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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh experiential marketing 
dan selling skill terhadap keputusan pembelian konsumen. Latar belakang 
penelitian ini adalah untuk menghadapi persaingan bisnis di dunia industri 
mendorong perusahaan untuk memiliki strategi pemasaran sebagai upaya 
perusahaan dapat bertahan dalam persaingan bisnis yang semakin ketat. Penelitian 
ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif dengan metode survei yang 
melibatkan 100 responden.  Teknik pengambilan sample menggunakan teknik Non-
Probability Sampling dengan metode Purposive Sampling. Data dikumpulkan 
melalui kuesioner yang dibantu dengan alat analisis seperti Software Statistical 
Product and Service Solutions (SPSS) version 26.0 for windows. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa Experiential Marketing (X1) tidak memiliki pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial dengan nilai koefisien 
regresi 0,054 dan signifikansinya 0,335. Selling skill (X2) terbukti memiliki 
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien regresi 
0,675 dan sigifikansinya 0,000. Secara simultan Experiential Marketing dan Selling 
Skill berpengaruh secara positif dan signifikan dengan nilai signifikansi yaitu 0,000. 
Implikasi praktis dari penelitian ini adalah perlunya peningkatan dari faktor-faktor 
lain selain experiential marketing dan selling skill seperti kualitas produk, harga, 
layanan purna jual dan reputasi merek untuk mempengaruhi keputusan pembelian. 

Kata Kunci:  Experiential Marketing, Selling Skill, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 
 

This research aims to determine the influence of experiential marketing and 
selling skills on consumer purchasing decisions. The background of this research is 
to face business competition in the industrial world, encouraging companies to 
have marketing strategies as an effort for companies to survive in increasingly tight 
business competition. This research uses a quantitative descriptive method with a 
survey method involving 100 respondents.  The sampling technique uses the Non-
Probability Sampling technique with the Purposive Sampling method. Data was 
collected through questionnaires assisted by analysis tools such as Statistical 
Product and Service Solutions (SPSS) software version 26.0 for Windows. The 
research results show that Experiential Marketing (X1) does not have significant 
implications for partial purchasing decisions with a regression coefficient value of 
0.054 and a significance of 0.335. Selling skill (X2) is proven to have significant 
implications for purchasing decisions with a regression coefficient value of 0.675 
and a significance of 0.000. Simultaneously Experiential Marketing and Selling 
Skill have positive and significant implications with a significant value of 0.000. 
The practical implication of this research is the need to increase factors other than 
experiential marketing and selling skills such as product quality, price, after-sales 
service and brand reputation to influence purchasing decisions. 

Keywords: Experiential Marketing, Selling Skill, Purchasing Decisions
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Industri otomotif merupakan sektor yang sangat penting dalam perekonomian 

global, apalagi mobil yang merupakan salah satu alat transportasi utama bagi 

banyak orang di seluruh dunia. Industri otomotif juga memberikan kontribusi 

signifikan terhadap infrastruktur transportasi dan pembangunan ekonomi negara. 

Dengan begitu, persaingan di dunia industri otomotif akan menjadi sangat ketat 

dengan adanya pesaing dari dealer-dealer lain. Untuk menghadapi persaingan 

khususnya di industri otomotif, perusahaan harus memiliki strategi yang baik agar 

perusahaan dapat bertahan dalam sebuah persaingan bisnis.  

Salah satu strategi yang harus diperhatikan oleh sebuah perusahaan yaitu 

strategi pemasaran. Strategi pemasaran menjadi upaya sebuah perusahaan untuk 

dapat tetap bertahan dalam persaingan bisnis yang semakin ketat. Strategi 

pemasaran yang dapat digunakan dalam di bidang otomotif seperti dealer mobil 

yaitu dengan menerapkan strategi pemasaran seperti Experiential Marketing yang 

merupakan lebih dari sekedar memberikan informasi dan peluang pada pelanggan 

untuk memperoleh pengalaman atas keuntungan yang didapat dari produk atau jasa 

itu sendiri tetapi juga membangkitkan emosi dan perasaan yang berdampak 
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terhadap pemasaran, khususnya penjualan (Fransisca Andrean, 2007). Dengan 

memberikan pengalaman seperti test drive, pelanggan dapat merasakan produk dari 

dekat serta dapat memahami kekuatan dan kelemahan masing-masing model atau 

type produk yang diinginkan.  

