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“ ANALYSIS OF EFFECT OF BRAND IMAGE QUALITY PRODUCT,
ADVERTISING AND PRECEPTION ATTRACTION OF INTEREST
RATES ON CONSUMER PRODUCT PURCHASE YAMAHA MIO 3 **

ABSTRACT

This research in the background like with many of the phenomenon of the
development of motorcycle especially on a motorcycle. Produsen motorcycles
compete for are creating products motorcycles high quality can compete with rival.
Various kinds of the product of a country quickly and easily entrance to other
countries. Yamaha Mio M3 as a newcomer have to have a good strategy to make it
equal to the product of its close rival honda namely that often secreting a variant of
a motorcycle.

The aim of this research is tofind out the brand image. The quality of that
product the attraction towards preception interest and customers to buy at a price of
Yamaha Mio M3. The sample used were selected in the sampling method of
purposive criteria which interest products consumers buy on Yamaha Mio M3 in
Yogyakarta. The number of sempel that there were around 100 respondents in

extract.

Results from the linear regression test double “f” be demonstrated that the
variable independent (' brand image, the quality of products, attractiveness
advertising and preception price ) simultaneously affect dependent variable ( buy )
interest. While by the experiment “t” not all the variables partial evaluation
independent influential consumer purchasing at interest in Yamaha Mio M3. Where
variable preception esteem very highly influential at interest buy the customers to

Yamaha Mio M3 more than be the other independent variables.

Password: brand image, the quality of the product ,attractiveness advertisements,

preception prices and interest bought.
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“ ANALISIS PENGARUH CITRA MEREK, KUALITAS PRODUK , DAYA
TARIK IKLAN DAN PERSEPSI HARGA TERHADAP MINAT BELI
KONSUMEN PADA PRODUK YAMAHA MIO 3”

ABSTARAKSI

Penelitian ini di latarbelakangi dengan banyaknya fenomena tentang
perkembangan sepeda motor terutama pada sepeda motor matic . Produsen sepeda motor
berkompetisi untuk menciptakan produk sepeda motor matic yang berkualitas yang dapat
bersaing dengan pesaingnya . Berbagai macam produk dari suatu negara dengan cepat
dan mudah masuk ke negara lain. Yamaha Mio M3 sebagai pendatang baru harus
mempunyai strategi yang baik agar dapat bersaing dengan produk pesaingnya terdekatnya
yaitu Honda yang sering mengeluarkan varian.sepeda motor .

Tujuan penelitian ini agar mengetahui pengaruh’ citra merek. Kualitas produk,
daya tarik iklan dan persepsi harga terhadap minat beli‘konsumen pada Yamaha Mio M3.
Sampel yang digunakan dipilih. dengan purposive sampling dengan Kkriteria
konsumen yang minat beli pada produk Yamaha Mio M3 di Yogyakarta. Jumlah

sempel yang di ambil ada 100 reponden.

Dari hasil regresi linier berganda ditunjukan uji f bahwa variabel independent (citra
merek, | kualitas produk, daya Tarik iklan dan persepsi harga) secara simultan
mempengaruhi variabel dependent (minat beli). Sedangkan pada uji t tidak semua variabel
independent berpengaruh secara parsial pada minat beli konsumen pada Yamaha Mio M3.
Dimana variabel presepsi harga sangat berpengaruh pada minat beli konsumen terhadap

Yamaha Mio M3 daripada variabel independent lainya.

Kata kunci : citra merek, kualitas produk, daya tarik iklan, persepsi harga dan Minat beli .
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Sejalan dengan perkembangan dunia bisnis saat ini, maka semakin
berkembangnya tingkat persaingan dalam pemenuhan kebutuhan manusia.
Jumlah penduduk indonesia yang sangat besar menjadi pasar yang sangat
potensial bagi perusahaan-perusahaan untuk. memasarkan. produk-produk
perusahaan tersebut. Oleh karena itu, perusahaan dalam negeri maupun
perusahaan asing berusaha mendirikan usaha bisnis dan menciptakan produk —
produk yang nantinya akan-digemari oleh calon pelanggan.

