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ABSTRAKSI  

 Penelitian ini menganalisa tentang keputusan pembelian produk sepeda 
motor Yamaha V-IXION di Daerah Istimewa Yogyakarta. Obyek dalam 
penelitian ini adalah pengguna sepeda motor Yamaha V-IXION dan orang yang 
mengetahui sepeda motor Yamaha V-IXION, yang tinggal di Daerah Istimewa 
Yogyakarta. Data yang diperoleh dengan cara penyebaran kuisioner sebanyak 60 
kuisioner kepada 60 responden.  
 Metode analisi yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis 
prosentase, Uji T, Uji F, dan Regresi Linier Berganda. Berdasarkan hasil Regresi 
Linier Berganda, maka diperoleh kesimpulan bahwa keputusan pembelian 
dipengaruhi oleh variabel independent product yang signifikan. Hal ini dapat 
dilihat dari probabilitas product sebesar 0.000. sedangkan variabel price, place, 
dan promotion tidak siginifikan atau tidak mempengaruhi keputusan pembelian. 
Hal ini dapat dilihat dari probabilitas price (0,121), place (0,547), promotion 
(0,636) yang jauh diatas 0,05.  
Kata kunci : keputusan pembelian, Marketing Mix, Regresi Linier Berganda.  
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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

1.1 Latar belakang masalah  

Perkembangan industry otomotif khususnya sepeda motor didalam negeri 

belakangan ini  berkembang sangat pesat. Peningkatan jumlah ini sangat 

berpengaruh pada persaingan tiap-tiap merk yang menjual produknya di 

Indonesia. Para produsen berlomba-lomba membuat dan menawarkan produk-

produknya dengan tujuan menguasi pasar.  

Munculnya produk-produk baru di pasar saat ini, membuat para produsen 

terus mengembangkan produknya dengan kelebihan-kelebihan yang ditawarkan 

guna menarik minat konsumen untuk menggunakan produk yang ditawarkan. 

Namun kondisi ekonomi di Indonesia menjadi salah satu factor yang membuat 

suatu produk yang ditawarkan tidak bisa terjual sesuai target penjualan, karena 

harganya tidak terjangkau oleh konsumen. 

Oleh karena itu para produsen saat ini berlomba-lomba menawarkan 

keunggulan teknologi pada sepeda motor yang mereka tawarkan tetapi dengan 

harga yang terjangkau oleh para konsumennya. Untuk menekan biaya produksi 

yang tinggi saat ini para produsen melakukan perakitan kendaraan bermotor di 

dalam negeri sehingga harga kendaraan yang mereka jual tidak terlalu tinggi agar 

dapat dijangkau oleh konsumennya. Melalui promosi-prmosi iklan tv, media 

cetak, baliho dan spanduk para produsen saat ini banyak menggunakan pembalap 
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motor sebagai endosernya untuk menraik minat konsumen. Contohnya saja Honda 

menggunakan casey stoner sebagai endoser dari iklan Honda cbr 150 dan Yamaha 

menggunakan Jorge Lorenzo sebagai endoser dari Yamaha Jupiter z 110 dan 

Jupiter mx 135.  

Contoh produsen sepeda motor yang pertama kali menawarkan teknologi yang 

lebih maju tetapi dengan harga yang terjangkau adalah YAMAHA. Lewat 

produknya yang dinamai V-IXION Yamaha membekali motor ini dengan system 

fuel injection berpendingan cairan atau beradiator dan pertama kali di Indonesia 

motor dengan system injection. Saat ini harga V-IXION telah mencapai Rp. 

22.880.000, mengalami kenaikan dari saat pertama kali dilaunching pada tahun 

2008 dengan harga dikisaran Rp. 17.500.000. motor ini masi terbilang murah dari 

pada kompetitornya yang mempunyai basis mesin 150cc dengan kisaran harga 

25juta keatas.  

Kesuksesan YAMAHA V-IXION tidak lepas dari factor promosi Yamaha 

yang gencar melakukan promosinya melalui iklan televise, pameran, spanduk, dan 

iklan media cetak lainnya, yang menawarkan motor injection pertama kali di 

Indonesia dan belum ada competitor lain yang memasarkan sepeda motor berbasis 

injection pada tahun 2008. Sehingga mebentuk citra produk Yamaha V-IXION 

sebagai sepeda motor sport ber-cc menengah dengan teknologi injection dibenak 

konsumen.   

