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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Seiring dengan perkembangan zaman dan teknologi, kebutuhan masyarakat
akan alat transportasi juga meningkat. Salah satu sektor yang mendukung
perkembangan dan tumbuhnya perekonomian di Indonesia adalah sektor industri
transportasi. Hal ini disebabkan karena semakin majunya zaman, taraf hidup
serta kebutuhan masyarakat juga ikut bertambah dan berkembang. Keberadaan
alat transportasi sangat memudahkan masyarakat dalam mobilitasnya sehari-hari
sehingga alat transportasi menjadi salah satu hal yang sangat dibutuhkan oleh
konsumen. Sarana transportasi yang digunakan untuk aktivitas semua orang saat
ini adalah mobil (Tawas, 2013). Untuk memperbesar dan mempertahankan
pangsa pasar, perusahaan mempersiapkan berbagai inovasi produk untuk
memenuhi kebutuhan konsumen (Febri, 2014). Selain itu, konsumen dalam
pengambilan keputusan pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor.

Faktor harga merupakan titik kritis dalam bauran pemasaran produk atau
jasa karena harga menentukan pendapatan dari suatu usaha atau bisnis.
Keputusan penentuan harga sangat signifikan di dalam menentukan nilai atau
manfaat yang diberikan kepada konsumen dan memainkan peran penting dalam
gambaran kualitas produk (Tawas, 2013). Selain itu, faktor promosi juga penting

karena merupakan alat atau aktivitas perusahaan untuk dapat berkomunikasi



dengan konsumennya baik secara langsung maupun tidak langsung. Promosi
dilakukan untuk meperkenalkan keberadaan perusahaan, keunggulan produk,
keunikan produk, manfaat produk dan lain sebagainya (Tawas, 2013). Menurut
Riyanto (2017) menyatakan bahwa keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh
atribut produk. Atribut produk adalah bagian-bagian dari produk yang dipandang
penting oleh konsumen dalam membentuk minat beli dan sebagai bahan
pertimbangan konsumen ketika membuat keputusan pembelian pada produk
(Riyanto, 2017).

Saat ini kelemahan mobil Honda terdapat pada permasalahan komponen
fuel pump yaitu komponen yang tugasnya memompa bahan bakar dari tangki
menuju mesin (Gridoto.com, 2019). Fuel pump ini bisa tersumbat oleh endapan
kotoran dari tangki bahan bakar atau kualitas bahan bakar yang buruk. Gejala
yang dirasakan oleh seluruh pemilik mobil hampir sama yaitu ketika sedang
berjalan mesin terasa brebet atau terasa kosong atau tidak mau beakselerasi
meski pedal gas diinjak, kemudian mesin akan mati tiba-tiba (Gridoto.com,
2019). Menurut (Otomotifnet.gridoto.com, 2021) menyatakan daftar mobil
Honda yang teridentifikasi fuel pump-nya bermasalah meliputi: Honda Brio,
Mobilio, Jazz, BR-V, HR-V, CR-V, City, Civic dan Accord dengan tahun model
2019. Selain terjadi masalah pada komponen fuel pump, masalah yang
menyebabkan penjualan mobil Honda turun dikarenakan dampak pandemi
Covid-19 yang menghantam kinerja penjualan ritel mobil Honda pada tahun

2020, yang menyebabkan perubahan perilaku konsumen karena adanya



pembatasan mobilitas (Otomotif.bisnis.com, 2020). Pelayanan honda yang
diberikan kepada konsumen belum maksimal dikarenakan dampak pandemi
Covid-19 dan kinerja penjualan honda harus ditingkatkan dengan melakukan
promosi untuk meningkatkan daya beli mobil Honda Brio khususnya

(Otomotifnet.gridoto.com, 2021).

PT. Honda Tunas Jaya yang bernaung di bawah perusahaan PT. Tunas
Mobil yang merupakan Authorized Main Dealer atau yang lebih di kenal dengan
nama Dealer Honda Tunas Jaya Magelang, yang mana Dealer Honda Magelang
ini sebagai pusat penjualan, service atau bengkel dan penyedia suku cadang
maupun accesoriess khusus untuk mobil honda, adapun wilayah coverage area
kedu raya meliputi kota dan kabupaten Magelang Jawa Tengah dan sekitarnya.
Dealer Honda Magelang sebagai pusat penjualan, khusus mobil honda dan selalu
menyiapkan unit di dealer ini baik untuk tipe mobil keluaran dari Honda
Prospect Motor (HPM) maupun mobil Completely Buit Up (CBU). Salah satunya
yaitu mobil Honda Brio Satya yang satu type dengan Honda Brio RS yang orang

awam kenal dengan Honda brio (Industri.kontan.co.id, 2020).

