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1. PENDAHULUAN 

  Persaingan merupakan suatu hal yang tidak dapat dihindarkan baik dalam bidang usaha 

apapun khususnya pada bidang usaha otomotif roda dua yang selalu berkembang mengikuti 

perkembangan teknologi yang ada. Otomotif roda dua merupakan salah satu kebutuhan setiap 

kalangan masyarakat karena disegi dapat menghemat waktu jarak tempu suatu tempat, juga dapat 

memudahkan konsumen melakukan aktivitasnya baik dalam memasarkan produk ataupun 

berwisata. Oleh sebab itu, banyak perusahaan otomotif roda dua yang selalu bersaing menciptakan 

produk terbaru dengan desain terbaik mereka dalam menarik perhatian konsumen. Berikut ini 

Abstract. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh dari 

Positioning dan Targeting terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Indako Trading 

Coy Cabang Pemuda Medan. Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan dari 

PT. Indako Trading Coy sebanyak 3.043 responden. Teknik penentuan jumlah sampel 

yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan rumus Slovin dan berjumlah 97 

responden. Metode penelitian yang digunakan yakni dengan teknik pengumpulan data 

melalui penelitian kepustakaan yang dilakukan secara sistematik berdasarkan tujuan 

penelitian. Metode analisis yang digunakan untuk memecahkan permasalahan dan 

membuktikan hipotesis adalah dengan analisis deskriptif, analisis regresi. Analisis ini 

mencakup validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda, 

pengujian hipotesis melalui uji t dan F, dan uji koefisien determinasi (R 2 ). Hasil dari 

uji t menunjukkan bahwa Positioning berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT. Indako Trading Coy Cabang Pemuda Medan. 

Targeting berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. 

Indako Trading Coy Cabang Pemuda Medan. Hasil dari uji F menunjukkan bahwa 

Positioning dan Targeting secara serempak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada PT. Indako Trading Coy Cabang Pemuda Medan. Hasil uji koefisien 

determinasi (R 2 ) menunjukkan bahwa Keputusan Pembelian pada PT. Indako 

Trading Coy Cabang Pemuda. 

Medan dipengaruhi oleh variabel Positioning dan Targeting. 
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berbagai merek kendaraan roda dua yang dikenal luas oleh kalangan masyarakat Indonesia yaitu: 

Honda, Yamaha, Kawasaki, Suzuki, KTM, Harley Davidson, BMW, Piaggio dan Viar. 

Sedangkan untuk pemegang penjualan terbesar dalam kategori kendaraan roda dua adalah Honda. 

Melihat baiknya perkembangan dan penjualan Honda, banyak yang menjadi dealer resmi yang 

tersebar di berbagai kota, PT. Astra Honda Motor yang berlokasi di Jakarta, PT. Merdeka Motor 

yang berlokasi di Bandung, PT. Mitra Pinasthika Mustika (MPM) Motor yang berlokasi di 

Surabaya, PT. Catur Putra Jaya yang berlokasi di Bekasi, dan PT. Indako Trading Coy yang 

berlokasi di Medan. 

PT. Indako Trading Coy adalah salah satu dealer resmi untuk kendaraan roda dua merek Honda 

yang berlokasi di jalan Pemuda No. 18, Medan dan telah berdiri sejak tahun 1966. Perusahaan ini 

ditunjuk langsung oleh PT. Astra Internasional sebagai distributor tunggal Honda untuk daerah 

Sumatera Utara. Perusahaan juga telah membuka berbagai jaringan penjualannya di kota Medan 

sehingga sangat memudahkan konsumen ketika ingin melakukan pembelian pada produknya. 

Perusahaan dapat berkembang dengan pesat dan dapat tahan bersaing selama ini dikarenakan 

penjualannya yang terus membaik dari tahun ke tahun. Dengan terkenalnya merek Honda dan 

perusahaan sebagai distributor tunggal, tidak mengherankan jika konsumen hanya dapat 

melakukan pembelian pada perusahaan saja dan konsumen juga tidak memiliki alternatif 

pembelian lainnya. Konsumen juga tidak pernah terpikirkan untuk mencoba ke merek lainnya 

berhubungan Honda telah dipercaya dari generasi ke generasi. 

