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Abstract: This study aims to examine the effect of Service Differentiation and Promotion on 

Competitive Advantage of Suzuki Motorcycles at PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo. The 

type of data used is primary data. The method used is a quantitative method. The data analysis 
technique used multiple linear regression. The results showed that partially, Service 

Differentiation had a positive and significant effect on the Competitive Advantage of Suzuki 
motorcycles at PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo. Meanwhile, promotion has a positive 

and significant impact on competitive advantage. While simultaneously Service Differentiation and 

Promotion together have a significant effect on the competitive advantage of motorbikes at PT. 
Sinar Galesong Mandiri cab. Gorontalo. This proves that service differentiation and promotion 

strategies affect competitive advantage. Suggestions to further improve the application of service 
differentiation, the company needs to pay attention to aspects of ease of ordering, delivery, 

installation and maintenance and repair. 
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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh Diferensiasi Pelayanan, dan Promosi 
terhadap Keungggulan Bersaing Sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. 

Gorontalo. Jenis data yang digunakan adalah data primer. Metode yang digunakan yaitu metode 

kuantitatif. Teknik analisis data menggunakan regresi linear berganda. Hasil penelitian 
menunjukan bahwa secara parsial, Diferensiasi Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keunggulan Bersaing sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. 

Gorontalo. Sedangkan Promosi memiliki pengaruh positif dan siginifikan terhadap keunggulan 
Bersaing. Sedangkan secara simultan Diferensiasi Pelayanan dan Promosi bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap keunggulan Bersaing sepeda motor pada PT. Sinar Galesong 
Mandiri cab. Gorontalo. Hal ini membuktikan bahwa strategi diferensiasi pelayanan dan promosi 

berpengaruh terhadap keunggulan bersaing. Saran untuk lebih meningkatkan penerapan 

diferensiasi pelayanan, maka perusahaan perlu memperhatikan aspek kemudahan pemesanan, 

pengiriman, pemasangan serta pemeliharaan dan perbaikan. 

Kata Kunci: Diferensiasi Pelayanan; Promosi; Keunggulan Bersaing 

PENDAHULUAN 

Pertumbuhan dan perkembangan dunia industri otomotif di era yang modern ini sangatlah pesat 

dan tingkat persaingannya yang semakin competitive, hal ini dapat kita lihat perusahaan otomotif 
yang gencar mengeluarkan produk, desain dan model kendaraan yang lebih menarik dan 

modern, dan juga bertambahnya dealer-dealer baru yang bermunculan di Indonesia yang lebih 

meramaikan persaingan yang terjadi. Selain mengeluarkan produk dan menambah dealer baru, 
perusanaan dealer otomotif berlomba-lomba berinovasi untuk meningkatkan daya tarik dan 

keunggulan bersaing perusahaannya. Namun, Saat ini produk yang dikeluarkan oleh produsen 
otomotif cenderung mirip dan serupa satu sama lain antara merek produsen otomotif, sehingga 

konsumen mengahadapi pilihan produk yang serupa. Dalam hal ini kebijakan dealer otomotif 

dalam bidang promosi dan pelayanan dapat menjadi strategi yang baik untuk meningkatkan 

keunggulan bersaing perusahaan.  

Keunggulan bersaing (competitive advantage) adalah jantung kinerja pemasaran untuk 
mengahadapi persaingan (Porter, 1990). Keunggulan bersaing bisa diartikan sebagai strategi 

benefit dari perusahaan yang melakukan inovasi yang lebih efektif dalam pasarnya yang 
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memungkinkan sebuah perusahaan memperoleh keuntungan yang mungkin lebih tinggi 
dibandingkan dengan rata-rata keunggulan yang diperoleh pesaing dalam industri. (Barney & 

Hesterly, 2008) juga mengemukakan bahwa perusahaan mencapai keunggulan bersaing apabila 
perusahaan menerapkan value creating strategy yang tidak dilakukan oleh perusahaan lain pada 

waktu yang sama. Selain itu untuk mencapai keunggulan bersaing perusahaan dapat 

mendiferensiasi pelayanannya dan terus melakukan promosi, dua hal ini langkah adalah 

kebijakan yang tepat jika produk dari perusahaan serupa dengan pesaingnya.  