Memasarkan sebuah produk sudah menjadi tugas utama bagi seorang salesman. 

Seorang salesman yang memiliki keterampilan menjual (selling skill) yang baik dan 

mampu memberikan informasi yang tepat kepada pelanggan sehingga akan dapat 

membangun sebuah hubungan kepercayaan dengan pelanggan. Hal ini akan 

menjadi faktor penting dalam sebuah pengambilan keputusan pembelian. 

Kepercayaan dari seorang pelanggan akan mengurangi ketidakpastian dan keraguan 

bagi pelanggan saat mengambil keputusan pembelian.  

PT Astra International Tbk – TSO Auto2000 Sanur merupakan sebuah 

perusahaan yang bergerak di bidang penjualan kendaraan serta layanan purna jual. 

Auto2000 Sanur sendiri telah menggunakan strategi experiential marketing dengan 

menyediakan layanan test drive kepada pelanggan dengan melakukan appointment 

melalui website maupun dapat datang langsung ke dealer. Dengan bantuan 

salesman yang memiliki selling skill yang baik, pelanggan akan diberikan informasi 

terkait mobil yang diminati. Strategi memberikan pengalaman langsung kepada 

pelanggan cukup memberikan nilai kepada perusahaan. Secara tidak langsung akan 

sangat berpengaruh kepada penjualan unit yang telah ditargetkan oleh perusahaan 

itu sendiri.  



3 
 

 
 

 

Sumber: PT Astra International Tbk-TSO Auto2000 Sanur 

 Tabel diatas merupakan tabel penjualan unit pada bulan Januari sampai 

Desember tahun 2023. Dilihat dari tabel diatas, penjualan unit di Auto2000 Sanur 

bersifat fluktuatif atau tidak menentu.  Penjualan unit terbanyak terjadi pada bulan 

juni yaitu sebanyak 88 unit. Sedangkan, penjualan paling rendah terjadi pada bulan 

september yaitu hanya sebanyak 76 unit. Penjualan unit di Auto2000 Sanur terjadi 

karena salesman bekerja dengan baik dalam memasarkan produk. Keterampilan 

menjual dari seorang salesman juga sangat berpengaruh dalam keputusan 

pembelian bagi pelanggan. Keputusan pembelian merupakan sebuah tahapan dalam 

suatu proses pengambilan keputusan sebelum prilaku pasca pembelian (Yenni 

Arfah, 2022).  

Pengalaman yang dirasakan oleh pelanggan setelah melakukan test drive 

terhadap suatu produk akan memberikan pertimbangan bagi pelanggan. 

         



4 
 

 
 

Pertimbangan tersebut akan mengarah pada dua hal, yaitu secara positif maupun 

negatif. Jika pelanggan merasa puas dan mendapatkan feel dari suatu produk, maka 

akan menghasilkan keputusan yang positif. Jika tidak, makan akan menghasilkan 

keputusan yang sebaliknya. 

