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MOTTO 

 

“Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, 

maka apabila kamu telah selesai dari suatu urusan, 

kerjakanlah dengan sungguh-sungguh urusan lainnya, 

dan hanya kepada tuhan hendaknya kamu berharap” 

(QS. AL-INSYIRAAH :6-8) 

 

“Berjuanglah sekuat mungkin karena sesungguhnya 

dengan perjuangan semua akan mencapai keberhasilan 

dan kesuksesan” 

(Penulis) 

“Bersabarlah menghadapi sesuatu yang sulit niscaya 

semua akan indah pada waktunya” 

(Penulis) 

“Orang bodohlah yang selalu menganggap dirinya yang 

paling benar, sehingga alangkah baiknya kalau kita 

selalu belajar dan menerima pendapat orang lain untuk 

menjadi selalu benar” 

(Penulis) 
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ABSTRAK 

 

Persaingan yang semakin ketat antar perusahaan menggambarkan bahwa 

semakin sulit memprediksi perilaku konsumen dalam perkembangan proses 

transaksi yang sedang terjadi saat ini. Pemasaran biasanya dihadapkan pada 

masalah produk, harga, promosi dan distribusi. sehingga konsumen memiliki 

penilaian sendiri terhadap sebuah produk untuk memenuhi kebutuhan, keinginan 

maupun gaya hidup (lifestyle) konsumen. 

Dalam penelitian ini penulis mengambil 4 variabel pemasaran (marketing 

mix). Yaitu dengan judul “PENGARUH MARKETING MIX TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR YAMAHA VIXION DI 

YOGYAKARTA”. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui mengetahui 

pengaruh variabel Produk (Product), harga (price), promosi (promotion), lokasi 

(place) terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Vixion di 

Yogyakarta. Sampel sebanyak 100 responden. Alat uji untuk penelitian secara 

bersama (uji F) dan secara parsial (uji t) dan analisis koefisien determinasi (R²). 

Hasil penelitian ini menguji pengaruh signifikan secara simultan dan parsial 

antara variabel independen terhadap variabel dependen. Profil responden terdiri 

dari : jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan, dan pendapatan. Pernyataan mengenai 

variabel terdiri dari 18 pertanyaan. Melalui karakteristik responden dan 

pertanyaan yang ada, maka penelitian ini mendapatkan bahwa hanya dua variabel 

yaitu variabel harga dan distribusi yang mempengaruhi keputusan pemelian 

konsumen terhadap sepeda motor Yamaha Vixion. Sedangkan dua variable lain 

yaitu produk dan promosi tidak mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Dalam penelitian ini dapat disimpulkan bahwa dari keempat variable yang diuji 

hanya ada harga dan distribusi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen terhadap sepeda motor Yamaha Vixion. 

 

Kata kunci : Produk, Harga, Promosi, Distribusi dan Keputusan pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia ini sangatlah ketat, karena 

setiap perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar 

dan meraih konsumen baru. Perusahaan harus dapat menentukan strategi 

pemasaran yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan memenangi persaingan, 

sehingga tujuan dari perusahaan tersebut dapat tercapai. Pada dasarnya semakin 

banyak pesaing maka semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat 

memilih produk yang sesuai dengan harapannya. Sehingga konsekuensi dari 

perubahan tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar menghadapi 

setiap produk yang diluncurkan. 

Dalam proses penyampaian produk kepada pelanggan dan untuk mencapai 

tujuan perusahaan yang berupa penjualan produk yang optimal, maka kegiatan 

pemasaran dijadikan tolak ukur oleh setiap perusahaan. Sebelum meluncurkan 

produknya perusahaan harus mampu melihat atau mengetahui apa yang 

dibutuhkan oleh konsumen, sehingga jika seorang pemasar mampu 

mengidentifikasi kebutuhan konsumen dengan baik, mengembangkan produk 

berkualitas, menetapkan harga, serta mempromosikan produk secara efektif, maka 

produk-produknya akan laris dipasaran. Sewajarnya jika segala kegiatan 

perusahaan harus selalu dicurahkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan 

