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PENDAHULUAN
Latar belakang dari penelitian ini mengenai

dampak besar yang di timbulkan oleh arus teknologi
informasi dalam mempercepat proses peralihan per­
adaban, yang didukung oleh derasnya arus informasi
memaksa orang untuk memiliki kemampuan dan
pengetahuan yang luas untuk mengimbanginya. Ke­
majuan peradaban manusia membawa dan memaksa
manusia dihadapkan pilihan hidup yang semakin
beragam, bukan saja terhadap pemenuhan pemuas
kebutuhannya, tetapi juga terhadap pendekatan dan
cara pandang untuk memperoleh dan mengkonsumsi
apa yang menjadi kebutuhan hidupnya.

PT Gramedia Asri Media sebagai perusahaan
yang bergerak di bidang retail berusaha untuk tetap
relevan dengan perubahan gaya hidup masyarakat.

Untuk menjawab tantangan itu, Gramedia Asri Media
terus berbenah diri demi kepuasaan pelanggan dan
turut serta dalam mencerdaskan masyarakat Indo­
nesia. Dalam perkembangannya PT Gramedia Asri
Media mengembangkan usaha dengan konsep multi
format mulai tahun 2014.

Penerbit buku Gramedia Pustaka Utama me­
rupakan penerbit buku terbesar di Indonesia yang
berlokasi di Jakarta, menerbitkan buku dalam semua
kategori dari novel, sastra, agama, boga busana dan
kecantikan, inspirasi sampai sosial budaya. Salah satu
buku yang diterbitkan oleh Gramedia Pustaka Utama
adalah Mimpi Sejuta Dolar yang termasuk dalam
kategori inspirasi/motivasi. Buku ini menceritakan
kisah Merry Riana salah satu motivator terkenal di
Indonesia yang meraih kesuksesan di usia muda dan
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Abstrak: Adanya arus teknologi informasi dan didukung oleh derasnya arus informasi memaksa orang untuk memiliki kemampuan dan
pengetahuan yang luas untuk mengimbanginya dengan cara membaca buku. Tujuan penelitian ini adalah mengetahui 1) pengaruh
positioning, diferensiasi, citra merek dan promosi secara langsung terhadap keputusan pembelian, 2) pengaruh positioning, diferensiasi
dan citra merek terhadap keputusan pembelian dengan promosi sebagai intervening. Dalam penelitian ini digunakan metode survei.
Populasinya adalah pelanggan yang berkunjung ke Toko Buku Gramedia Regional 1, menggunakan teknik accidental sampling dan
pendekatan proporsi dalam penarikan sampel sebanyak 100 responden dan pengumpulan data dilakukan dengan kuesioner. Teknik
pengolahan dan analisis data dengan menggunakan analisis jalur (path analysis) dan uji hipotesis pada tingkat signifikansi sebesar 5%.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1) Secara langsung positioning, diferensiasi, citra merek dan promosi berpengaruh positif
signifikan terhadap keputusan pembelian 2). Melalui promosi terlihat bahwa positioning, diferensiasi dan citra merek tidak signifikan
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Berarti buku yang berkualitas, inspiratif, harga yang terjangkau dan reputasi penerbit sangat
mempengaruhi konsumen untuk membeli buku Mimpi Sejuta Dolar di toko buku Gramedia Regional 1 sedangkan promosi yang
dilakukan tidak terlalu efektif.
Kata kunci: positioning, diferensiasi, citra merek, promosi, keputusan pembelian

Abstract: Publishers book Gramedia Pustaka Utama is the largest book publisher in Indonesia are located in Jakarta, With the current
information technology and supported by the rapid flow of information to force people to have the ability and knowledge to compensate.
The purpose of this study was to determine 1). Whether there are significant positioning, differentiation, brand image and promotions
directly on purchasing decisions, 2) whether there are significant positioning, differentiation and brand image on purchasing decisions
with a promotion to intervening. Test this hypothesis using path analysis (path analysis) with a significant level of 5%. The population is
customers who visited the Gramedia Bookstore Regional 1, using accidental sampling technique and approach the proportions in
withdrawing a sample of 100 respondents and data collection was done by questionnaire. The results showed that: 1) Directly
positioning, differentiation, brand image and promotion of significant positive effect on purchasing decisions 2). Through the promotion
seen that positioning, differentiation and brand image did not significantly influence the purchasing decision. Means of quality books,
inspirational, reasonable price and reputation of the issuer greatly influence consumers to buy the Million Dollar Dream book in
Gramedia bookstore Region 1 while the promotion is done is not very effective.