Diferensiasi pelayanan merupakan upaya membedakan diri dengan merancang sistem pelayanan 
dan pengiriman produk yang lebih baik dan lebih berkualitas yang memberikan solusi yang lebih 

efektif dan efisien kepada konsumen, sehingga kualitas jasa yang dirasakan oleh pelanggan 

melebihi harapan (P. Kotler & Keller, 2012). Sedangkan promosi dipandang sebagai arus 
informasi atau persausi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Kombinasi dari unsur-unsur 

promosi dikenal sebagai promotional Mix yang terdiri dari periklanan, publisitas, personal selling 

serta promosi penjualan, (Swastha, 1991). 

PT. Sinar Galesong Mandiri adalah perusahaan swasta yang bergerak dalam bidang otomotif 
khususnya kendaraan beroda dua dengan penjualan sepeda motor merek Suzuki di wilayah 

sulawesi. Di Gorontalo PT. Sinar Galesong Mandiri adalah satu-satunya dealer resmi motor merek 

Suzuki yang masih bertahan, memiliki 12 orang karyawan dalam 5 bidang selain penjualan 
sepeda motor PT. Sinar Galesong Mandiri juga melayani service sepeda motor. Namun sepeda 

motor merek Suzuki memiliki banyak pesaing seperti Yamaha, Honda, dan Kawasaki. tetapi 
dalam kurun waktu 3 tahun terakhir PT. Sinar Galesong Mandiri sebagai dealer resmi Suzuki 

masih kalah bersaing dengan delaer–dealer merek motor lain seperti dealer dari Yamaha dan 

Honda. Namun masih lebih unggul dari delaer motor merek Kawasaki. hali dapat kita lihat dalam 

data penjualan motor di Gorontalo sebagai berikut. 

Tabel 1. Penjualan Sepeda Motor merek Honda, Kawasaki, Suzuki, Yamaha Tahun 2018-2020. 

Merek motor 
Tahun Penjualan Motor/unit 

2018 2019 2020 

HONDA 11343 14066 9330 

KAWASAKI 129 46 28 

SUZUKI 724 390 103 

YAMAHA 9793 10589 7573 

(Sumber: Samsat Kota Gorontalo) 

Unit pada tahun 2019, dan 9330 unit pada tahun 2020 ini membuat Honda memimpin penjualan 
sepeda motor di Gorontalo. Sementara Suzuki dengan penjualan 724 unit pada tahun 2018, 390 

unit pada tahun 2019 dan pada tahun 2020 hanya terjual 103 unit. Data ini menunjukan bahwa 
posisi Suzuki masih kalah bersaing dengan merek motor Honda dan Yamaha, selain penjualannya 

yang sedikit dibanding motor merek Honda dan Yamaha, penjualan Suzuki juga mengalami 

penurunan di tiap tahunnya. Sehingga dapat dikatakan PT. Sinar Galesong dengan merek motor 
Suzuki masih belum memiliki keunggulan bersaing, dan kurang memaksimalkan kebijakan 

promosi dan sistem diferensiasi pelayanannya sehingga kurang mendongkrak penjualan. Namun 

dalam survey yang telah dilakukan pada PT. Sinar Galesong untuk menarik konsumen kebijakan 
perusahan yang dilakukan pada tahun 2018 perusahan melakukan promosi door to door, koran, 

brosur, di tahun 2019 melakukan penambahan promosi dibagian digital 
(www.sinargalesong.com/), media social (facebook @suzukimotorgorontalo dan instragram: 

suzukimotor,Gorontalo), dan koran, di tahun 2020 karena adanya lockdown akibat covid-19, 

perusahaan hanya melakukan promosi dalam media social dan platform digital.  