Dalam masa pertumbuhan masyarakat saat ini, factor promosi sangat penting 

dalam perusahaan untuk menawarkan produknya. Hal ini mebuat para pemasar 

perlu membuat strategi pemasaran dan promosi agar produk yang ditawarkan 
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diterima oleh pasar. Pemasran adalah system keselurahan kegiatan usaha yang 

ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, memrpomosikan, dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada 

pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial (Dharmmesta dan sukotjo, 

1997:179). Sedangkan Promosi adalah suatu usaha dari pemasar dalam 

menginformasikan dan mempengaruhi orang atau pihak lain sehingga tertarik 

untuk melakukan transaksi atau pertukaran produk barang atau jasa yang 

dipasarkannya.  

Tujuan dari promosi perusahaan adalah :  

1. Menyebarkan informasi produk kepada target pasar potensial 

2. Untuk mendapatkan kenaikan penjualan dan profit 

3. Untuk mendapatkan pelanggan baru dan menjaga kesetiaan pelanggan 

4. Untuk menjaga kestabilan penjualan ketika terjadi lesu pasar 

5. Membedakan serta mengunggulkan produk dibanding produk pesaing 

6. Membentuk citra produk dimata konsumen sesuai dengan yang 

diinginkan. 

Promosi merupakan aspek penting yang digunakan perusahaan untuk 

meningkatkan penjualan dan mempengaruhi konsumen dengan keunggulan 

produk yang ditawarkan dibandingkan dengan produk pesaing. Sehingga 

mempengaruhi keputusan konsumen untuk menggunakan produk yang ditwarkan. 

Dengan demikian semakin banyak perusahaan melakukan promosi maka semakin 

terbentuk citra perusahaan dimata konsumen yang akan menarik minat konsumen 

yang akan meningkatkan profit dari suatu perusahaan.  
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Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk megadakan 

penelitian tentang: “Analisis Pengaruh 4P Terhadap Keputusan Pembelian 

Sepeda Motor Yamaha V-IXION”  

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah penelitian 

adalah:  

a. Apakah variabel kualitas produk YAMAHA berpengaruh pada 

tingakat keputusan pembelian konsumen terhadap YAMAHA V-

IXION ? 

b. Apakah variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen terhadap YAMAHA V-IXION ? 

c. Apakah variabel tempat berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk YAMAHA V-IXION ? 

d. Apakah variabel iklan berpengaruh pada  keputusan pembelian 

terhadap produk YAMAHA V-IXION ?  

 

1.3 Tujuan Penelitian   

   Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah :  

a. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada produk YAMAAH V-IXION di 

Yogyakarta.  

b. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada produk YAMAHA V-IXION. 
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c. Untuk mengetahui pengaruh tempat atau saluran distribusi 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk YAMAHA 

V-IXION. 

d. Untuk mengetahui pengaruh iklan terhapda keputusan pembelian 

konsumen terhapdap produk YAMAHA V-IXION. 

1.4 Kontribusi Penelitian  

Adapun kontribusi dari penelitian ini diharapkan akan bermanfaat bagi 

pihak-pihak : 

a. Bagi YAMAHA  

Diharapkan mampu meberi masukan yang bermanfaat bagi 

perkembangan YAMAHA Yogyakarta. Selain itu, hasil penelitian 

ini dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam memenuhi 

harapan-harapan konsumen, baik di masa sekarang maupun di 

masa yang akan datang. 

b. Bagi Penulis 

Penelitian ini merupakan penerapan teori yang diperoleh dibangku 

kuliah dan menambah wawasan tentang praktek bisnis dalam 

masyarakat.  

c. Bagi Pembaca  

Diharapkan hasil penelitian ini dapat menjadi suatu pengembangan 

pemikiran yang bermanfaat dan refrensi bagi mereka yang 

memerlukannya dan memberikan pengetahuan, serta informasi 
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tambahan bagi para pembaca yang berkepentingan dengan 

penelitian ini.  

 

1.5 Batasan Malasalah   

Agar masalah yang diteliti tidak terlampau luas, maka penulis meberikan 

batasan masalah sebagai berikut :  

a. Sampel yang diteliti adalah konsumen yang memiliki YAMAHA 

V-IXION di daerah Yogyakarta.  

b. Atribut yang diteliti : 

i. Profil konsumen yang diteliti berdasarkan :  

a) Jenis kelamin 

b) Usia  

c) Pendidikan   

d) Pekerjaan  

ii. Atribut yang diteliti dalam penelitian menggunakan 4P, 

yang meliputi :  

a) Produk atau product, diukur dengan: kualitas, 

kenyamanan, teknologi, dan konsumsi bahan bakar. 