Data penjualan mobil All New Brio Satya perkembangannya cukup bagus.
PT Honda Prospect Motor (HPM) mengklaim sukses mempertahankan tren
positif dan peningkatan penjualan selama tujuh bulan berturut-turut yaitu pada

bulan Mei-Desember 2020. Pada akhir Desember 2020, HPM membukukan
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penjualan sebanyak 9,887 unit, meningkat 32,6 persen dari jumlah pencapaian

bulan sebelumnya. Adanya pembatasan aktivitas masyarakat akibat pandemi

Covid-19 di tahun 2020 membuat dampak ekonomi dan penjualan otomotif turut

terdampak. Secara total, penjualan Honda tahun 2020 sebanyak 79.451 unit.

Sejalan dengan kondisi pasar otomotif secara umum, angka pencapaian Honda di

2020 juga lebih rendah dibanding tahun sebelumnya atau 2019, yakni sebanyak

149.439 unit (Industri.kontan.co.id, 2020). Adapun data penjualan mobil Honda

pada tahun 2019-2020 adalah sebagai berikut:

Tabel 1.1. Data Penjualan Mobil Honda

. Penjualan

No Type/Model Mobil Honda 2019 5020

1 | Brio Satya 54.861 Unit 31.713 Unit
2 | BrioRS 15.580 Unit 11.308 Unit
3 |HR-V15L 25.828 Unit 11.936 Unit
4 | Mobilio 16.886 Unit 6.889 Unit
5 |Jazz 12.361 Unit 6.533 Unit
6 | CR-V 11.920 Unit 5.759 Unit
7 | BR-V 6.206 Unit 2.289 Unit
8 | HR-V 1.8L 2.144 Unit 917 Unit
9 | Civic Hatchback 1.579 Unit 1.053 Unit
10 | Honda Odyssey 221 Unit 120 Unit
11 | Civic Sedan 1.003 Unit 444 Unit
12 | City 493 Unit 235 Unit
13 | Accord 339 Unit 248 Unit
14 | Civic Type R 14 Unit 7 Unit

Sumber: PT. HPM (2020)

Berdasarkan data diatas dapat diketahui bahwa akibat dampak pandemi
Covid-19 pada tahun 2020 menyebabkan penjualan Honda di tahun 2020 sejalan

dengan kondisi pasar yang turun sebagai dampak dari pandemi dan kondisi



ekonomi di Indonesia. Saat ini penjualan Honda Brio Satya cenderung turun,
dikarenakan kondisi dunia yang mengalami pandemi Covid-19 pada umumya
dan di negara Indonesia pada khususnya. Sehingga daya beli terhadap Mobil Brio
Satya cenderung rendah dan hal ini dapat dibuktikan kebenarannya bahwa pada
PT Honda Tunas Jaya Magelang mengalami permasalahan vyaitu terjadi
penurunan penjualan Mobil Brio Satya. Selain itu, kelemahan mobil Honda
terdapat pada permasalahan komponen fuel pump yaitu komponen yang tugasnya
memompa bahan bakar dari tangki menuju mesin (Gridoto.com, 2019). Oleh
karena itu, peneliti akan meneliti beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian Honda Brio diantaranya faktor persepsi harga, promosi, dan atribut

produk.

Keputusan Pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi
oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi,
promosi, physical evidence, people dan process. Sehingga membentuk suatu
sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil
kesimpulan berupa respons yang muncul berupa produk apa yang akan dibeli
(Alma, 2015). Sedangkan menurut Kotler & Armstrong (2012) mendefinisikan
Keputusan Pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen tentang
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan,
dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan

dan keinginan konsumen.



Keputusan untuk membeli suatu produk baik barang atau jasa timbul
karena adanya dorongan emosional dari dalam diri maupun pengaruh dari luar.
Proses keputusan pembelian merupakan proses psikologis dasar yang memainkan
peranan penting dalam memahami bagaimana konsumen benar-benar membuat
keputusan pembelian. Dalam penelitian ini faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian yaitu faktor Persepsi Harga, faktor Promosi, dan faktor
Atribut Produk. Diambil dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Tawas
(2013) dan Aditi (2018) menyimpulkan bahwa Atribut Produk, Persepsi Harga
dan Strategi Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
konsumen. Sehingga ketiga faktor tersebut merupakan faktor penting dalam
bisnis untuk mempertahankan konsumen bahkan meningkatkan jumlah

konsumen untuk melakukan pembelian.