Dinamika dalam dunia usaha yang semakin menantang, membuat para
perusahaan harus dapat menjawab tantangan pasar dan memanfaatkan
tantangan tersebut sebagai peluang untuk dapat bertahan di masa yang akan
datang dan pastinya agar dapat mempertahankan pasar. Hal ini pula yang
menciptakan adanya suatu persaingan bisnis, perusahaan dapat menjadi
pemenang dalam persaingan bisnisnya apabila perusahaan mampu menjaring
pelanggan sebanyak-banyaknya. Jika perusahaan dapat menjaring pelanggan
sebanyak-banyaknya tentu perusahaan tersebut dapat memperoleh keuntungan
yang besar pula. Dalam keadaan ini, pihak perusahaan harus lebih aktif dalam
mendistribusikan dan memperkenalkan produknya agar dapat terjual sesuai

dengan apa yang diharapkannya. Dengan demikian, peran pemasaran semakin



penting dalam suatu perusahaan, baik itu perusahaan yang menghasilkan barang

maupun jasa.

Pendekatan pemasaran tidak lepas dari sisi konsumen, sebab konsumen
mempunyai peranan penting, di mana konsumen sebagai alat ukur dalam
menentukan keberhasilan suatu barang atau jasa. Oleh sebab itu peran
pemasaran bertujuan memuaskan kebutuhan manusia, di- mana kebutuhan
manusia akan bergerak dinamis sesuai dengan perkembangan sehingga para
pemasar harus peka membaca setiap perubahan'selera konsumennya.

Persaingan yang semakin ketat, menyebabkan suatu perusahaan
menempatkan orientasi pada pemenuhan dan kepuasan pelanggan sebagai
tujuan utama. Dengan semakin banyaknya perusahaan yang menawarkan
produk dan jasa pada konsumen, maka semakin banyak pula alternatif
yang dimiliki konsumen dengan cara yang beragam, sehingga perusahaan
selalu berusaha memenuhi kepuasan pelanggan.

Para pengusaha telah menyadari bahwa pemasaran sangat penting bagi
keberhasilan sebuah perusahaan, sebuah pemikiran bisnis yang benar-benar
baru sebuah filsafat baru berkembang, ada tiga ketetapan pokok yang
mendasari konsep pemasaran (Stanton,1996), antara lain:

1. Semua operasi dan perencanaan perusahaan harus berorientasi kepada
konsumen.
2. Sasaran perusahaan harus volume penjualan yang menghasilkan

laba.



3. Semua kegiatan pemasaran di sebuah perusahaan harus dikoordinir secara
organisatoris.

Tidak lepas dari penjelasan di atas maka suatu perusahaan juga didukung
dengan menghasilkan produk yang berkualitas atau memiliki perceived quality
yang benar-benar sesuai dengan fungsi dan kegunaannya, atau bahkan memiliki
keunggulan suatu produk yang sama diharapkan oleh konsumen. Hal ini karena
persepsi kualitas hampir selalu menjadi pertimbangan pada setiap pilihan
konsumen. Kualitas dapat dikomunikasikan secara langsung dengan
demonstrasi atau argumen bahwa sebuah atribut produk lebih unggul dibanding

yang dimiliki pesaing (Durianto dkk, 2004).

Persaingan yang semakin ketat membuat keberadaan merek menjadi
sangat penting, mengingat merek bukan hanya sekedar nama atau simbol tetapi
juga satu pembeda suatu produk dari produk lainnya sekaligus menegaskan
persepsi kualitas dari produk tersebut (Andriyanto, 2009). Merek juga
memudahkan konsumen menentukan pilihan dan membantu meyakinkan
kualitas produk yang dibelinya.

Merek (brand) adalah sesuatu yang dapat memberi nilai tambah bagi
perusahaan, merek sebagai aset non harga menjadi komponen yang sangat
penting sebab dengan merek konsumen dapat mengidentifikasikan dan
membedakan produk yang dihasilkan perusahaan dengan produk
kompetitor  (Andriyanto,2009). Merek menjadi semakin penting karena
konsumen tidak puas hanya dengan terpenuhi kebutuhan. Selain itu merek

juga mengidentifikasikan sumber atau pembuat produk dan memungkinkan



konsumen untuk menetapkan tanggung jawab pada pembuat atau distributor
tertentu (Kotler, 1993).

Persepsi konsumen terhadap kualitas produk akan membentuk preferensi
dan sikap yang pada gilirannya akan mempengaruhi keputusan untuk membeli
atau tidak. Hal ini sejalan dengan pendapat Aaker (1997) dalam Sodik (2004)
bahwa kesan kualitas memberikan nilai dalam beberapa bentuk diantaranya
adalah alasan untuk membeli. Menurut penelitian Boyd dan Mason (1999)
dimana menekankan pada karakteristik munculnya kategori = produk yang
akan mengakibatkan evaluasi konsumen potensial pada kategori. Jika
karakteristik menjadi lebih menarik untuk semua konsumen, maka daya tarik
pada kategori produk semakin bertambah pada mereka dan akan meningkatkan
kemungkinan bila mana konsumen tersebut mengadopsi pembaharuan dan
melakukan pembelian.