Keywords: positioning, differentiation, brand image, promotion, purchasing decisions
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kisah suksesnya ditulis dalam buku Mimpi Sejuta
Dolar yang kemudian menjadi national bestseller
hanya dalam waktu 1 bulan setelah peluncurannya.
Buku ini menarik perhatian publik Singapura dan
Asia Tenggara karena menuliskan tentang prestasi
Merry Riana yang menghasilkan $ 1,000,000 (satu
juta dolar) pada usia 26 tahun. Secara keseluruhan,
buku mimpi sejuta dolar sangat menginspirasi banyak
orang yang menjadi kebutuhan bangsa kita yang
memerlukan ide­ide inspiratif dan selalu berpikir
positif, optimis, tidak mudah putus asa dan berjuang
dalam meraih kesuksesan.

Positioning, Diferensiasi, Citra Merek yang kuat
menjadi senjata untuk sebuah kisah marketing yang
sukses. Buku ini memiliki tiga kekuatan tersebut
yaitu positioning, kisah nyata perjuangan Merry
Riana yang sangat menggugah, dari mahasiswi
berkantong pas­pasan hingga bisa meraih penghasilan
satu juta dolar di usia 26 tahun, citra merek dari buku
ini adalah Gramedia Pustaka Utama sebagai penerbit
besar di Indonesia yang menerbitkan buku ini dan
Merry Riana merupakan fenomena yang sukses
membangun brand image­nya, dan dikenal banyak
orang. Sementara diferensiasi dari sisi isi mengenai
pengalaman hidup Merry Riana dan diferensiasi dari
sisi infrastruktur, bagaimana buku ini dapat diterima
oleh masyarakat luas sampai ke Mancanegara.

Data penjualan secara nasional memberikan
gambaran pada tahun 2012 terjadi peningkatan
penjualan sebesar 202% dibandingkan tahun 2011,
dan berturut­turut pada tahun 2013 terjadi penurunan
penjualan sebesar (59,6%) dibandingkan tahun 2012,
tahun 2014 sebesar (33%) dibandingkan tahun 2013
dan sampai dengan 2015 terjadi penurunan sebesar
(19,5%) dibandingkan tahun 2014.

PT Gramedia Asri Media adalah anak perusahaan
Kelompok Kompas Gramedia yang menyediakan
jaringan toko buku dengan nama Toko Buku
Gramedia. Dalam perjalanannya Toko Buku Gra­
media terus berkembang hingga mencapai lebih dari
110 toko buku tersebar di seluruh Indonesia. Toko
Buku Gramedia didirikan pada tanggal 02 Februari
1970 oleh P.K. Ojong, yang juga merupakan pendiri
Kelompok Kompas Gramedia, dengan misi turut serta
menyebarkan produk pendidikan dan informasi, demi
tercapainya cita­cita bersama mencerdaskan ke­
hidupan bangsa, menuju masyarakat baru Indonesia
yang berkehidupan Pancasila.

PT Gramedia Asri Media sebagai perusahaan
yang bergerak di bidang retail berusaha untuk tetap

relevan dengan perubahan gaya hidup masyarakat.
Untuk menjawab tantangan itu, Gramedia Asri Media
terus berbenah diri demi kepuasaan pelanggan dan
turut serta dalam mencerdaskan masyarakat Indo­
nesia. Dalam perkembangannya PT Gramedia Asri
Media mengembangkan usaha dengan konsep multi
format mulai tahun 2014. Pertama, Gramedia
Reguler yaitu toko buku seperti yang sekarang
diketahui banyak orang. Kedua, Gramedia Kids untuk
anak­anak. Ketiga, Gramedia Teeny Teensy untuk
remaja. Keempat, Gramedia World yang berupa mal
yang menawarkan pusat perbelanjaan lengkap, seperti
kafe dan tempat makan.