kemudian konsumen akan memutuskan membeli produk tersebut. Dan pada 

akhirnya tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba akan tercapai. 
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Sebuah perusahaan harus mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan 

dan harapan konsumen saat ini maupun yang akan datang. Konsumen sebagai 

individu dalam mendapatkan atau membeli barang telah melalui proses-proses 

atau tahapan-tahapan terlebih dahulu seperti mendapat informasi baik melalui 

iklan atau referensi dari orang lain kemudian membandingkan produk satu dengan 

produk lain sampai akhirnya pada keputusan membeli produk itu. Perilaku 

konsumen tersebut merupakan fenomena yang sangat penting dalam kegiatan 

pemasaran perusahaan, yaitu perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. 

Demikian juga terjadi pada perusahaan otomotif di Indonesia, khususnya 

sepeda motor. Dengan banyaknya perusahaan otomotif  yang ada di Indonesia, 

maka konsumen akan lebih selektif dalam menentukan merek sepeda motor yang 

digunakan sebagai alat transportasi. Keputusan konsumen dalam menentukan atau 

memilih merek sepeda motor tertentu bukanlah hal yang begitu saja terjadi. 

Banyak pertimbangan yang dilakukan konsumen sebelum memutuskan untuk 

membeli suatu produk misalnya, kualitas produk, harga, iklan dan sebagainya. 

Yamaha sebagai perusahaan otomotif yang sedang berkembang saat ini 

telah menyadari persaingan ini. Yamaha senantiasa memberikan keyakinan dan 

harapan kepada para pelanggannya untuk terus memberikan kepuasan kepada 

mereka. Dalam persaingan seperti sekarang ini, perusahaan dituntut untuk 

menawarkan produk yang berkualitas dan mempunyai nilai lebih, sehingga 

tampak berbeda dengan produk pesaing. Kualitas merupakan bagian kecil dari 

salah satu faktor yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum membeli suatu 

produk. Kualitas ditentukan oleh sekumpulan kegunaan dan fungsinya, termasuk 

di dalamnya daya tahan, ketidaktergantungan pada produk lain atau komponen 
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lain, eksklusifitas, kenyamanan, wujud luar (warna, bentuk, pembungkusan, dan 

sebagainya). Dengan kualitas yang bagus dan terpercaya, maka produk akan 

senantiasa tertanam dibenak konsumen, karena konsumen bersedia membayar 

sejumlah uang untuk membeli produk yang berkualitas. 

Di samping kualitas produk, tinjauan terhadap harga juga semakin penting, 

karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan tingkat 

permintaan terhadap produk berbeda. Dalam sebagian  besar kasus, biasanya 

permintaan dan harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga, semakin 

rendah permintaan terhadap produk. Demikian sebaliknya, semakin rendah harga, 

semakin tinggi permintaan terhadap produk. Oleh karena itu, penetapan harga 

yang tepat perlu mendapat perhatian yang besar dari perusahaan. 

Pada hakekatnya harga ditentukan oleh biaya produk. Jika harga yang 

ditetapkan oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan daya beli konsumen, maka 

pemilihan suatu produk tertentu akan dijatuhkan pada produk tersebut. Bila 

konsumen bersedia menerima harga tersebut, maka produk tersebut akan diterima 

oleh masyarakat. Perusahaan menetapkan harga karena berbagai pertimbangan, 

namun ada baiknya jika dalam penetapan harga tersebut disesuaikan juga dengan 

nilai, manfaat, dan kualitas produk. 

Selain menawarkan produk yang berkualitas dan penetapan harga, 

kemampuan perusahaan dalam mengkomunikasikan produk kepada konsumen 

melalui kegiatan promosi juga merupakan suatu hal penting. Promosi sendiri 

merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk menonjolkan keistimewaan 

produk dan membujuk konsumen untuk membeli. Strategi promosi 
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menggabungkan periklanan, penjualan perorangan, promosi penjualan dan 

publisitas menjadi suatu program terpadu untuk berkomunikasi dengan pembeli 

dan orang lain yang pada akhirnya akan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Perlu diketahui bahwa betapa bagusnya suatu produk bila konsumen belum 

pernah mendengarnya dan tidak yakin terhadap produk tersebut, maka calon 

konsumen tidak akan melakukan pembelian. 