Persepsi Harga merupakan jumlah semua nilai yang diberikan oleh
pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan
suatu produk baik barang atau jasa (Kotler dan Keller, 2012). Sedangkan
menurut Stanton (2012) persepsi harga merupakan sejumlah nilai yang
ditukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk
atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli atau penjual melalui tawar
menawar atau ditetapkan oleh penjual untuk suatu harga yang sama terhadap
semua pembeli. Dengan demikian, penilaian terhadap harga suatu produk

dikatakan mahal, murah atau biasa saja dari setiap individu tidaklah sama, karena



tergantung dari persepsi individu yang dilatarbelakangi oleh lingkungan
kehidupan dan kondisi individu. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh
Tawas (2013) menyatakan bahwa Persepsi Harga berpengaruh signifikan

terhadap Keputusan Pembelian.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) promosi merupakan aktivitas
menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan untuk membelinya.
Promosi dilakukan dengan tujuan untuk memberitahukan pelanggan tentang
perusahaan dan produk-produknya. Konsumen dapat mengetahui hal apa saja
baik manfaat dan kegunaan produk yang dijual oleh perusahaan. Sedangkan
menurut Peter dan Olson (2014) mendefinisikan promosi merupakan suatu
bentuk penyampaian informasi mengenai produk dan membujuk konsumen agar
mau membeli produk yang ditawarkan dan dengan promosi dapat memberikan
informasi-informasi  penting mengenai produk yang ditawarkan kepada
konsumen yang kemudian dapat mengkomunikasikan kepada konsumen terkait
manfaat dan kegunaan produk tersebut. Berdasarkan penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Aditi (2018) dan Tawas (2013) menyatakan bahwa Promosi

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Atribut Produk merupakan unsur-unsur produk yang dipandang penting
oleh pelanggan dan dijadikan sebagai dasar pengambilan keputusan (Tjiptono,
2015). Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2012) Atribut Produk merupakan

pengembangan sutau produk atau jasa yang melibatkan penentuan manfaat yang



1.2.

akan diberikan. Atribut Produk meliputi merek, kemasa, jaminan atau garansi,
pelayanan dan lain sebagainya. Konsumen melihat setiap produk sebagai
kumpulan dari sifat dan ciri-ciri tertentu dengan kemampuan yang berbeda dalam
memberikan manfaat yang dicari dan dapat memuaskan konsumen. Konsumen
akan memberikan perhatian yang lebih pada produk yang dapat memberikan
manfaat yang sesuai dengan kebutuhan konsumen tersebut. Ciri-ciri produk
tersebut tercermin dari atribut-atribut yang melekat pada suatu produk.
Berdasarkan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Tawas (2013) dan Aditi
(2018) menyatakan bahwa Atribut Produk berpengaruh signifikan terhadap

Keputusan Pembelian.

Berdasarkan latar belakang diatas, dapat disimpulkan bahwa Persepsi
Harga, Promosi dan Atribut Produk sangat penting dalam menentukan Keputusan
Pembelian oleh konsumen, sehingga perusahaan dapat memberikan pelayanan
dan fitur-fitur terbaik untuk produknya agar meningkatkan minat beli konsumen.
Oleh karena itu, peneliti tertarik melakukan penelitian pada PT Honda Tunas
Jaya Magelang dengan judul “Pengaruh Persepsi Harga, Promosi dan Atribut
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Honda Brio Satya di PT

Honda Tunas Jaya Magelang”.

Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:



1. Apakah Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya Magelang?

2. Apakah Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Mobil Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya Magelang?

3. Apakah Atribut Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya Magelang?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah tersebut, maka tujuan dalam penelitian ini yaitu

sebagai berikut:

1. Menganalisis pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian
Mobil Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya Magelang.

2. Menganalisis pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Mobil
Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya Magelang.

3. Menganalisis pengaruh Atribut Produk terhadap Keputusan Pembelian
Mobil Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya Magelang.

1.4. Manfaat Penelitian

Dengan adanya rumusan masalah dan tujuan penelitian, maka hasil penelitian
diharapkan dapat memberikan manfaat baik teroritis maupun praktis sebagai

berikut:
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1.4.1. Manfaat Teoritis
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat membuktikan secara empiris
dan memberikan ilmu pengetahuan mengenai Persepsi Harga,
Promosi, dan Atribut Produk dan pengaruhnya terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Honda Brio Satya di PT Honda Tunas Jaya
Magelang, sehingga hasil penelitian ini dapat mendukung penelitian
sebelumnya.
b. Dapat digunakan sebagai dasar dan referensi penelitian berikutnya
bagi peneliti mengenai Persepsi Harga, Promosi, dan Atribut Produk
dan pengaruhnya terhadap Keputusan Pembelian.

1.4.2. Manfaat Praktis

Secara praktis manfaat penelitian ini bagi PT Honda Tunas Jaya
Magelang adalah sebagai masukan, sumbangan pemikiran guna
meningkatkan penjualan dan minat konsumen untuk melakukan

pembelian Mobil Honda Brio Satya.





