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ABSTRAKSI

Pada era ini persaingan di dunia otomotif khususnya sepeda motor sudah
diwarnai persaingan yang ketat. Untuk memperoleh profitabilitas yang tinggi, perlu
adanya suatu upaya untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen.Penelitian
ini menguji hubungan antara unsur-unsur dari bauran pemasaran yaitu produk, harga,
distribusi, dan promosi terhadap keputusan pembelian dengan objek yaitu Yamaha

Mio.

Alat analisis yang digunakan untuk menguji \pengaruh produk, harga,

distribusi, dan promosi terhadap keputusan pembe a Mio di Yogyakarta

adalah dengan menggunakan regresi berganda ntu program statistik yaitu

wa 42,2% keputusan pembelian
fan promosi dan sisanya 57,8%
enunjukkan ada pengaruh baik secara
roduk, harga, distribusi, dan promosi terhadap

di Yogyakarta.

k, harga, distribusi, promosi, keputusan pembelian.
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ABSTRACT

The era of competition in the otomotif world especially in motorbyke is
already so tight. To achieve higher profitibility, need more effort to increase the
purchasing decision of the consument. This research test the relationship between the
element of marketing mix which is the product, price, place, and promotion toward

the purchasing decision with Yamaha Mio as the object.

The tool which is being used to verify the influence of the product, price,

distibution, and promotion toward the purchasing of Yamiaha Mio in Yogyakarta is
using double regresion assisted with a statistic pro is SPSS version 17.
From the evalutaion, 42,2% of purchasing decisi uenced by product, price,
distibution and promotion and the rest uenced by other factor. The result
shows a good influence from parti@n nor eous from the variable of product,
price, distribution, and premoti wa purchasing decision of Yamaha Mio in

Yogyakarta.

Keywond oduct, Price, Distribution, Promotion, and Purchasing Decision
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BAB I

Pendahuluan

1.1 Latar Belakang Masalah
Pada era globalisasi saat ini dunia perdagangan telah terjadi persaingan
didalam memasarkan produk atau jasa. Dunia usaha berubah dinamis seiring
dengan perubahan selera konsumen dan perubahan yang terjadi pada lingkungan

sekitarnya. Kebutuhan konsumen yang terus meningkat, menjadi peluang bisnis.

Hal ini menyebabkan kegiatan pemasaran memiliki {peran yang sangat penting

dalam dunia usaha, mengingat orientasinya t syarakat (konsumen).

AKITyaNp g dijual sangat tergantung pada persepsi konsumen

atas pro u@u Jika konsumen merasa produk tersebut dapat memenuhi
kebutuhan damKTinginannya pasti konsumen akan membeli produk tersebut.
Seperti sekarang ini persaingan di dunia otomotif semakin ketat, khususnya
persaingan sepeda motor. Fakta memperlihatkan penjualan sepeda motor terus
meningkat. Kondisi ini membuat produsen semakin meningkatkan inovasi dengan
meluncurkan produk-produk baru untuk meningkatkan penguasaan pasar. Sepeda
motor adalah sarana transportasi roda dua yang menjadi primadona para pengguna
jalan khususnya di kota Yogyakarta. Hal ini bukan karena sepeda motor irit bahan
bakar, tetapi juga cocok untuk kondisi jalanan yang relatif tidak bertambabh.

1



Dengan sepeda motor, mobilitas masyarakatpun tinggi. Mereka bisa pergi ke
mana saja tanpa khawatir terjebak kemacetan dan tanpa perlu mengeluarkan uang
untuk tarif angkutan umum yang semakin tinggi.

Perkembangan usaha dibidang otomotif dewasa ini telah diwarnai dengan
berbagai macam persaingan di segala bidang. Salah satunya adalah persaingan
bisnis yang semakin ketat yang mengakibatkan perubahan konsumen di dalam
mengambil keputusan untuk membeli suatu produk. Mengingat perkembangan

teknologi yang makin dinamis, manusia dituntut dengan cepat dan tepat untuk

bertindak agar tidak kalah bersaing.

rangka menguasai pasar. Tujuan dan sasaran dari
ah meningkatkan dan mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan. Untuk mendukung terwujudnya tujuan dan sasaran tersebut, perlu
adanya peranan dari pemasaran karena peran pemasaran terhadap perusahaan
sangat berpengaruh dalam kegiatan operasional perusahaan.