Menurut Kotler dan Keller (2009:292)
positioning adalah Tindakan merancang penawaran
dan citra perusahaan agar mendapatkan tempat
khusus dalam pikiran pasar sasaran. Tujuannya
adalah menempatkan merek dalam pikiran konsumen
untuk memaksimalkan manfaat potensial bagi
perusahaan. Positioning membuat produk melesat
dan tampak jauh berbeda dari produk­produk lainnya
melalui komunikasi membuat peran positioning
menjadi sistem yang terorganisir dalam upaya
menemukan suatu hal yang tepat, pada waktu yang
tepat.

Menurut Doyle (2013: 186­187) diferensiasi
adalah konsep yang awalnya diterapkan ke manfaat
utama produk tertentu yang berbeda dan unik
melebihi produk pesaing lain, sehingga membuatnya
lebih menarik bagi pasar sasaran. Diferensiasi
merupakan suatu strategi membuat suatu perbedaan
yang unik, kreatif, khas agar produk kita tidak sama
dengan perusahaan pesaing sehingga perbedaan
tersebut dapat tertanam di benak konsumen.

Pengertian merek menurut Kotler dan Keller
(2009: 172) adalah nama, istilah, lambang, atau
desain, atau kombinasinya, yang dimaksudkan untuk
mengidentifikasi barang atau jasa dari salah satu
penjual atau kelompok penjual dan mendiferensiasi­
kan mereka dari pesaing. Citra merek itu sendiri
merupakan segala sesuatu yang mempengaruhi
bagaimana suatu perusahaan diterima dan dipahami
oleh semua segmen market yang dilambangkan oleh
konsumen melalui kepercayaan, tingkah laku, daya
tarik dan asosiasi terhadap perusahaan tersebut.

Promosi menurut Abdul Manap (2016:301) se­
jenis komunikasi yang memberikan penjelasan yang
meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa.
Semakin sering promosi produk tersebut dilakukan
semakin mendorong minat konsumen agar semakin
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tertarik dan terpengaruh untuk melakukan kegiatan
pembelian. Menurut Kotler, Amstrong (2012:157)
consumers buyers behavior refers to the buying
behavior of final consumers/individuals and house­
hold, that buy goods and services for personal
consumption.

Pengertian tersebut diartikan bahwa perilaku
keputusan pembelian mengacu kepada perilaku pem­
belian akhir dari konsumen, secara individu maupun
rumah tangga yang membeli barang dan jasa untuk
konsumsi pribadi. Menurut Kotler dan Keller
(2009:166) ada lima tahapan dalam pengambilan
keputusan pembelian, yaitu; (1) pengenalan ke­
butuhan, (2) pencarian informasi, (3) evaluasi alter­
natif, (4) keputusan pembelian, dan (5) perilaku pasca
pembelian.

Tujuan penelitian tentang buku Mimpi Sejuta
Dolar ini adalah untuk mengetahui: 1) pengaruh
positioning, diferensiasi, citra merek dan promosi
secara langsung terhadap keputusan pembelian, 2)
pengaruh positioning, diferensiasi dan citra merek
terhadap keputusan pembelian dengan promosi
sebagai intervening. Metode analisis menggunakan
path analysis dengan tingkat signifikan sebesar 5%
sedangkan populasinya adalah pelanggan yang
berkunjung ke Toko Buku Gramedia Regional 1, dan
penarikan sampel menggunakan teknik accidental
sampling, pendekatan proporsi sebanyak 100
responden dan pengumpulan data dilakukan dengan
kuesioner

METODOLOGI PENELITIAN

Kerangka Pemikiran

Gambar 1. Diagram Kerangka Pemikiran Teoritis

Hipotesis
H1: Terdapat pengaruh secara langsung antara

positioning terhadap keputusan pembelian
H2: Terdapat pengaruh secara langsung antara

diferensiasi terhadap keputusan pembelian

H3: Terdapat pengaruh secara langsung antara
citra merek terhadap keputusan pembelian

H4: Terdapat pengaruh secara tidak langsung
antara positioning terhadap keputusan pembelian
dengan promosi sebagai variabel intervening

H5: Terdapat pengaruh secara tidak langsung
antara diferensiasi terhadap keputusan pembelian
dengan promosi sebagai variabel intervening

H6: Terdapat pengaruh secara tidak langsung
antara citra merek terhadap keputusan pembelian
dengan promosi sebagai variabel intervening

Penelitian dilaksanakan di tiga toko buku
Gramedia yang termasuk dalam regional 1 Jakarta.
Pertama, Gramedia Central Park merupakan Gra­
media Reguler yang mengusung konsep baru (new
concept) yang dikemas secara berbeda dapat mem­
buat masyarakat akrab dan tidak berjarak dengan
Gramedia. Kedua, Gramedia Mall Taman Anggrek
dan Ketiga, Gramedia Citraland. Keseluruhan toko
berada dalam pusat perbelanjaan di bagian barat kota
Jakarta.