Sistem diferensiasi pelayanan perusahaan telah memberikan kemudahan pembelian melalui 

media social dengan ketentuan tertentu, dan menawarkan pilihan-pilihan perawatan unit motor 
pasca pembelian. Tetapi pernyataan ini masih berbanding berbalik dengan data penjualan motor 

dan keunggulan bersaing motor suzuki dari tahun-tahun tersebut, Berdasarkan aspek-aspek yang 
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harus diperhatikan manajemen perusahaan aspek ini diharapkan menjadi solusi untuk mencapai 

keunggulan bersaing perusahaan dan meningkatkan penjualan.  

Berdasarkan latar belakang, peneliti tertarik untuk mengkaji lebih dalam mengenai diferensiasi 
pelayanan serta Promosi untuk mempengaruhi keunggulan bersaing pada PT. Sinar Galesong 

Mandiri cabang Gorontalo, oleh karena itu pada kesempatan ini peneliti menyusun tugas akhir 

dengan judul: “Pengaruh Strategi Diferensiasi pelayanan dan Promosi Terhadap Keunggulan 

Bersaing Sepeda Motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gorontalo”. 

Hipotesis Penelitian  

H1: Terdapat pengaruh Diferensiasi Pelayanan terhadap keunggulan bersaing 

H2: Terdapat pengaruh Promosi terhadap Keunggulan bersaing  

H3: Terdapat Pengaruh Strategi Diferensiasi Pelayanan dan promosi terhadap keunggulan 

Bersaing. 

METODE PENELITIAN 

Lokasi yang djadikan tempat penelitian yaitu PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Kota Gorontalo 
yang beralamat Jl. Raja Eyato No. 40, Biawao, Kota Selatan, Kota Gorontalo. Perusahaan ini 

merupakan salah satu dealer resmi Suzuki di Gorontalo. Penetapan objek penelitian pada lokasi 
ini berdasarkan pengamatan pada observasi awal terlihat bahwa PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. 

Kota Gorontalo masih kurang memiliki keunggulan bersaing yang potensial. Populasi dalam 

penelitian ini yang menjadi konsumen adalah konsumen dari sepeda motor merek Suzuki PT. 
Sinar Galesong Mandiri pada tahun 2018-2020 yaitu sebesar 1.217 orang. Menurut Sugiyono 

(2010:49) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari atas obyek/subyek yang 
mempnyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk di pelajari dan 

di tarik kesimpulannya. 

Sampel yang digunakan digunakan sampling probabilitas (probability) merupakan teknik yang 
memberikan peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur (anggota) populasi untuk 

dipilih menjadi anggota sampel. Responden yang dipilih adalah berdasarkan rumus slovin yang 

digunakan dengan kelonggaran ketidaktelitian sebesar 10%. Adapun rumus slovin yang 

digunakan sebagai berikut: 

𝑛 =
𝑁

1 + N 𝑒2 
 

n: Ukuran sampel 

N: Ukuran Populasi  

e: Presentasi karena kesalahan pengambilan sampel sebesar 10% 

Perhitungan sampel:  

𝑛 =
1,217

1 + 1,217 (0.1)2 
 

𝑛 =
1,217

1 + 1.217 (0,01) 
 

𝑛 =
1,217

1 + 12.17  
 

𝑛 =
1,217

13,17  
 

𝑛 =  92.40 (digenapkan 92) 

Populasi dalam penelitian ini didasarkan data pelanggan yang didapatkan sebesar 1,217 orang, 

berdasakan rumus didapatkan jumlah sampel sebanyak 92 orang sampel. 
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HASIL PENELITIAN 

Hasil Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan terhadap residual regresi, pengujian dilakukan dengan menggunakan 
grafik P-Plot, data yang normal adalah data yang membentuk titik-titk yang menyebar tidak jauh 

dari garis diagonel. Hasil analisis regresi linear dengan grafik normal P-Plot terhadap residu error 

model regresi diperoleh sudah menunjukan adanya pola grafik yang normal yaitu adanya sebaran 
titik-titik yang berada tidak jauh dari garis diagonal. Adapun hasil uji normalitas yang diperoleh 

adalah sebagai berikut: 

 

Gambar 1. Grafik Normal P-Plot (Sumber: Data Primer Olahan SPSS 16, 2022) 

Berdasarkan gambar 1 dapat dilihat grafik normal P-Plot tampak bahwa data menyebar disekitar 

garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal yang berarti dapat disimpulkan bahwa regresi 

pada penelitian ini berdistribusi secara normal. 