Perusahaan harus dapat merumuskan bauran pemasaran dengan tepat, oleh
karena itu perusahaan tidak dapat mengabaikan pendapat atau masukan dari
konsumen. Keberadaan konsumen mempunyai pengaruh pada pencapaian tujuan
akhir perusahaan, yaitu perolehan laba melalui pembelian produk. Perusahaan

harus mengetahui faktor-faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam



pengambilan keputusan pembelian produk. Para pemasar telah mengenal empat
komponen dasar atau unsur-unsur dalam bauran pemasaran, yaitu produk, harga,
promosi dan distribusi atau yang biasa disebut dengan 4p (product, price,
promotion dan place). Dengan kata lain, pemasaran merupakan salah satu
kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam usahanya mempertahankan
kelangsungan hidup dalam persaingan usaha yang semakin ketat dan untuk
mengembangkan usahanya.

Menyadari pentingnya peranan pemasaran dalam suatu perusahaan, salah

satu faktor yang berpengaruh terhadap peningkatan sahaan adalah analisis

konsumen. Analisis konsumen berkaitan segara lafigun an kegiatan individu-
individu dalam mendapatkan dan mg ang dan jasa, termasuk di
dalamnya proses pengambila

kegiatan dalam pemasaran, Analisi upden diperlukan untuk membuat strategi

penawaran produk disertai strategi pendukung lain berupa strategi harga, promosi,
serta strategi penetapan lokasi, pada segmen pasar tertentu yang merupakan
sasaran pasarnya. Marketing mix strategy yang tepat, dapat memberikan peranan
yang penting terhadap keberhasilan suatu perusahaan untuk dapat tetap
melangsungkan usahanya.

Dengan banyaknya pelaku bisnis di bidang otmotif, membuat para pelaku
usaha wajib menerapkan strategi pemasaran yang tepat untuk dapat bersaing dan

tetap mampu melangsungkan usahanya. Pelaku bisnis harus jeli dalam menyikapi



perilaku konsumen dengan mengantisipasi perubahan dan dapat mempertahankan
konsumen dan konsumen tetap loyal terhadap produk yang mereka perdagangkan.

Keputusan pembelian konsumen meliputi tahap : pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian, dan evaluasi proses
pembelian. Namun tidak selalu semua tahap tersebut dilalui atau dilaksanakan
oleh konsumen. Keseluruhan proses tersebut biasanya dilakukan pada situasi
tertentu saja, misalnya pada pembelian pertama dan atau pembelian barangbarang
yang harga atau nilainya relatif tinggi.

Pada dasarnya, konsumen akan lebih, mu mengambil keputusan

promosi, dan harga. k atas produk dan penjualan suatu perusahaan,

memiliki keunik an ke an tersendiri, yang dapat membedakannya dengan

1 demikian, akhirnya akan dapat ditemui adanya

perilaku setia kepada merek atau kepada penjualan tertentu.

Dengan meningkatkan aktivitas perusahaan sebagai perushaan penjualan
motor, maka perlu adanya analisis terhadap konsumen dalam rangka
meningkatkan volume penjualan. Hal ini untuk melihat faktor-faktor apa yang
mempengaruhi keinginan konsumen terhadap produk yang dipasarkan oleh
perusahaan.

Dalam melakukan analisis keputusan pembelian terhadap produk yang
dipasarkan di Yogyakarta, maka perlu dilakukan evaluasi terhadap bauran

pemasaran yang mempengaruhi konsumen. Bauran pemasaran tersebut meliputi



produk, harga, distribusi dan promosi, faktor-faktor tersebut sangat berpengaruh
dalam pemasaran produk yang ditawarkan oleh perusahaan.

Peranan konsumen dalam pemasaran produk kendaraan roda dua sangat
penting dilakukan, hal ini disebabkan oleh karena beberapa faktor yaitu :
A. Adanya persaingan dari beberapa perusahaan sejenis
B. Adanya perbedaan-perbadaan perilaku konsumen pada setiap golongan

pembeli.

Melihat kondisi sebagaimana disebutkan di dtas, maka salah satu upaya

yang dapat dilakukan adalah perbaikan syste an yang lebih efektif,
jukaf? untuk meningkatkan
volume penjualan, akan tetapi jug ikan perubahan-perubahan
yang timbul di dalam perusaha CNR? gkah laku konsumen, serta usaha
i

perbaikan produk dan pel baik dengan harga yang terjangkau.