Tabel 1.1 Pelanggan Melakukan Test Drive Tahun 2023 

BULAN 
KETERANGAN JUMLAH 

CUST 
TEST 

DRIVE 
BERMINAT 

BELUM 
BERMINAT 

RAGU-
RAGU 

JANUARI 79 48 19 146 
FEBRUARI 69 27 24 120 

MARET 78 46 24 148 

APRIL 60 57 20 137 

MEI 77 52 13 142 
JUNI 64 67 2 133 
JULI 67 74 7 148 

AGUSTUS 77 94 4 175 

SEPTEMBER 71 166 2 239 

OKTOBER 58 93 24 175 
NOVEMBER 55 148 25 228 
DESEMBER 71 66 6 143 

TOTAL 826 938 170 1934 
Sumber: Report Daily Activity SAM – TSO Auto2000 Sanur Tbk 

Tabel diatas menunjukan jumlah pelanggan yang melakukan test drive pada 

tahun 2023 yaitu sebanyak 1.934 pelanggan. Namun, dilihat dari tabel diatas 

terdapat perbandingan jumlah pelanggan yang berminat sebanyak 826 pelanggan. 

Sedangkan, untuk pelanggan yang belum berminat sebanyak 938 pelanggan, dan 

pelanggan yang merasa ragu-ragu sebanyak 170 pelanggan. Dengan begitu, dapat 

dilihat bahwa pengalaman test drive dan selling skill dari seorang salesman belum 
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sepenuhnya dapat membuat pelanggan langsung memberikan keputusan pembelian 

yang positif. 

Berdasarkan latar belakang diatas peneliti ingin mengeksplorasi lebih lanjut 

bagaimana experiential marketing seperti test drive dan selling skill dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian pada PT Astra International Tbk – TSO 

Auto2000 Sanur sebagai objek penelitian dengan judul “Pengaruh Experiential 

Marketing (Test Drive) dan Selling Skill Terhadap Keputusan Pembelian di PT 

Astra International Tbk - TSO Auto2000 Sanur” 

1.2 Rumusan Masalah 

1.2.1. Apakah ada pengaruh yang positif dan signifikan dari experiential 

marketing (test drive) terhadap keputusan pembelian di PT Astra 

International Tbk – TSO Auto2000 Sanur? 

1.2.2. Apakah ada pengaruh yang positif dan signifikan dari selling skill 

terhadap keputusan pembelian di PT Astra International Tbk – TSO 

Auto2000 Sanur? 

1.2.3. Apakah ada pengaruh yang positif dan signifikan dari experiential 

marketing (test drive) dan selling skill terhadap keputusan pembelian di 

PT Astra International Tbk-TSO Auto2000 Sanur? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

1.3.1. Untuk mengetahui pengaruh experiential marketing (test drive) terhadap 

keputusan pembelian di PT Astra International Tbk – TSO Auto2000 

Sanur 

1.3.2. Untuk mengetahui pengaruh selling skill terhadap keputusan pembelian 

di PT Astra International Tbk – TSO Auto2000 Sanur 

1.3.3. Untuk mengetahui pengaruh experiential marketing (test drive) dan 

selling skill terhadap keputusan pembelian di PT Astra International Tbk-

TSO Auto2000 Sanur 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Praktis 

Melalui penelitian ini diharapkan PT Astra International Tbk – TSO 

Auto2000 Sanur dapat mempertahankan strategi experiential marketing 

(test drive) dan meningkatkan selling skill dari salesman untuk dapat lebih 

meningkatkan penjualan. 

1.4.2 Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu dan pengetahuan 

atau wawasan kepada pembaca terkait pengaruh dari experiential marketing 

(test drive) dan selling skill terhadap keputusan pembelian pada PT Astra 

International Tbk – TSO Sanur. 
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1.5 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan skripsi ini ditujukan agar skripsi menjadi lebih 

terstruktur dan fokus pada permasalahan yang dibahas. Skripsi ini tersusun atas 

5 bab yaitu terdiri dari: 

BAB I PENDAHULUAN, bab ini memberikan penjelasan mengenai latar 

belakang atas permasalahan, rumusan masalah, tujuan penelitian dan manfaat 

dari penelitian. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA, memberikan penjelasan mengenai teori yang 

berkaitan dengan permasalahan, penelitian-penelitian terdahulu yang telah 

dilakukan yang sesuai dan relevan, serta kerangka konseptual dan hipotesis 

penelitian. 