Untuk saat ini, Honda dipercaya sebagai merek kendaraan roda dua terbaik sehingga hal tersebut 

membuat persepsi konsumen pada setiap produk Honda menjadi baik dan tidak memiliki keraguan 

pada setiap produk yang ditawarkan kepada mereka. Terlebih lagi Honda juga memiliki kualitas 

yang baik dan selalu direkomendasikan oleh konsumen sehingga membentuk sebuah kesan dalam 

benak konsumen bahwa ketika konsumen ingin membeli kendaraan roda dua, maka Honda akan 

menjadi merek utama yang akan mereka cari terlebih dahulu. Terdapat beberapa Positioning yang 

telah membentuk kesan yang baik dalam benak konsumen seperti bengkel resmi Honda banyak 

dan tidak sulit untuk ditemukan sehingga ketika konsumen ingin melakukan perbaikan sepeda 

motor, konsumen tidak kesulitan dalam mencari bengkel resmi. 
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 Adapun Honda memiliki banyak sekali ketersediaan varian motor yang beragam sehingga 

konsumen dapat memilih dengan bebas sesuai dengan kebutuhannya, baik matic, sport, standar 

maupun berbagai tipe lainnya. Terlebih lagi Honda juga sangat dikenal dengan keiritannya dalam 

mengkonsumsi bahan bakar sehingga konsumen tidak perlu selalu melakukan pengisian bahan 

bakar karena sekali pengisian saja dapat bertahan sangat lama untuk digunakan. Beberapa hal 

tersebut membuat Honda memiliki Posisi yang baik dalam benak konsumen dan menjadi sepeda 

motor pertama dalam pilihan mereka. 

Faktor lainnya adalah Targeting atau Target Pasar. Perusahaan selalu menerapkan berbagai 

pencarian dan evaluasi terhadap beberapa segmen yang ada agar bisa mendapatkan konsumen 

yang potensial seperti konsumen memiliki kemungkinan besar dalam melakukan pembelian pada 

produk yang ditawarkan oleh konsumen. Dengan mendapatkan konsumen yang potensial 

(konsumen yang memiliki peluang lebih besar dalam melakukan pembelian), perusahaan juga 

dapat dengan mudah memasarkan produk mereka kepada konsumen seperti menawarkan sepeda 

motor matic pada karyawan karena selain dapat membantu karyawan lebih cepat menjangkau 

tempat kerja tanpa terhambat macet, juga memiliki keiritan yang dapat membuat karyawan 

menghemat uang minyak. Untuk saat ini, seluruh target pasar yang ditentukan oleh perusahaan 

dinilai dapat dengan mudah terjangkau oleh media sosial seperti seluruh konsumennya dapat 

menggunakan media sosial dengan baik sehingga karyawan biasanya menawarkan melalui 

whatsapp ataupun facebook  dan instagram saja tanpa harus bertemu langsung ke konsumen yang 

tidak memiliki akses media sosial. Konsumen juga dapat dengan mudah mencari informasi terbaru 

mengenai sepeda motor melalui media sosial. 

Hal tersebut tentunya membuat perusahaan lebih mudah menginformasikan mengenai produk 

mereka kepadanya dan pada akhir membuat konsumen tertarik dan melakukan pembelian. 

Banyaknya konsumen potensial tidak hanya memudahkan perusahaan memberikan rekomendasi 

produk yang sesuai dengan konsumen, tetapi juga memudahkan perusahaan mendorong 

penjualannya karena penjualan menjadi lebih efektif dan efisien. 
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2. METODE  

 Untuk mendapatkan data yang relevan dalam penelitian maka dilakukan dengan cara 

wawancara yang dibantu dengan instrumen penelitian yaitu kuesioner yang diberikan kepada 

responden, pengamatan langsung, serta studi kepustakaan. Model analisis data yang digunakan 

dalam penelitian kali ini adalah model analisis regresi berganda. Peneliti menggunakan regresi 

linear berganda karena model ini berguna untuk mencari pengaruh antara dua atau lebih variabel 

bebas terhasap variabel terikat yang ada. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Positioning secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

pada PT. Indako Trading Coy Medan, dikarenakan nilai thitung untuk variabel Positioning adalah 

4,694 lebih besar dari nilai ttabel 1,985. Program Positioning merupakan salah satu program yang 

saat ini dilakukan oleh PT. Indako Trading Coy Medan sebagai upaya meningkatkan Keputusan 