Hasil Uji Regresi Linear Berganda  

Analisis regresi berganda digunakan untuk melihat pengaruh bebrapa variabel bebas terhadap 
variabel terikat serta memrediksi nilai variabel dengan menggunakan variabel bebas. Setelah 

dilakukan uji asumsi klasik, tahap selanjutnya dilakukan pemodelan data dengan menggunakan 

SPSS ditampilkan pada tabel sebagai berikut: 

 

 

Tabel 2. Coefficients 

Model 

Unstandardized Standardized 
Coefficients 

t Sig 
Coefficients 

b 
Std. 
Error 

Beta 

1 (constant) -1.408 4.848   -0.29 0.772 

Diferensiasi 

Pelayanan 
0.243 0.091 0.248 2.674 0.009 

Promosi  0.403 0.07 0.531 5.733 0 

Sumber: Data Primer, Olahan SPSS 16 (2022) 

Berdasarkan hasil analisis diatas, model regresi linear berganda adalah: 
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Ŷ = -1,408 + 0,243X1 + 0.403X2 

Berdasarkn model persamaan regresi tersebut, maka dapat diinterpretasikan hal-hal sebagai 

berikut:   

a. Nilai constanta sebesar -1,408 artinya jika diferensiasi pelayanan dan promosi nilai nya 0 atau 

tidak mempunyai pengaruh, maka keunggulan bersaing sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar 

Galesong nilainya -1,406. 
b. Nilai koefisien regresi variabel diferensiasi Pelayanan sebesar 0,243 artinya jika pengaruh 

variabel diferensiasi pelayanan naik 1 satuan maka keunggulan bersaing sepeda motor Suzuki 
pada PT. Sinar Galesong mengalami kenaikan sebesar 0,243.  

c. Nilai koefisien regresi variabel Promosi sebesar 0,403. Artinya, setiap peningkatan pengaruh 

variabel promosi sebesar 1 satuan maka keunggulan bersaing sepeda motor Suzuki pada PT. 

Sinar Galesong meningkat sebesar 0,403. 

Pengujian T-test 

Setelah diperoleh model persamaan regresi, maka langkah selanjutnya melakukan pengujian 
hipotesis (Uji t). Adapun hasil pengujian hipotesis dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel 

berikut; 

Tabel 3. Coefficients 

Model 

Unstandardized Standardized 

Coefficients 
t Sig 

Coefficients 

b 
Std. 

Error 
Beta 

1 (constant) -1.408 4.848   -0.29 0.772 

Diferensiasi 
Pelayanan 

0.243 0.091 0.248 2.674 0.009 

Promosi  0.403 0.07 0.531 5.733 0 

Sumber: Data Primer, Olahan SPSS 16 (2022) 

Berdasarkan tabel dia atas dapa t dilihat nilai thitung yang di peroleh oleh setiap variabel. Untuk 

mendapatkan simpulan apakah menerima atau menolak Ho, terlebih dahulu harus ditentukan 

nilai ttabel yang akan digunakan. Nilai ttabel ini bergantung pada pada besarnya df (degree of 
freedom) atau derajat kebebasan serta tingkat signifikan yang digunakan. Data observasi dalam 

penelitian ini sebanyak 92 responden, dengan menggunakan tingkat signifikansi sebesar 5% dan 
nilai df sebesar n-k-1= 89 diperoleh nilai ttabel sebesar 1,986 (pada taraf 5% uji dua arah). Hasil 

pengujian pengaruh setiap variabel bebas (diferensiasi pelayanan dan promosi) terhadap variabel 

terikat yakni:  

a. Berdasarkan analisis diperoleh nilai thitung untuk variabel Diferensiasi Pelayanan sebesar 