Untuk lebih memperkenalkan produknya, Yamaha gencar melakukan 

kegiatan promosi untuk menarik minat beli konsumen, diantara membuat iklan 

melalui media cetak ataupun elektronik, menyebarkan selebaran kepada 

masyarakat, mengadakan pertunjukan musik, mengadakan service gratis bagi 

pengguna sepeda motor Yamaha, dan lain - lain. Iklan didasari pada informasi 

tentang keunggulan dan keuntungan suatu produk, yang kemudian disusun 

sedemikian rupa sehingga menimbulkan ketertarikan pada yang melihat atau 

mendengarnya, dengan demikian iklan akan mempengaruhi perilaku pembelian 

konsumen terhadap suatu produk. 

Banyak jenis produk yang di keluarkan oleh pabrikan Yamaha salah satu 

dari jenis produk tersebut ialah Yamaha Vixion adalah merek sepeda 

motor bertipe sport yang diproduksi oleh Yamaha Motor Indonesia. Sepeda Motor 

ini diluncurkan pada tahun 2007. Yamaha Vixion merupakan sepeda motor 

pertama yang diproduksi oleh Yamaha Motor Company dengan menggunakan 

teknologi sistem injeksi bahan bakar. Sepeda Motor ini bersaing di kelas motor 

sport 150 cc untuk mengimbangi kompetitor dari produsen lainnya. 
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Secara konstruksi mesin, Yamaha V-Ixion merupakan pengembangan 

dari Yamaha Jupiter MX. Tetap mengusung konfigurasi 4 klep dengan camshaft 

/noken tunggal, bervolume silinder 149,8 CC dan bersistem injeksi bahan bakar. 

Penggunaan injeksi bahan bakar akan meningkatkan tenaga mesin bila 

dibandingkan dengan penggunaan karburator karena dapat mengontrol rasio 

pencampuran bahan bakar dan udara yang lebih akurat, baik dalam proporsi dan 

keseragaman. Menyalakan mesin menjadi lebih mudah, lebih tahan terhadap suhu 

ekstrim, dan meningkatkan interval perawatan kendaraan. 

Sejak pertama peluncuran, bias dikatakan Yamaha Vixion sudah  diminati 

para konsumen sepeda motor di Indonesia salah satunya di kota besar seperti 

Yogyakarta. Statistik penjualannya terus mengalami perkembangan. Teknologi 

mesin yang telah berkembang dari varian lainnya serta telah didukung dengan 

injeksi bahan bakar membuat sepeda motor ini banyak diminati di konsumen. 

Sehingga tidak heran apabila salah satu kendaraan roda dua yang paling 

diminati oleh masyarakat kota Yogyakarta khususnya anak muda yang 

notabennya suka dengan inovasi yang serba baru sekaligus (life style) sebagai alat 

transportasi Yamaha jenis Vixion sebagai pilihan produknya. Kendaraan ini 

banyak diminati karena mampu melakukan inovasi setiap tahun yang 

menampilkan model-model baru sesuai dengan perkembangan zaman masa kini. 

Selain itu juga Yamaha Vixion baik digunakan untuk menempuh 

perjalanan jarak jauh karena dilengkapi dengan radiator (pendingin mesin) 

sehingga mesinnya tidak cepat panas dan dapat memberikan kenyamanan pada 

pengendaranya. Sehingga sangatlah wajar hal tersebut dapat mempengaruhi 

keputusan seseorang dalam proses pembelian. 
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1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan di atas, maka 

permasalahan dalam penelitian ini adalah :  

1. Apakah variabel produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha Vixion di Yogyakarta? 

2. Apakah variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha Vixion di Yogyakarta? 

3. Apakah variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha Vixion di Yogyakarta? 

4. Apakah variabel tempat/distribusi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Yamaha Vixion di Yogyakarta? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Maksud dari diadakan penelitian ini adalah untuk memperoleh data dan 

informasi serta bertujuan untuk : 

1. Mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha Vixion di Yogyakarta.  

2. Mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha Vixion di Yogyakarta.  

3. Mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha Vixion di Yogyakarta.  

4. Mengetahui pengaruh tempat/distribusi terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha Vixion di Yogyakarta.  
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1.4. Manfaat Penelitian  

Ada beberapa manfaat yang didapatkan dari penelitian ini dan keuntungan 

ini bisa digunakan oleh beberapa pihak, seperti: 

1. Bagi Penulis 

Hasil penelitian ini akan menambah wawasan dan pengetahuan dalam 

menganalisa suatu masalah secara nyata dan dapat menerapkan teori - 

teori yang telah diterima pada waktu kuliah, sehingga menambah ilmu 

pengetahuan dan pengalaman di bidang penelitian. 

2. Bagi Peneliti Lain 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 

pemikiran terutama bagi yang akan melakukan penelitian dalam 

masalah otomotif di masa yang akan datang. 

 

1.5. Batasan Masalah 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka rumusan masalah tersebut 

perlu dibatasi dengan jelas agar penelitian tidak terlalu luas, sehingga lebih 

spesifik dan memfokuskan pada permasalahan yang diteliti. Batasan-batasan 

tersebut adalah sebagai berikut : 

1. Jumlah responden yang diteliti adalah 100 orang.  

2. Responden penelitian adalah masyarakat Yogyakarta yang membeli 

atau yang menggunakan sepeda motor Yamaha Vixion. 

3. Variabel-variabel yang diteliti meliputi: 
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 Variabel Independen 

a. Produk: Produk yang diteliti adalah sepeda motor Yamaha 

Vixion. Atribut-atribut produk yang diteliti dilihat dari pilihan 

warna atau (striping), desain, dan model dari produk sepeda 

motor itu sendiri.  

b. Harga: Atribut-atribut harga yang diteliti dilihat dari kualitas 

motor, harga jual kembali yang stabil, dan manfaat karena irit 

bahan bakar. 

c. Promosi: Atribut-atribut promosi yang diteliti dilihat dari 

banyaknya promosi di berbagai media seperti brosur, media 

iklan televisi, servis gratis dimaksud supaya promosi penjualan 

yang lebih menarik konsumen. 

d. Tempat/distribusi: Atribut-atribut saluran distribusi yang 

diteliti dari produk ini yaitu kemudahan dalam memperoleh 

sepeda motor Yamaha Vixion, lokasi dan akses untuk membeli 

dan ketersediaan stok produk di dealer/pasaran. 

 Variabel Dependen 

Keputusan pembelian: Atribut-atribut keputusan pembelian yang 

diteliti dilihat dari keputusan pembelian berdasarkan piranti produk 

yang menarik, harga sesuai manfaat, ketertarikan konsumen 

terhadap promosi/iklan,  kemudahan dan ketersediaan produk di 

dealer/pasaran. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1.  Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan berkaitan dengan 

pengaruh marketing mix terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha 

Vixion, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kesimpulan Prosentase Berdasarkan Profil Konsumen 

Untuk konsumen sepeda motor Yamaha Vixion di Yogyakarta, dari 

analisis persentase dapat disimpulkan bahwa responden yang berjenis 

kelamin laki-laki dengan prosentase 99%, usia antara > 20-30 tahun 47%, 

status pekerjaan pelajar/mahasiswa 48%, dan penghasilan maksimal > Rp 

1.000.000,00 – 1.500.000,00 dengan prosentase 52%. 

2. Kesimpulan berdasarkan analisis data (hipotesis) 

Ternyata hipotesis yang dikemukakan bahwa terdapat 4 variabel yaitu 

produk, harga, promosi dan distribusi yang diduga mempengaruhi 

keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Vixion teryata tidak benar 

karena dari hasil penelitian yang telah dilakukan bahwa: 

- Dari hasil analisis menunjukkan bahwa variable produk yang meliputi 

desain, warna, stirping dan model tidak berpengaruh signifikan secara 

paesial terhadap variabel keputusan pembelian. 