b) Harga atau price, dikur dengan: harga dari competitor, 

diskon regular, diskon event, dan tingkat bunga pada 

penjualan kredit  
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c) Tempat atau place, diukur dengan: jaringan bengkel 

yang luas, ruang tunggu, dan pelayanan customer 

service  

d) Promosi atau promotion diukur dengan : promosi 

meggunakan media Koran, melalui televise, event 

khusus seperti pameran, dan spanduk.  
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan kajian yang telah dilakukan berkaitan 

dengan pengaruh 4P terhapda keputusan pembelian sepeda motor Yamaha V-

IXION di Yogyakarta, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a. Dari data profil responden, maka berdasarkan hasil pengolahan data dari 

responden yang paling dominan adalah jenis kelamin Pria 52 orang 

(86,7%), usia 21-25 tahun 34 orang (56,7%), mempunyai pekerjaan 

sebagai mahasiswa 52 orang (86,7%), dan mempunyai pendapatan Rp. 

1.000.000 – Rp. 1.500.000 32 orang (53,3%). 

b. Variabel Produk (product) mempunyai pengaruh yang siginifikan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha V-IXION di 

Yogyakarta. 

c. Variabel Harga (price) tidak berpengaruh atau tidak siginifikan terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Yamaha V-IXION di Yogyakarta.  

d. Variabel Lokasi (place) tidak berpengaruh atau tidak siginifikan terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor Yamaha V-IXION di Yogyakarta.  

e. Variabel Promosi (promotion) tidak berpengaruh atau tidak siginifikan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha V-IXION di 

Yogyakarta.  
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f. Ada penagaruh secara stimultan pada variabel independent (product, 

price, place, promotion) pada variabel dependent (keputusan pembelian) 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha V-IXION di 

Yogyakarta. Dengan nilai Fhitung 16,800 > fhitung 2,54.  

 

5.2 Keterbatasan 

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan: 

a. Berdasarkan pertimbangan waktu, tenaga dan biaya sehingga kajian 

terhadap obyek penelitian terlalu sempit dengan jumlah sampel yang 

terbatas. 

b. Jumlah responden yang hanya berjumlah 60 orang. 

c. Penelitian ini terbatas hanya pada variabel (product, price, place, dan 

promotion). 

d. Dasar teori yang digunakan sebagai landasan oleh peneliti dianggap 

masih belum cukup untuk menjelaskan topik penelitian. Maka sebaiknya 

untuk penelitian mendatang diharapkan mampu memperluas wawasan 

dan dasar teori yang digunakan dengan sumber-sumber yang lebih 

variatif. 
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5.3 Saran 

Dari kesimpulan di atas maka penulis ingin menyampaikan beberapa 

saran: 

a. Untuk perusahaan  

Yamaha perlu mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk dan 

tempat pendistrbusian produk, karena berdasarkan penelitian kuliatas 

produk dan kemudahan memperoleh produk dan sparepart berpengaruh 

cukup besar pada keputusan pembelian.  

 

1) Variabel Produk (product) 

Sebaiknya produk yang ditawarkan memiliki keunggulan atau ciri 

khas tersendiri, contohnya dengan sepeda motor Yamaha V-IXION 

yang sudah dibekelai dengan teknologi injeksi, alangkah baiknya 

jika produk ini juga menwarkan system rem belakang yang 

menggunakan cakram agar bisa bersaing dengan kompetitornya. 

Sehingga akan menarik konsumen dalam keputusan pembelian. 

2) Variabel Harga (price) 

Memberikan potongan harga berupa cashback yang besar, cicilan 

yang ringan dari kompetitornya, dan harga sparepart yang murah 

guna menarik minat konsumen pada keputusan pembelian.  

3) Lokasi/saluran distribusi (place) 

Tidak hanya dikota-kota besar saja yang menyediak produk dan 

sparepart ready stock, tapi juga pada kota-kota kecil atau disemua 

daerah di Indonesia. Sehingga konsumen tidak perlu memesan 
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barang dan sparepart pada saat dibutuhkan. Sehingga menarik 

minat konsumen pada keputusan pembelian. 

4) Variabel Promosi (promotion) 

Promosi yang dilakukan sebaiknya bersifat simpel saja, yang lebih 

mengedepankan teknologi yang ditawarkan, keualitas dari produk 

dan sparepart dan harga yang bersaing dengan kompetitornya 

untuk menarik minat konsumen. 

 

b. Bagi peneliti selanjutnya dihimbau untuk mempertimbangkan atau menambah 

variabel lain selain,product, price, place dan promotion yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Karena pada penelitian ini pada semua 

variabel hanya mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 51,5%. 
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