2,674. Jika dibandingkam dengan nilai ttabel yang sebesar 1,986 maka thitung yang diperoleh 
lebih besar dari nilai ttabel. Nilai signifikansi Diferensiasi pelayanan lebih kecil dari nilai 

probabilitas 0,05 atau nilai (0,009 < 0,05), maka Ha1 diterima dan Ho1 ditolak. Nilai t positif 

menunjukan bahwa X1 mempunyai hubungan yang searah dengan Y. Jadi dengan demikian 
dapat disimpulkan Diferensiasi Pelayanan Berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keunggulan Bersaing sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo 

b. Berdasarkan analisis diperoleh nilai thitung untuk variabel Promosi sebesar 5.733 Jika 
dibandingkam dengan nilai ttabel yang sebesar 1,986 maka thitung yang diperoleh lebih besar 

dari nilai ttabel. Nilai signifikansi Promosi lebih kecil dari nilai probabilitas 0,05 atau nilai 
(0,000 < 0,05), maka Ha2 diterima dan Ho2 ditolak. Nilai t positif menunjukan bahwa X2 

mempunyai hubungan yang searah dengan Y. Jadi dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 

Promosi Berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keunggulan Bersaing sepeda motor 
Suzuki pada PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo Selanjutnya untuk melihat besarnya 

kontribusi pengaruh dari setiap variabel bebas secara parsial dapat diketahui dengan melihat 
nilai beta dari setiap variabel.  
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c. Berdasarkan nilai beta yang diketahui variabel diferensiasi pelayanan (X1) sebesar 0,248 dan 
nilai beta variabel promosi (X2) sebesar 0,531. Berdasarkan nilai tersebut dapa dilihat 

promosi (X2) memberikan pengaruh yang lebih besar dikarenakan konsuemen yang mengenal 
dan membeli sepeda motor Suzuki pertama kali tertarik dari promosi yang di berikan oleh PT. 

Sinar galesong yang gencar melakukan kegiatan promosi di berbagai media serta memberikan 

informasi yang meyakinkan. 

Uji Simultan 

Tabel 4. Annova 

Model 
Sum of 
Squares 

Df 
Mean 

Square 
F Sig. 

1 

Regression 
1019.964 2 509.982 44.19 .000a 

Residual 1027.112 89 11.541     

Total 2047.076 91       

Sumber: Data Primer, Olahan SPSS 16 (2022) 

Berdasarkan tabel diatas didapat nilai Fhitung penelitian ini sebesar 44,190. Sedangkan nilai 
Ftabel pada tingkat signifikan 5% dan df1 sebesar k = 2 dan df2 sebesar N-k-1 = 89 adalah 

sebesar 3,10. Jika kedua nilai F ini dibandingkan maka nilai nilai Fhitung yang diperoleh lebih 
besar dari Ftabel sehingga Ho ditolak dan H1 diterima, hal yang sama dapat dilihat pada tingkat 

signifikansi, yakni probabilitas yang diperoleh dari pengujian lebih kecil dari nilai alpha 0,05. 

Artinya dapat disimpulkan bahwa variabel bebas (Diferensiasi Pelayanan dan Promosi) secara 
bersama-sama berpengaruh siginfikan terhadap keunggulan bersaing sepeda motor Suzuki pada 

PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo. 

Koefisien Determinasi 

Nilai koefisien determinasi merupakan suatu nilai yang besarnya berkisar antara 0%-100%. 

Untuk mengetahui besarnya koefisien determinasi (R2) dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 5. Summary 

Model R R Square 
Adjusted 

R Square 

Std. 