Pemasaran moderen_memerlukan lebih dari sekedar mengembangkan
produk ‘yang baik, .menawarkannya dengan harga yang menarik, dan
membuatnya -mudah didapat oleh pelanggan sasaran. Salah satu strategi
komunikasi yang paling efektif adalah promosi.

Promosi merupakan elemen dalam marketing mix yang  dipakai
perusahaan untuk memasarkan kebutuhannya. Promosi dipandang sebagai, arus
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang
atau organisasi kepada tindakan untuk menciptakan pertukaran dalam
pemasaran (Swastha, 1994). Jadi promosi merupakan salah satu aspek yang

penting dalam manajemen pemasaran, dan sering dikatakan sebagai “proses



berlanjut” ini disebabkan karena promosi dapat menimbulkan rangkaian
kegiatan selanjutnya dari perusahaan. Perusahaan-perusahaan selalu mencari
cara-cara untuk mendapatkan efisiensi dengan mengganti satu alat promosi
dengan yang lain, bila keadaan ekonomisnya sudah lebih mengguntungkan.

Media promosi yang sering digunakan untuk menyampaikan informasi
tentang produk adalah media periklanan. Periklanan merupakan salah satu
media yang digunakan perusahaan, bisa diklasifikasikan menurut tujuannya
yaitu, untuk memberikan informasi, membujuk dan ' mengingatkan
(Kotler,1993). Inti dari periklanan adalah -untuk memasukan sesuatu dalam
pikiran konsumen dan mendorong konsumen untuk bertindak atau adanya
kegiatan periklanan sering mengakibatkan terjadinya penjualan dengan segera,
meskipun banyak juga penjualan terjadi pada waktu mendatang. Dengan
demikian, secara umum dapat dikatakan bahwa tujuan periklanan adalah untuk
meningkatkan penjualan yang menguntungkan (Swastha, 1994).

Iklan yang berarti-pesan yang menawarkan suatu produk yang ditujukan
kepada masyarakat' melalui suatu media (Kasali, 1995), dalam Pujiyanto
(2003). Iklan merupakan sarana komunikasi terhadap produk yang disampaikan
melalui berbagai media dengan biaya pemrakarsa agar masyarakat tertarik
untuk menyetujui dan mengikuti (Pujiyanto, 2001). Iklan merupakan media
informasi yang dibuat sedemikian rupa agar dapat menarik minat khalayak,
orisinal, serta memiliki karakteristik tertentu dan persuasif sehingga para
konsumen atau khalayak secara suka rela terdorong untuk melakukan sesuatu

tindakan sesuai dengan yang diinginkan pengiklan (Jefkins, 1997), dalam



Pujiyanto (2003). Fungsi iklan dalam pemasaran adalah memperkuat dorongan
kebutuhan dan keinginan konsumen terhadap suatu produk untuk mencapai
pemenuhan kepuasannya. Agar iklan berhasil merangsang tindakan pembeli,
menurut Djayakusumah (1982), dalam Pujiyanto (2003) setidaknya harus
memenuhi kriteria AIDCDA yaitu: Attention:: mengandung tarik, Interest:
mengandung perhatian dan minat, Desire: memunculkan keinginan untuk
mencoba atau memiliki, Conviction: menimbulkan keyakinan terhadap
produk, Decision: menghasilkan kepuasan terhadap produk, Action: mengarah
tindakan untuk membeli.

Menurut Tjiptono, dkk (2008) harga adalah jumlah uang (satuan
moneter) dan atau aspek lain (non moneter)<yang mengandung kegunaan
tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk. Harga merupakan
satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pendapatan bagi
organisasi. Keputusan mengenai harga tidaklah mudah dilakukan. Disatu
sisi, harga yang terlalu mahal dapat meningkatkan laba jangka pendek, tetapi
di sisi lain.akan sulit dijangkau konsumen. Sedangkan bila harga terlalu
murah, pangsa pasar dapat melonjak. Akan tetapi, marjin kontribusi dana laba
bersih yang diperoleh dapat menjadi sangat kecil, bahkan tidak cukup untuk
mendukung pertumbuhan atau ekspansi organisasi.

Keputusan pembelian adalah fungsi seberapa dekat harapan pembeli atas
suatu produk dengan kinerja yang dirasakan pembeli atas produk tersebut. Jika

kinerja produk lebih rendah daripada harapan pembeli, maka pembeli akan



kecewa, dan jika sesuai dengan harapan, pembeli akan puas. Perasaan-perasaan

ini akan membedakan apakah pembeli akan membeli kembali produk tersebut.