Pemilihan lokasi penelitian didasarkan atas
pertimbangan (1) Gramedia Central Park yang me­
rupakan satu dari tiga toko buku dalam regional 1
Jakarta adalah yang pertama kali memulai konsep
baru dan kedua toko lainnya Grameda Mall Taman
Anggrek dan Gramedia Citraland akan menyusul
konsep yang sama (2) Komunitas Merry Riana
terbesar ada di bagian barat kota Jakarta. Pemilihan
toko tersebut cukup representatif dan lebih mudah
untuk memperoleh data serta informasi yang
menunjang penelitian, sehingga dapat menggambar­
kan penjulalan buku Mimpi Sejuta Dolar.

Waktu penelitian untuk memperoleh data dan
informasi dilaksanakan pada bulan Desember 2015
sampai April 2016. Desain penelitian menggunakan
Metode Asosiatif Kausal dan variabel­variabel dalam
penelitian ini memiliki tiga variabel bebas (X), satu
variabel intervening (Z) dan satu variabel terikat (Y).
Sebagai alat pengukur variabel digunakan model
skala likert. Pengolahan data menggunakan program
SPSS 21 dengan taraf signifikansi sebesar 5%.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
pelanggan yang berkunjung di Toko Buku Gramedia
Jakarta, dan melakukan transaksi pembelian produk
buku Mimpi Sejuta Dolar minimal satu kali transaksi
pembelian yang jumlahnya tidak diketahui. Untuk
menentukan jumlah sampel digunakan rumus yang
diturunkan dari error distribusi proporsi sampling:
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n = ukuran sample
= skor pada tingkat signifikansi tertentu
(dengan derajat keyakinan ditentukan 95%)

Moe = Margin of error, tingkat kesalahan
maksimum 10%.

Dengan menggunakan rumus diatas maka
diperoleh perhitungan sebagai berikut:

n = = 96,04 atau dibulatkan 99 responden
Sampel diambil di tiga toko buku Gramedia

Regional 1 yaitu Gramedia Central Park, Gramedia
Mall Taman Anggrek, Gramedia Citraland. Karena
data penjualan di ketiga toko tidak diketahui maka
peneliti mengambil jumlah sampel yang sama
diketiga tempat, yaitu 33 responden.

Uji kualitas data menggunakan uji validitas dan
Reliabilitas. Diperoleh bahwa butir pertanyaan yang
dibuat dalam kuesioner dinyatakan valid dengan cara
melihat nilai r hitung pada kolom Corrected Item­
Total Correlation lebih besar daripada nilai pada r
tabel (0,195), maka disimpulkan semua butir per­
tanyaan pada penelitian ini adalah valid. Sedangkan
dari hasil uji reliabilitas jawaban responden pada
penelitian ini menghasilkan nilai cronbach Alpha (α)
lebih besar dari 0.70, sehingga dapat disimpulkan
konstruk pertanyaan adalah reliablel untuk digunakan
dalam penelitian.

Untuk mengetahui apakah data­data yang
diperoleh dapat digunakan sebagai alat analisis maka
dilakukan uji asumsi klasik. Uji asumsi klasik
menggunakan uji Normalitas, uji Multikolineritas,
Uji Heterokedastisitas. Dari hasil uji Normalitas
Kolmogorov­Smirnov One Sample Test diperoleh
nilai signifikansi 0,200 ( >0,05) yang berarti data
residual berdistribusi normal. Dari uji Multi­
kolinearitas dengan melihat nilai Variance Inflation
Factor (VIP) dan Tolerance pada model regresi,
diketahui bahwa ketiga variabel bebas memiliki nilai
VIF kurang dari 10, dan nilai Tolerance lebih dari
0,1. Hal ini berarti, ketiga variabel bebas dari
multikolineritas. Sedangkan dari Uji Heteroskedas­
tisitas dari output yang dihasilkan diketahui bahwa
titik­titik tidak membentuk pola yang jelas, dan titik­
titik menyebar diatas dan dibawah angka nol pada
sumbu Y. jadi dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
heteroskedisitas dalam model regresi.

