih alat transportasi yang sesuai 

dengan kebutuhannya, sehingga perusahaan otomotif harus dihadapkan pada 

situasi persaingan kompetitif dengan banyak berkembangnya pesaing dari 

perusahaan otomotif lain yang telah lama ada di Indonesia maupun perusahaan 

yang baru masuk di Indonesia. Sehingga dapat dipastikan akan terjadi persaingan 

yang ketat diantara perusahaan-perusahaan otomotif di Indonesia. Dalam 

penelitian ini penulis akan meneliti perusahaan otomotif sepeda motor Kawasaki 

(PT. Citrakarya Pranata cabang Soekarno-Hatta No.727 Bandung). Khususnhya 

motor Kawasaki Ninja 250R. 

 Berdasarkan uraian tersebut maka penulis melakukan penelitian yang 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh strategi promosi (advertaising, direct 

marketiing, personal selling, sales promotion, dan public relation) yang dimiliki 

oleh perusahaan terhadap jumlah volume penjualan motor Kawasaki Ninja 250R 

di PT. Citrakarya Pranata cabang soekarno-Hatta No.727 Bandung. Perusahaan ini 

merupakan perusahaan yang bergerak dalam industri otomotif sepeda motor. 

 Dalam mengumpulkan data, penulis menggunakan metode survey dengan 

cara menyebarkan melakukan wawancara kepada kepala cabang deler motor 

Kawasaki PT. Citrakarya Pranata Soekarna-Hatta No.727 Bandung yang dapat 

mewakili penelitian tersebut. Kemudian, untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh strategi promosi terhadap jumlah volume penjualan motor Kawasaki 

Ninja 250 di PT. Citrakarya Pranata cabang Soekarno-Hatta No.727 Bandung, 

penulis menggunakan perhitungan statistik dengan metode SPSS versi 15.0. 

 Dari perhitungan regresi linear sederhana, diperoleh nilai signifikansi 

sebesar 0,05. berdasarkan hasil dari perhitungan yang telah dilakukan 

menghasilkan korelasi 0,195 melalui uji t diperoleh t hitung sebesar 0,397 dan 

setelah dibandingkan dengan t tabel ternyata tingkat kemelesetan α = 5% dimana t 

hitung lebih kecil dari t tabel, maka disimpulkan tidak terdapat pengaruh yang 

positif dan signifikan antara strategi promosi dengan jumlah volume penjualan. 

 Berdasarkan hasil perhitungan tersebut, penulis menyimpulkan bahwa 

strategi promosi yang terdiri dari advertising, direct marketing, personal selling, 

sales marketing, dan public relation yang dimiliki PT. Citrakarya Pranata bahwa 

strategi promosi yang dimiliki tidak mempengaruhi jumlah volume penjualan 

motor Kawasaki Ninja 250R cabang Soekarno-Hatta No.727 Bandung. 
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