BAB III METODE PENELITIAN, memberikan penjelasan mengenai 

tempat penelitian, populasi dan sampel, variabel penelitian, sumber data, jenis 

data, metode pengumpulan data, dan teknik analisis data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN, memberikan penjelasan mengenai 

hasil dari analisis data dan pembahasan yang menjabarkan hasil analisis data 

menggunakan teori-teori yang telah ditetapkan.   

BAB V PENUTUP, memberikan penjelasan mengenai kesimpulan dan 

saran dari hasil penelitian yang telah dibuat.
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

 Setiap perusahaan memiliki strategi untuk mempertahankan 

perusahaannya dalam persaingan di dunia industri yang ketat. Industri atau 

perusahaan otomotif seperti PT. Astra International Tbk – Auto2000 Sanur 

tentunya memiliki strategi untuk mempertahankan perusahaan. Strategi 

yang telah diterapkan oleh Auto2000 Sanur dalam bagian marketing atau 

memasarkan produknya yaitu dengan menggunakan strategi experiential 

marketing. Sesuai dengan rumusan masalah dalam penelitian ini, terdapat 

beberapa kesimpulan yang membahas rumusan masalah sesuai dengan latar 

belakang yang telah dijabarkan seperti: 

1. Dari hasil pengujian parsial dengan menggunakan uji t pada variabel 

Experiential Marketing terhadap Keputusan Pembelian memperoleh 

hasil t hitung < t tabel yaitu sebesar 0,970 < 1,988, dengan tingkat 

signifikansinya diatas 5% atau 0,335> 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa 

Experiential Marketing secara parsial tidak memiliki pengaruh secara 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian di PT Astra 

International Tbk-TSO Auto2000 Sanur.

 

2. Dari hasil pengujian parsial dengan menggunakan uji t pada variabel 

Selling Skill terhadap Keputusan Pembelian memperoleh hasil t hitung 

> t tabel yaitu sebesar 9,935 > 1,988, dengan tingkat signifikansinya 
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dibawah 5% atau 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Selling Skill 

secara parsial memiliki pengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian di PT Astra International Tbk-TSO Auto2000 

Sanur. 

3. Dari hasil pengujian simultan dengan menggunakan Uji F pada variabel 

Experiential Marketing dan Selling Skill secara simultan atau bersamaan 

terhadap Keputusan Pembelian adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai F 

hitung yaitu 64,599 > 3,09. Sehingga dapat disimpulkan terdapat 

pengaruh X1 dan X2 secara simultan terhadap Y. Atau, dapat dikatakan 

bahwa Experiential Marketing dan Selling Skill berpengaruh secara 

bersamaan terhadap Keputusan Pembelian di PT Astra International 

Tbk-TSO Auto2000 Sanur. 

5.2 Saran 

 Berdasarkan dari hasil penelitian di lapangan maka penulis 

bermaksud memberikan saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi 

perusahaan maupun bagi peneliti yang selanjutnya, yaitu sebagai berikut: 

1. Bagi Pihak Perusahaan 

  Dalam hal ini, perusahaan perlu melakukan evaluasi 

terhadap elemen-elemen experiential marketing test drive 

yang diterapkan sehingga dapat menciptakan pengalaman 

yang lebih relevan dan menarik bagi pelanggan. Serta, 

dengan memperkuat faktor-faktor lain seperti kualitas 
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produk, harga, layanan purna jual dan reputasi merek untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian.  

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

  Saran yang dapat disampaikan untuk peneliti 

selanjutnya yang memiliki ketertarikan untuk meneliti 

tentang experiential marketing, selling skill, dan keputusan 

pembelian yaitu, diharapkan untuk mengkaji lebih banyak 

sumber maupun referensi yang berkaitan dengan experiential 

marketing, selling skill, maupun keputusan pembelian agar 

hasil penelitian dapat lebih baik dan lebih lengkap lagi. 
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