Teknis Analisis Data
Uji hipotesis dalam penelitian ini menggunakan

metode analisis jalur (Path Analysys). Analisis jalur
merupakan perluasan dari analisis regresi linier ber­
ganda Ghozali (2013: 249). Pengaruh dari masing­
masing variabel akan dilihat dari hasil uji t.

Koefisien determinasi (R square) menunjukkan
seberapa besar prosentase variasi dalam variabel
terikat yang dapat dijelaskan oleh variasi dalam
variabel bebas. Nilai R2 terletak antara 0 dan 1. Jika
R2 semakin mendekati 1, maka semakin besar variasi
dalam variabel bebas., hal ini semakin tepat garis
regresi tersebut mewakili hasil penelitian yang se­
benarnya Ghozali (2013:97­98).

Uji t digunakan untuk menguji signifikansi
pengaruh masing­masing variabel bebas terhadap
variabel terikat. Pengujian ini menggunakan level of
significance (α) 0,05. Hal ini berarti bahwa pro­
babilitas akan mendapatkan harga yang terletak di
daerah kritis (daerah tolak) hipotesis benar sebesar
0,05. Jika thitung > ttabel, maka H0 ditolak berarti ada
pengaruh antara variabel bebas (X) dengan variabel
tak bebas (Y) dan sebaliknya (Ghozali, 2013:98­99).

Model persamaan hipotesis Ghozali (2013: 248):

Persamaan pengaruh variabel X1, X2 dan X3

terhadap Y1:

Persamaan pengaruh X1, X2, X3 terhadap Y2

dengan Y1 sebagai variabel intervening:
X1 = Positioning
X2 = Diferensiasi
X3 = Citra merek
Y1 = Promosi
Y2 = Keputusan pembelian

Analisis regresi dengan variabel intervening
digunakan untuk mengetahui total pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat yang terdiri dari
pengaruh langsung dan pengaruh tidak langsung,
yakni melalui variabel intervening, dengan rumus :

Pengaruh langsung : p1

Pengaruh tidak langsung : p2 x p3

Apabila nilai pengaruh tidak langsung lebih
besar dari pada pengaruh langsung berarti variabel
tersebut merupakan variabel intervening.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Analisis Jalur Path (Path Analysis)
Model analisis jalur pada penelitian ini

menggunakan dua model yaitu untuk melihat pe­
ngaruh positioning, diferensiasi dan citra merek
terhadap promosi dan model untuk melihat pengaruh
positioning, diferensiasi dan citra merek terhadap
keputusan pembelian. Hasil pengolahan data sebagai
berikut:
1. Pengaruh Positioning, Diferensiasi dan Citra
Merek terhadap Promosi

Tabel 1. Pengaruh Positioning, Diferensiasi, Citra
Merek terhadap Promosi

Sumber: Data diolah ( SPSS 21, 2016)

2. Pengaruh Positioning, Diferensiasi, Citra Merek
dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian.

Tabel 2. Pengaruh Positioning, Diferensiasi dan
Citra Merek terhadap Keputusan
Pembelian

Sumber: Data diolah ( SPSS 21, 2016)

Dari tabel 1 diperoleh nilai

Dari tabel 2 diperoleh nilai

Berdasarkan hasil tabel 1 dan Tabel 2 dapat
digambarkan keseluruhan hubungan variabel posi­
tioning, diferensiasi, citra merek terhadap keputusan
pembelian dengan promosi sebagai variablel inter­
vening. Seperti terlihat pada gambar 2.