- Dari hasil analisis menunjukkan bahwa variabel harga yang meliputi 

kualitas, irit, dan harga jual kembali stabil berpengaruh signifikan 
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secara parsial terhadap variabel terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

- Dari hasil analisis menunjukkan bahwa variable promosi yang meliputi 

brosur, iklan, dan service gratis tidak berpengaruh signifikan secara 

paesial terhadap variabel keputusan pembelian. 

- Dari hasil analisis menunjukkan bahwa variabel variable distribusi 

yang meliputi tersedianya stok produk, dealer yang tersebar, proses 

distribusi yang cepat berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 

variabel keputusan pembelian. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka 

diajukan saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian yang dapat 

diberikan sebagai berikut:  

a. Dalam hal faktor produk, bahwa kesimpulannya proses keputusan 

pembelian tidak melihat pada desain, warna, grafis tetapi kepada 

sebuah kebanggan apabila memiliki produk tersebut. Sehingga penulis 

menyarankan agar peneliti selanjutnya untuk menambahkan atribut-

atribut lain seperti citra merek, kebanggaan memiliki sebuah produk 

tersebut (prestise), pengaruh produk terhadap orang terdekat dan masih 

banyak lagi atribut-atribut lain yang bisa menjadi pertimbangan 

peneliti. Karena pada dasarnya karakteristik konsumen bermacam- 
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macam sehingga alangkah baiknya jika penulis selanjutnya lebih 

memperbanyak atribut penelitiannya khususnya variabel produk. 

b. Dalam hal faktor harga, menurut konsumen bahwa melihat harga jual 

kembali produk, kualitas, dan irit menjadi daya tarik konsumen untuk 

membeli produk sepeda motor Yamaha Vixion, sehingga tidak lain 

karena konsumen melihat citra merk yang baik dan mampu bersaing di 

pasaran sehingga supaya faktor harga tetap dijaga dalam hal kualitas, 

irit, dan harga jual kembali yang stabil untuk kedepannya. 

c. Dalam hal faktor promosi, bahwa kesimpulannya proses keputusan 

pembelian tidak berpengaruh pada variabel promosi melalui brosur, 

iklan, dan service gratis saja mungkin bisa lebih di kembangkan lagi, 

sehingga penulis lebih menyarankan untuk proses promosi mungkin 

bisa dibedakan dengan masing-masing jenis sepeda motor itu sendiri, 

mungkin hal ini akan lebih spesifik dalam memberi 

pengertian/komunikasi produk terhadap konsumen sehingga bisa 

meningkatkan keputusan pembelian. 

d. Dalam hal faktor distribusi, terdapat pengaruh keputusan pembelian 

karena stok yang selalu ada, dealer yang banyak yang tersebar, proses 

distribusi yang lancar sehingga hal ini perlu dijaga supaya tetap 

meningkatkan pembelian, karena pada dasarnya konsumen akan 

senang apa bila produk yang di harapkan selalu ada di dealer di tambah 

banyaknya dealer serta proses distribusi yang lancar.  

 Untuk penelitian yang akan datang disarankan untuk menambah variabel 

independen lainnya selain produk, promosi, harga dan distribusi yang tentunya 
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dapat mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian karena masih ada 

variabel-variabel dependen lain diluar penelitian yang masih bisa mempengaruhi 

keputusan pembelian misalnya seperti dalam pelayanan/jasa, kemudahan dalam 

pemahaman/pengetahuan tentang produk, dan sebagainya. 

 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Adapun keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

Penelitian ini hanya fokus kepada 4 variabel, yaitu produk, harga, promosi dan 

distribusi. Dimana dalam penelitian ini besarnya koefisien determinasi adalah 

0,452 hal ini menunjukkan bahwa dalam penelitian ini variabel - variabel dalam 

penelitian ini hanya menjelaskan 45,2% dari variabel keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha Vixion sehingga masih ada sisa sebesar 54,8% lagi faktor - faktor 

yang belum diteliti yang bisa menjelaskan variabel keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha Vixion.  
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