Sehubun denganfiraiaf’diatas, maka penulis tertarik untuk menyusun

skripsi ini afiy “Péngaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan

famaha Mio di Yogyakarta”.

1.2 Perumusan Masalah

Bertitik tolak dari latar belakang masalah tersebut maka yang menjadi

pokok permasalahan yang akan dianalisa dan dibahas dalam penulisan ini adalah:

A. Apakah faktor produk, harga, distibusi, serta promosi berpengaruh secara

parsial terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Mio.



B. Apakah faktor produk, harga, distibusi, serta promosi berpengaruh secara
bersama-sama atau simultan terhadap keputusan pembelian motor Yamaha

Mio.

1.3 Tujuan Penelitian

Tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah :

A. Untuk menganalisis faktor—faktor produk, harga, distribusi serta promosi
secara parsial terhadap konsumen, dalam pembelian motor Yamaha Mio di

Yogyakarta.

B. Untuk menganalisis faktor—faktor pr ibusi serta promosi

secara bersama-sama atau sim sumen, dalam pembelian

motor Yamaha Mio di Yogydka

1.4 Kontribusi Penelitian
A. Diharapkan pemb ng dilakukan nantinya akan menjadi bahan
enai bauran promosi yang dapat mempengaruhi

bilan keputusan dan pembelian motor yamaha mio di

B. Dapat dijadikan referensi bagi penelitian selanjutnya dan memberikan
sumbangan terhadap pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya di bidang
pemasaran.

1.5 Batasan Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Sleman Yogyakarta pada bulan September
sampai dengan November. Objek yang diteliti adalah Yamaha Mio yang ada di

Yogyakarta dan dibeli di Yogyakarta.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan analisis dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat diambil
kesimpulan sebagai berikut :
A. Berdasarkan hasil pengolahan data dari profil responden sebanyak 100 orang

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut : berdasarkan gender saat ini yang

mendominasi menggunakan motor Yamaha MiQ) adalah laki-laki dengan

prosentase sebesar 53%, berdasarkan peke paling mendominasi

adalah mahasiswa dengan prosenta 51%, dan yang paling

mendominasi berdasarkan pe dtbulan adalah pengeluaran sebesar
Rp 500.000 — Rp 1.500.000fdengan presefitase sebesar 54%.

B. Berdasarkan hipotgsi produk, harga, distribusi, dan promosi

san pembelian Yamaha Mio. Hasil regresi

menu AN i ignifikansi produk, harga, distribusi, dan promosi
diba a@a inya produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh
secara passial atau sendiri-sendiri terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio
di Yogyakarta.

C. Berdasarkan hipotesis ada pengaruh produk, harga, distribusi, dan promosi
secara simultan terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio. Hasil regresi
dalam tabel ANOVA menunjukan tingkat signifikansi dari variabel produk,
harga, distribusi, dan promosi terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio di

Yogyakarta adalah produk, harga, distribusi, dan promosi berpengaruh secara
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simultan atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian Yamaha Mio di
Yogyakarta.

D. Produk, harga, distribusi, dan promosi mempengaruhi keputusan pembelian
Yamaha Mio di Yogyakarta sebesar 42,2% dan sisanya 67,8% dipengaruhi
oleh faktor-faktor lain diluar penelitian ini.

5.2 Keterbatasan penelitian
A. Penelitian ini hanya terfokus kepada 4 variabel bauran pemasaran yaitu

produk, harga, distribusi, dan promosi. Sehingga belum dapat menjawab

secara keseluruhan aspek yang mempengaruhi san pembelian Yamaha
Mio di Yogyakarta.
B. Berdasarkan pertimbangan waktu : a sehingga kajian terhadap

objek terlalu sempit dengan j

luas secara geografis maupun demografis. Hal ini dimaksudkan agar
tercapai perkembangan pemahaman mengenai hubungan antara produk,
harga, distribusi, dan promosi terhadap keputusan pembelian.

B. Penelitian mendatang diharapkan dapat mengembangkan atau
menambahkan variabel-variabel bauran pemasaran seperti people, process,
physical avidance.

C. Penelitian selanjutnya jika menggunakan variabel produk, harga,

distribusi, dan promosi maka sebaiknya menggunakan objek yang berbeda
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agar dapat dibandingkan keputusan pembelian terhadap suatu produk yang

berbeda.
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