Persamaan pengaruh positioning, diferensiasi,
citra merek terhadap promosi

Gambar 2. Diagram Jalur Positioning, Diferensiasi,
Citra Merek dan Promosi terhadap Ke­
putusan Pembelian

Sumber: Data diolah (SPSS 21, 2016)

Persamaan pengaruh positioning, diferensiasi,
citra merek terhadap promosi dan dampaknya
terhadap keputusan pembelian:

Hasil Uji Hipotesis
1. Uji Koefisien Determinasi (R2)

Tabel 3. Analisis Model Summaryb

Dari tabel dapat dilihat bahwa nilai R square
adalah 0,700 mempunyai arti bahwa pengaruh
positioning, diferensiasi, citra merek terhadap
promosi sebesar 0,700 (70%) sementara 30% sisanya
dipengaruhi oleh variabel lain.

Tabel 4. Analisis Model Summaryb

Nilai R square = 0,794 mempunyai arti bahwa
pengaruh positioning, diferensiasi, citra merek dan
promosi terhadap keputusan pembelian adalah
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sebesar 0,794 atau (79,4%) sementara 20,6% sisanya
dipengaruhi oleh variabel lain.
2. Hasil Uji pengaruh langsung (Uji –t)

Dalam pengujian ini Uji t digunakan untuk
menguji secara langsung apakah variabel bebas (inde­
pendent variable) mempunyai pengaruh yang signi­
fikan terhadap variabel terikat (dependent variable).

H0: Variabel bebas secara parsial tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel
terikat

H1: Variabel bebas secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat

Kriteria pengambilan keputusan:
Bila thitung< ttabel maka H0 diterima dan apabila

thitung> ttabel maka H0 ditolak, atau dapat juga
digunakan cara lain yaitu : jika nilai sig < 0.05 maka
H0 ditolak dan jika nilai sig > 0.05 H0 diterima
Dari Tabel. 1 terlihat bahwa:
1) Nilai sig variabel positioning (X1) = 0.023 < 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti positioning
berpengaruh positif signifikan terhadap promosi
2) Nilai sig variabel diferensiasi (X2) = 0.002 < 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti diferensiasi
berpengaruh positif signifikan terhadap variabel
promosi.
3) Nilai sig variabel citra merek (X3) = 0.000< 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti citra merek
berpengaruh positif signifikan terhadap promosi.
Dari Tabel. 2 terlihat bahwa:
1) Nilai sig variabel positioning (X1) = 0.00 < 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti positioning ber­
pengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian.
2) Nilai sig variabel diferensiasi (X2) = 0.00 < 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti diferensiasi
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian.
3) Nilai sig variabel citra merek (X3) = 0.034 < 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti variabel citra merek
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
4) Nilai sig variabel promosi (X4) = 0.001 < 0.05
sehingga H0 ditolak, yang berarti promosi
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian.
Hasil Uji pengaruh tidak langsung:
Pengaruh tidak langsung positioning terhadap
keputusan pembelian = 0,10 x 0,287 = 0,0287
Pengaruh tidak langsung diferensiasi terhadap
keputusan pembelian = 0,353 x 0,287 = 0,101
Pengaruh tidak langsung citra merek terhadap
keputusan pembelian = 0,517 x 0,287 = 0,1484

Analisis Pengaruh Langsung dan Tidak
Langsung
1. Pengaruh positioning (X1) terhadap keputusan
pembelian (Y2):
Pengaruh langsung X1Y2 = 0,386
Pengaruh tidak langsung (X1,Y1,Y2) melalui promosi
= 0,0287

Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
positioning tidak berpengaruh signifikan secara tidak
langsung terhadap keputusan pembelian melalui
promosi sebagai variabel intervening. Hal ini dibuk­
tikan dengan besarnya pengaruh langsung (direct
effect) lebih besar dari pada pengaruh tidak langsung
(indirect effect)
2. Pengaruh diferensiasi (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y2) :
Pengaruh langsung X2Y2 = 0,447
Pengaruh tidak langsung (X2,Y1,Y2) melalui promosi
= 0,101

Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
diferensiasi tidak berpengaruh signifikan secara tidak
langsung terhadap keputusan pembelian melalui
promosi sebagai variabel intervening. Hal ini di­
buktikan dengan besarnya pengaruh langsung (direct
effect) lebih besar dari pada pengaruh tidak langsung
(indirect effect).
3. Pengaruh citra merek (X3) terhadap keputusan
pembelian (Y2) :
Pengaruh langsung X3Y2 = 0,167
Pengaruh tidak langsung (X3,Y1,Y2) melalui promosi
= 0,1484

Dari hasil tersebut dapat disimpulalkan bahwa
citra merek tidak berpengaruh signifikan secara tidak
langsung terhadap keputusan pembelian melalui
promosi sebagai variabel intervening. Hal ini di­
buktikan dengan besarnya pengaruh langsung (direct
effect) lebih besar dari pada pengaruh tidak langsung
(indirect effect).