Pembelian dan mempertahankan hubungan dengan pelanggan atau konsumen pasca membeli 

produk dari perusahaan. Terdapat beberapa Positioning yang telah membentuk kesan yang baik 

dalam benak konsumen seperti bengkel resmi Honda banyak dan tidak sulit untuk ditemukan 

sehingga ketika konsumen ingin melakukan perbaikan sepeda motor, konsumen tidak kesulitan 

dalam mencari bengkel resmi. Hasil penelitian ini sejalan dengan Roni Mauliansyah (2017), 

dengan judul penelitian “Pengaruh Positioning Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

Honda di Kota Langsa” yang membuktikan bahwa Positioning berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian Positioning (X1) lebih besar pengaruhnya 

daripada Targeting (X2) dalam hal pengukuran Keputusan Pembelian pada PT. Indako Trading 

Coy. Oleh karena itu diperkirakan bahwa Positioning (X2) disebut sebagai ketersediaan varian 

motor yang beragam sehingga konsumen dapat memilih dengan bebas sesuai dengan 

kebutuhannya, baik matic, sport, standar maupun berbagai tipe lainnya perusahaan harus 

memfokuskan pada tujuan dari personal selling agar dapat digunakan untuk meningkatkan 

Keputusan Pembelian. 

Targeting secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT. Indako Trading Coy Medan, dikarenakan nilai thitung untuk variabel Targeting adalah 8,359 

lebih besar dari nilai ttabel 1,985. Program Targeting merupakan salah satu program yang saat ini 
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dilakukan oleh PT. Indako Trading Coy dengan target pasar yang ditentukan oleh perusahaan 

dinilai dapat dengan mudah terjangkau oleh media sosial seperti seluruh konsumennya dapat 

menggunakan media sosial dengan baik sehingga karyawan biasanya menawarkan melalui 

whatsapp ataupun facebook dan instagram saja tanpa harus bertemu langsung ke konsumen yang 

tidak memiliki akses media sosial. Konsumen juga dapat dengan mudah mencari informasi terbaru 

mengenai sepeda motor melalui media sosial. 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan Gloria Warouw, Silvya Mandey dan Rudy S. Wenas (2018), 

dengan judul penelitian “Analisis Segmentation Psychographic, Targeting dan Positioning Motor 

Yamaha R25 Pada PT. Hasjrat Abadi Outlet Sam Ratulangi Manadi” yang membuktikan bahwa 

Targeting berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Dengan demikian Targeting (X2) lebih besar pengaruhnya daripada Positioning (X1) dalam hal 

pengukuran Keputusan Pembelian pada PT. Indako Trading Coy. Oleh karena itu diperkirakan 

bahwa Targeting (X2) disebut sebagai informasi yang dibutuhkan oleh pelanggan dimana 

perusahaan harus memfokuskan pada tujuan dari Targeting agar dapat digunakan untuk 

meningkatkan Keputusan Pembelian. 

 

4. KESIMPULAN 

Hasil penelitian analisis regresi linear berganda memberikan arti bahwa variabel Positioning dan 

Targeting secara bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT. 

Indako Trading Coy Cabang Pemuda Medan. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Positioning 

secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji 

hipotesis menunjukkan bahwa Targeting secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa Positioning dan Targeting 

secara simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji 

koefisien determinasi menunjukkan bahwa variabel Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh 

variabel Positioning dan Targeting. 
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Dari hasil penelitian, secara umum dapat dikatakan bahwa PT. Indako Trading Coy agar selalu 

menyesuaikan kebutuhan pelanggannya. Perusahaan memilik beberapa jenis sepeda motor Honda 

dari manual, matic, motor besar, atau offroad sesuai dengan kebutuhan dari pelanggan. Membeli 

dan menggunakan produk Sepeda motor Honda mempengaruhi status sosial sehingga menjadikan 

alasan konsumen untuk memilih produk sepeda motor Honda. Pemikiran ini berdampak baik bagi 

keputusan pembelian perusahaan, sehingga calon pelanggan dapat melakukan pembelian pada 

produk PT. Indako Trading Coy. PT. Indako Trading Coy konsisten melakukan penjualan dari 

kota besar hingga pelosok desa agar calon konsumen mengenal produk sepeda motor Honda, 

seperti mendirikan tenda, menyebarkan brosur, dapat juga bekerja sama dengan leasing agar dapat 

bersaing dengan sepeda motor merek lain. PT. Indako Trading Coy konsisten menawarkan jenis 

produk yang bervariasi sesuai dengan kebutuhan konsumen, sehingga tidak memberatkan calon 

konsumen. Perusahaan memiliki range harga dari yang termurah hingga yang termahal sesuai 

dengan budget yang dikehendaki oleh pelanggan. 
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