Sebagai contoh keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor. Di
jaman yang modern ini, di mana teknologi dan ilmu pengetahuan sudah sangat
pesat sekali perkembangannya membuat masyarakat luas harus menggunakan
alat transportasi untuk berpergian. Selain itu, dengan meningkatnya pendapatan
masyarakat dan semakin majunya teknologi yang . membutuhkan pekerjaan

yang serba cepat turut mendorong peningkatan‘penggunaan motor.

Pertumbuhan konsumen sepeda motor di Indonesia mencapai peningkatan
yang luar biasa. Pasar persaingan sepeda motor dikuasai oleh produsen merek
Honda, Yamaha, Suzuki, Kawasaki. Pada pasar sepeda motor, Yamaha dan
Honda merupakan produsen yang aktif melakukan penetrasi pasar sehingga
mempunyai-pangsa pasar yang luas. Produknya mempunyai segmentasi pasar
mulai dari low- end sampai high-end, hal ini dibuktikan dengan harga yang
relatif murah hingga yang mahal. Kendati ada beberapa merek sepeda motor
menjadi anggota (AISI), hanya dua yang menikmati pasar Indonesia dalam

porsi sangat besar dan terus bersaing, yaitu Honda dan Yamabha.

Berdasar uraian di atas, penulis tertarik melakukan penelitian untuk
mengetahui sejauh mana citra merek, kualitas produk, tarik iklan, dan harga
berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada produk Yamaha MIO M3.

Untuk itu penulis melakukan penelitian dengan judul: “Analisis Pengaruh



Citra Merek, Kualitas Produk, Daya Tarik lklan, dan Persepsi Harga

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Produk Yamaha MIO M3”

1.2. Perumusan Masalah.

a.

Apakah citra merek berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli
konsumen pada produk Yamaha MIO M3?
Apakah kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli
konsumen pada produk Yamaha MIO M3?
Apakah tarik iklan berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli
konsumen pada produk Yamaha MIO M3?
Apakah persepsi harga berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli

konsumen pada produk Yamaha MO M3?

1.3. Tujuan Penelitian.

a.

Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap minat beli konsumen
terhadap produk Yamaha MIO M3.
Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap minat beli konsumen
terhadap produk Yamaha MI10O M3.
Untuk mengetahui pengaruh daya tarik iklan terhadap minat beli konsumen
terhadap produk Yamaha MI10 M3.
Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap minat beli konsumen

terhadap produk Yamaha MI10O M3.



1.4. Manfaat Penelitian.

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Kontribusi teoritis

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi materi dalam
mengembangkan ilmu dalam rangka menambah khasanah ilmu
pengetahuan, khususnya pengaruh minat beli konsumen terhadap produk
Yamaha MIO M3 terhadap citra merek, kualitas produk, daya tarik iklan

dan persepsi harga.

2. Kontribusi praktis

a. Bagi perusahaan
Hasil penelitian i diharapkan dapat menjadi bahan masukan dan
pertimbangan bagi manajemen perusahaan dalam mengambil kebijakan
dibidang pemasaran terutama dalam tingkat kepuasan konsumen pada
produk Yamaha MIO M3.

b. Bagi penulis
Dapat mengetahui aplikasi nyata dari ilmu pemasaran yang telah diterima
kedalam dunia usaha sesungguhnya. Selain itu penulis juga dapat
mengetahui faktor — faktor pendukung dalam meningkatkan minat beli

produk terutama pada produk Yamaha MIO M3.



c. Bagi pihak lain
Sebagai pengetahuan dan referensi bagi pembaca penelitian ini untuk
menambah bahan acuan guna membantu pihak yang berminat melakukan

penelitian yang lebih lanjut.