Error of 

the 
Estimate 

1 .706a 0.498 0.487 3.39714 

Sumber: Data Primer, Olahan SPSS 16 (2022) 

Berdasarkan hasil analisis koefisein determinasi pada tabel di atas menunjukan besarnya 

koefisien atau angka R Square adalah sebesar 0,498. Nilai ini menunjukan bahwa sebesar 49,8% 
variablitas Keunggulan Bersaing dapat dipengaruhi oleh Diferensiasi Pelayanan dan Promosi 

Sepeda motor Suzuki PT. Sinar Galesong Mndiri Cab. Gorontalo. Sedangkan sisanya sebesar 
50,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di teliti diantaranya seperti Kualitas Produk, 

Kepuasan Konsumen dan lain-lain. 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Diferensiasi Pelayanan Terhadap Keunggulan 

Hasil penelitian diperoleh bahwa Diferensiasi Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keunggulan bersaing sepeda motor suzuki Pada PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo. 
Diferensiasi Pelayanan terdiri dari indikator kemudahan pemesanan, pengiriman, pemasangan, 

dan pemeliharaan hasil ini mengisyaratkan bahwa Diferensiasi pelayanan merupakan salah satu 
faktor yang berperan penting dalam menentukan keunggulan bersaing. Dengan demikian hasil 
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penelitian ini menerima hipotesis 1 yaitu terdapat pengaruh diferensiasi pelayanan terhadap 

keunggulan bersaing sepeda motor suzuki pada PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo.  

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Dewi & Seminari, 2017) dengan judul 
pengaruh strategi diferensiasi terhadap upaya membangun keunggulan bersaing, dalam 

penelitiannya menyatakan diferensiasi pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 

keunggulan bersaing. Namun hasil ini tidak sejalan dengan penelitian (Tampi, 2015) dengan judul 
analisis strategi diferensiasi produk, diferensiasi Pelayanan, dan diferensiasi citra terhadap 

keunggulan bersaing dan kinerja pemasaran, dalam penelitiannya menyatakan Diferensiasi 
Pelayanan tidak memiliki pengaruh terhadap Keunggulan bersaing. Berdasarkan pengamatan 

yang dilakukan dieferensiasi Pelayanan yang dilakukan Oleh Pihak PT. Sinar Galesong selalu 

berupaya memberikan keumudahan pembelian produk kepada konsumen, menjaga kondisi 
produk sebelum terjual ke pelanggan. PT. Sinar Galesong, dan juga menyediakan perawatan 

produk yang telah terjual dengan garansi dan menyediakan suku cadang yang lengkap. 

Pengaruh Promosi Terhadap Keunggulan Bersaing 

Hasil penelitian diperoleh bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan 

bersaing sepeda motor suzuki pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo. Hasil ini 
mengisyaratkan bahwa promosi merupakan salah satu faktor yang berperan penting dalam 

menentukan keunggulan bersaing. Dengan demikian penelitian hasil ini menerima hipotesis 2 

yaitu terdapat pengaruh antara Promosi terhadap sepeda motor suzuki pada PT. Sinar Galesong 

Cab. Gorontalo. 

Hasil ini sejalan dengan (Oktapriani et al., 2020) dengan judul “pengaruh Promosi dan Online 
marketing terhadap keunggulan bersaing” hasil penelitian ini menunjukan bahwa setelah 

diadakan uji t, ditemukan bahwa secara simultan Promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keunggulan bersaing. Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh (Jeklin 2016) 

menyatakan Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing. 

Hasil penelitian ini juga menunjukan bahwa Promosi dipersepsikan cukup baik oleh 

konsumen/pelanggan PT. Sinar Galesong. Oleh karena itu untuk meningkatkan keunggulan 
bersaing salah satu fakor yang perlu mendapat perhatian adalah promosi yang melalui Promosi 

yang terdiri dari indikator Periklanan, Penjual Personal, Promosi penjualan, dan Pemasaran 
langsung, dimana inikator yang paling dominan adalah periklanan dan pemasaran langsung 

dengan preaentase score kredit rata-rata 80%. 

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan menunjukan Dalam aspek periklanan PT. Sinar 
Galesong Mandiri meberikan iklan yang menarik dan akurat untuk meyakinkan konsumen, dalam 

segi pemasaran langsung PT. Sinar Galesong berupaya untuk bekerjasama dengan para mitra 
untuk mengadakan event-event dan menggunakan sarana social media untuk promosi sehingga 

menjangkau konsumen secara luas, dan didukung oleh  lokasi dealer PT. Sinar Galesong Mandiri 

yang mudah dijangkau dan berada ditempat sangat strategis sehingga menadai suatu 

keunggulan bagi produk sepeda motor Suzuki PT. Sinar Galesong mandiri. 

