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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Salah satu permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan adalah bagaimana
mengelola pasar. Sebagaimana diketahui bahwa kelangsungan hidup suatu
perusahaan terletak pada seberapa jauh perusahaan tersebut memiliki kemampuan
untuk mengembangkan pasarnya. Berkaitan dengan hal ini, berbagai literatur
dalam bidang manajemen menyatakan bahwa perusahaan yang mampu bertahan
di tengah persaingan yang kian kompetitif adalah perusahaan yang berorientasi
pada pasar. Dengan mengembangkan strategi pemasarannya, perusahaan akan
mampu menyesuaikan diri dengan berbagai perubahan yang terjadi dalam
lingkungannya, baik perubahan tersebut berasal dari pelanggan maupun pesaing.

Konsumen sebagai sasaran pemasaran produk perusahaan senantiasa
menentukan sendiri apa yang ingin dibeli dan dikonsumsinya. Perilaku konsumen
(konsumen behavior) dapat didefinisikan sebagai kegiatan-kegiatan individu yang
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang/jasa,
termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan
penentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Dharmesta, B. S. dan T. H. Handoko.
2008). Dalam menganalisa perilaku konsumen perlu dipikirkan siapa yang
menjadi konsumennya dan apa yang dibutuhkan konsumen tersebut. Kemampuan
dalam menganalisis perilaku konsumen tersebut berarti keberhasilan dalam

menyelami jiwa konsumen dalam memenuhi kebutuhannya.



Perusahaan dalam menjalankan usahanya harus selalu memantau
perubahan perilaku konsumen, sehingga dapat mengantisipasi perubahan tersebut
dengan memperbaiki strategi pemasarannya, karena pada hakekatnya tujuan dari
pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami sifat konsumen dengan baik
sehingga produk yang ditawarkan dapat laku terjual dan konsumen loyal terhadap
produk yang dihasilkan oleh perusahaan.

Seiring dengan perkembangan jaman, kebutuhan akan sepeda motor
sebagai salah satu pilihan sarana transportasi dari hari kehari semakin meningkat.
Hal ini menciptakan persaingan yang ketat dan kompetitif bagi produsen sepeda
motor dalam menciptakan produk yang diminati konsumen. Produsen
memerlukan dukungan dan strategi serta usaha pemasaran yang aktif sehingga
dapat menarik minat beli konsumen dan juga perusahaan harus terus
mengembangkan produknya agar terus berkembang. Diketahui bahwa di
Indonesia, saat ini banyak muncul merek sepeda motor, mulai dari Jepang, Cina,
India bahkan Eropa yang ikut andil dalam meramaikan pangsa pasar sepeda motor
di Indonesia. PT Yamaha Indonesia Motor Manufacturing (YIMM) selaku
pemegang pangsa pasar terbesar kedua industri otomotif khususnya sepeda motor
roda dua. Data AISI (Asosiasi Industri Sepeda motor Indonesia) menunjukan total
penjualan di bulan agustus 2016 mengalami peningkatan 54% dibanding bulan
juli. Pada bulan agustus 2016 Nmax sudah terjual sebanyak 24.236 unit
dibandingkan dengan penjualan dibulan juli sebanyak 15.761 unit (www.yamaha-

motor.co.id/31 Agustus 2016).


http://www.yamaha-motor.co.id/31%20Agustus%202016
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Dari data tersebut dapat disimpulkan ada beberapa hal yang
mempengaruhi konsumen dalam membeli sepeda motor adalah harga, produk,
promosi. Harga adalah faktor dominan yang mempengaruhi minat beli konsumen
secara umum. Dengan asumsi, konsumen akan mendapatkan harga yang murah,
bensin yang ekonomis, perawatan yang mudah, produk dan desain yang menarik,
nyaman untuk dikendarai, dan pertimbangan harga purna jual yang stabil di
pasaran. Selain penetapan harga yang tepat, perusahaan sepeda motor juga perlu
memperhatikan keefektifan dari promosi yang dilakukan. Dengan adanya
promosi, produk, dari suatu perusahaan dapat dikenal oleh konsumen, sehingga
konsumen berminat untuk memilih suatu produk sesuai dengan selera. Melihat
dari ketiga alasan tersebut yang dapat dijadikan dasar konsumen dalam
mempertimbangkan keputusan untuk membeli sebuah sepeda motor, maka PT
Yamaha Indonesia Motor Manufacturing (YIMM) harus tanggap untuk
melakukan perubahan terhadap ketiga poin tersebut, sehingga konsumen tidak
berpaling pada produk lain yang sejenis. Dan market dari merek Yamaha tetap
selalu lebih unggul, perusahaannya semakin berkembang dan tetap dapat
menyediakan lapangan pekerjaan bagi masyarakat indonesia. Sehingga secara
langsung dapat mengurangi angka pengangguran dan roda perekonomian negara
menjadi semakin berkembang.