PENUTUP

Kesimpulan
Positioning berpengaruh positif signifikan ter­

hadap keputusan pembelian pada konsumen di Toko
Buku Gramedia Regional 1. Hal ini berarti keputusan
pembaca membeli buku ini dirasa merupakan bacaan
yang dapat memberi motivasi dan berkualitas, harga
pun terjangkau dan banyak manfaat yang diperoleh.

Diferensiasi berpengaruh positif signifikan ter­
hadap keputusan pembelian pada konsumen di Toko
Buku Gramedia Regional 1. Berarti disini buku ini
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mempunyai banyak keistimewaan dan memberi ins­
pirasi sehingga pembaca memutuskan untuk mem­
beli, disamping pelayanan dan personil dalam men­
jual bekerja secara optimal dalam melayani pembeli.

Citra merek berpengaruh positif signifikan ter­
hadap keputusan pembelian pada konsumen di Toko
Buku Gramedia Regional 1. Hal ini menunjukkan
bahwa citra merek merupakan salah satu penentu
keputusan pembelian.

Positioning tidak berpengaruh secara tidak lang­
sung terhadap keputusan pembelian konsumen di
Toko Buku Gramedia Regional 1. Terlihat dari nilai
pengaruh langsung positioning terhadap keputusan
pembelian lebih besar dari nilai pengaruh tidak lang­
sung antara positioning terhadap keputusan pem­
belian melalui promosi. Pada dasarnya untuk men­
jadikan konsumen membeli suatu buku tidak harus
melalui promosi.

Diferensiasi tidak berpengaruh secara tidak
langsung terhadap keputusan pembelian konsumen di
Toko Buku Gramedia Regional 1. Terlihat dari nilai
pengaruh langsung diferensiasi terhadap keputusan
pembelian lebih besar dari nilai pengaruh tidak
langsung antara diferensiasi terhadap keputusan pem­
belian melalui promosi. Pada dasarnya untuk men­
jadikan konsumen membeli suatu buku tidak harus
melalui promosi.

Citra merek berpengaruh secara tidak langsung
terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko
Buku Gramedia Regional 1. Terlihat dari nilai
pengaruh langsung citra merek terhadap keputusan
pembelian lebih kecil dari nilai pengaruh tidak
langsung antara citra merek terhadap keputusan pem­
belian melalui promosi. Untuk menumbuhkan minat
beli buku tidak harus melalui promosi.

Saran­Saran
Toko Buku Gramedia Regional 1 dapat me­

ningkatkan citra merek dari suatu buku terutama buku
motivasi dengan memperkenalkan kepada publik citra
merek dari suatu buku motivasi seperti penulis buku,
kisah yang diangkat dari buku tersebut, hal­hal
menarik lainnya dari buku yang dapat mengundang
orang untuk penasaran dan kemudian tertarik untuk
membeli buku tersebut.

Toko Buku Gramedia Regional 1 diharapkan
agar melakukan pemilihan produk­produk motivasi
lainnya yang memiliki kekuatan positioning, diferen­
siasi, citra merek yang lebih kuat dengan bekerjasama

dengan penerbit buku dengan melibatkan pengarang
buku sebagai pembicara serta mengadakan seminar di
berbagai perusahaan atau universitas. Diharapkan de­
ngan cara yang dilakukan dapat semakin mem­
perkenalkan ke masyarakat mengenai keberadaan
suatu buku dan dapat meningkatkan minat beli dari
masyarakat.

Toko Buku Gramedia bekerjasama dengan
penerbit diharapkan dapat membuat buku motivasi
yang berkarakter dengan tampilan ilustrasi dan warna
yang menarik dan mudah dipahami, agar buku
motivasi dapat dinikmati semua kalangan masyarakat
dari usia anak­anak sampai dewasa.
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