Pengaruh Diferensiasi Pelayanan dan Promosi Terhadap Keunggulan. 

Hasil penelitian diperoleh diferensiasi pelayanan dan promosi secara simultan berpengaruh 
signifikan terhadap keunggulan bersaing terhadap sepeda motor suzuki pada PT. Sinar Galesong 

Cab. Gorontalo. Dengan demikian maka penelitian ini menerima hipotesis 3 yaitu terdapat 
pengaruh antara Variabel diferensiasi pelayanan dan promosi signifikan terhadap keunggulan 

bersaing terhadap sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo. 

Hasil ini sejalan dengan dengan penelitian yang dilakukan (Nugroho, 2017), hasil penelitian 
diferensiasi pelayanan dan promosi berpengarruh secara positif dan signifikan terhadap 

keunggulan bersaing, dalam penelitiannya menyatakan apabila diferensiasi pelayanan semakin 
baik dan promosi semakin menarik, maka keunggulan bersaing akan semakin meningkat. Hasil 

ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Lombonaung, 2018) yang meneliti 

tentang pengaruh diferensiasi pelayanan dan promosi terhadap keunggulan bersaing, dalam 
penelitiannya hanya diferensiasi yang berpengaruh terhadap keunggulan bersaing sedangkan 

Promosi tidak berpengaruh terhadap keunggulan bersaing di karenankian perusahaan belum 

memkasimalkan kinerja pemasaran dalam segi prrmosi. 
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Hasil ini menunjukan bahwa dengan memperhatikan diferensiasi pelayanan dan promosi dapat 
meningkatkan keunggulan bersaing sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. 

Gorontalo. Manajemen PT. Sinar Galesong Mandiri Cab. Gorontalo harus selalu berusaha 
memberikan pelayanan yang prima serta selalu memberikan promosi yang menarik kepada 

pelanggan agar sepeda motor merek Suzuki bisa lebih unggul dibandingkan pesaingnya. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan diatas maka dapat ditarik beberapa kesimpulan 

sebgai berikut: 

1. Diferensiasi Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing yang 

berarti bahwa jika terjadi peningkatan diferensiasi pelayanan maka akan diikuti peningkatan 

keunggulan bersaing perusahaan. Hal ini menunjukan bahwa menunjukan bahwa penerapan 
diferensiasi pelayanan yang baik dapat memberikan pengaruh yang signifikan pada 

keunggulan bersaing perusanaan melalui kemudahan pemesanan, pengriman, pemasangan, 

dan pemeliharaan, sehingga dapat mendorong daya saing terhadap sepeda motor suzuki pada 
PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo. Dengan demikian hipotesis penelitian ini terbukti dan 

dapat diterima. 
2. Promosi berpengaruh Positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing yang berarti bahwa 

jika terjadi peningkatan promosi maka akan diikuti peningkatan keunggulan bersaing 

perusahaan. Hal ini menunjukan bahwa menunjukan bahwa penerapan promosi yang baik 
dapat memberikan pengaruh yang signifikan pada keunggulan bersaing perusanaan melalui 

periklanan, penjual personal, promosi penjualan, dan pemasaran langsung sehingga dapat 
mendorong daya saing terhadap sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong Cab. 

Gorontalo. Dengan demikian hipotesis penelitian ini terbukti dan dapat diterima. 

3. Secara simultan diferensiasi pelayanan dan promosi berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keunggulan bersaing yang berarti bahwa jika terjadi peningkatan diferensiasi 

pelayanan maka akan diikuti peningkatan keunggulan bersaing perusahaan sepeda motor 

Suzuki pada PT. Sinar Galesong Cab. Gorontalo. Dengan demikian maka hipotesis penelitian 
ini terbukti dan dapat diterima. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa dengan 

memperhatikan diferensiasi pelayanan dan promosi dapat meningkatkan keunggulan 

bersaing. 
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