1.5. Batasan penelitian.
1. Penelitian akan dilakukan pada calon pembeli sepeda motor di kota
Yogyakarta
2. Jumlah responden adalah 100 orang.
3. Variabel dalam penelitian meliputi:
Variabel Dependent

> Minat beli ()

Variabel Independen

a. Citra Merek (x1)
b. ‘Kualitas Produk (x2)
¢. Tarik Iklan(x3)

d. Persepsi Harga (x4)
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN
5.1.Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data yang telah diuraikan sebelumnya, diperoleh

kesimpulan sebagai berikut:

1. Profil konsumen

a. Berdasarkan penelitian dapat di dimpulkan mayoritas jenis kelamin adalah
perempuan.

b. Berdasarkan usia di simpulkan bahwa paling banyak adalah responden

berusia 17-25 tahun.

c. Berdasarkan tingkat pendidikan terakhir disimpulkan bahwa paling
banyak adalah responden berpendidikan sarjana (S1) atau sederajat.

d.. Berdasarkan pekerjaan disimpulkan bahwa paling banyak responden
pelajar/mahasiswa

e. Berdasarkan pengeluaran perbulan di simpulkan paling banyak responden
pengeluaran perbulan Rp > 1.100.000 — Rp 2.000.000.

f.  Besarkan pengantian sepeda motor di simpulkan paling banyak responden

menganti terakhir kali sepeda motornya berkisar 2 — 3 tahun terakhir.

2. Analisis pengaruh citra merek, kualitas produk, daya tarik iklan, dan

persepsi harga terhadap minat beli konsumen pada Yamaha Mio M3.
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Dari hasil analisis data yang telah dilakukan dapat disimpulkan bahwa:

a. Citra merek berpengaruh tidak signifikan terhadap minat beli konsumen
pada Yamaha Mio M3.

b. Kualitas produk berpengaruh tidak signifikan terhadap minat beli
konsumen pada Yamaha Mio M3.

c. Daya tarik iklan berpengaruh tidak signifikan terhadap minat beli
konsumen pada Yamaha Mio M3.

d. Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen

pada Yamaha Mio M3.
5.2 Batasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang memerlukan penelitian

lanjutan. Beberapa keterbatasan tersebut antara lain:

1. Penelitian ini hanya memberikan jawaban tertutup yang memaksa
responden untuk memberikan jawaban sesuai dengan pilihan-pilihan
Jawaban yang diberikan.

2. Cakupan jumlah responden dalam penelitian ini terbatas hanya 100 orang
responden , yaitu pada konsumen yang minat beli pada Yamaha Mio M3.

3. Penelitian terbatas pada wilayah kota Yogyakarta. yaitu Kota Yogyakarta,
kab.Sleman, kab.Bantul, kab.Kulon Progo, kab. Gunung Kidul

4. Survei hanya dilakukan pada jam tertentu , pagi — sore hari 09.00 — 12.00

dan 14.00 - 15.00 .
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5.3 Saran

a. Bagi Perusahaan

1.

Dalam variabel citra merek yang menunjukkan bahwa citra merek tidak
mempengaruhi minat beli konsumen pada Yamaha Mio M3. Oleh karena
itu, perusahaan Yamaha harus selalu mengeluarkan invosi — inovasi yang

baru agar konsumen dapat jauh lebih tertarik pada produk Yamaha .

2. Variabel kualitas produk yang menunjukan bahwa kualitas produk tidak

3.

mempengaruhi minat beli konsumen pada Yamaha Mio M3. Oleh karena
itu, kualitas produk Yamaha harus di tinggkatkan lagi agar dapat
melawan pesaing terberatnya yaitu Honda yang selama ini masih menjadi
bayang — bayang dari produk yang di keluarkan oleh Yamaha.

Variabel daya tarik iklan yang menunjukan bahwa daya tarik iklan tidak
mempengaruhi minat beli konsumen Yamaha Mio M3. Oleh karena itu,
daya tarik iklan. Yamaha harus di tingkatkan lagi karena selama ini
Yamaha jarang mengeluarkan iklan mungkin dengan yamaha
mengeluarkan iklan lebih sering maka minat beli konsumen terhadap
Yamaha Mio M3 lebih meningkat.

Variabel presepsi harga juga berpengaruh terhadap minat beli, dimana
Yamaha Mio M3 dapat menyesuaikan harga terhadap konsumen, dimana
harga harga Yang di tawarkan Yamaha Mio M3 tidak terlalu mahal dan

kualitas Yang di tawarkan pun sudah terjamin.
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b. Bagi Peneliti Selanjutnya

1. Pertanyaan-pertanyaan yang diberikan tidak hanya berupa pertanyaan
tertutup tetapi juga pertanyaan terbuka yang dapat diajukan kepada
responden dengan metode wawancara agar jawaban-jawaban yang
diberikan oleh responden lebih obyektif atau sesuai dengan keadaan
responden.

2. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambah cakupan jumlah
responden penelitian menjadi lebih banyak.

3. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat. memperluas cakupan wilayah
penelitian.

4. Peneliti selanjutnya diharapkan dapat menggunakan waktu secara efisien

sehingga tidak memunculkan keterbatasan waktu pada saat survey.
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