Dengan latar belakang masalah di atas, maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Desain, Harga, Iklan Terhadap
Keputusan Konsumen Dalam Pembelian Sepeda Motor Yamaha NMAX di

Sumber Baru Rejeki Cabang Berbah Yogyakarta.



B. Batasan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan sebelumnya dibuatlah
batasan masalah sebagai berikut:

1. Variabel bebas dalam penelitian ini dibatasi pada Desain, Harga dan Iklan.

2. Wilayah dalam penelitian ini dilakukan di Sumber Baru Rejeki Cabang
Berbah Yogyakarta yang beralamat di jalan Wonosari KM 9, Sendangtirto,
Berbah, Sleman, Yogyakarta.

3. Responden dalam penelitian ini dilakukan pada konsumen yang pernah
membeli sepeda motor Yamaha NMAX di Sumber Baru Rejeki Cabang
Berbah Yogyakarta.

C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumuasan masalah yang
muncul dalam penelitian ini (research question) adalah:

1. Bagaimana pengaruh desain terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

2. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

3. Bagaimana pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

4. Bagaimana pengruh desain, harga dan iklan secara simultan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki

Yogyakarta.



5. Diantara variabel desain, harga, dan iklan manakah yang paling dominan
mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor
Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

D. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan yang dilakukan dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh desain terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

3. Untuk mengetahui pengaruh iklan terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki Yogyakarta.

4. Untuk mengetahui pengaruh desain, harga dan iklan secara simultan
terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax di Sumber
Baru Rejeki Yogyakarta.

5. Untuk mengetahui diantara variabel desain, harga, dan iklan manakah
yang paling dominan mempengaruhi keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Yamaha Nmax di Sumber Baru Rejeki
Yogyakarta.

E. Manfaat Penelitian
1. Bagi Perusahaan
Diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan masukan yang

bermanfaat bagi Sumber Baru Rejeki untuk mengetahui keinginan dan



kebutuhan konsumen dilihat dari ketiga aspek sehingga perusahaan akan
mudah untuk melakukan improvisasi.
2. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk menambah
pengetahuan dan pengalaman yang berharga dalam menerapkan teori yang
diperoleh dibangku kuliah, khususnya bidang pemasaran.
F. Sistematika Penulisan Skripsi
Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang
dilakukan, maka disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi informasi
mengenai materi dan hal yang dibahas dalam tiap-tiap bab. Adapun sistematika
penulisan penelitian ini adalah sebagai berikut:
a. BAB | PENDAHULUAN
Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang masalah, rumusan
masalah, tujuan penelitian, dan manfaat penilitian serta sistematika penulisan.
b. BAB Il KAJIAN PUSTAKA
Pada bab dua ini dijelaskan mengenai landasan teori yang digunakan
sebagai dasar analisis penelitian, penelitian terdahulu, kerangka penelitian, dan
hipotesis.
c. BAB Il METODE PENELITIAN
Pada bab ini dijelaskan mengenai variabel penelitian, cara penentuan
sampel, jenis dan sumber data, serta metode analisis yang dipakai dalam

penelitian.



d. BAB IV GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini dijelaskan tentang profil perusahaan dan gambaran umum
perusahaan.
e. BAB V HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini diuraikan tentang deskripsi objek penelitian, analisis data,
dan pembahasan atas hasil pengolahan data.
f. BAB VI PENUTUP

Pada bab terakhir ini merupakan kesimpulan yang diperoleh dari
seluruh penelitian dan juga saran-saran yang direkomendasikan oleh peneliti

kepada perusahaan.



