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PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Masalah

Seiring dengan perkembangan zaman serta tuntutan mobilitas yang tinggi,
kendaraan merupakan suatu alternatif yang baik untuk mendukung aktivitas
masyarakat. Perkembangan zaman yang semakin maju saat ini membuat
perubahan yang signifikan dari tahun sebelumnya. Dibidang teknologi
transportasi kita mengenal motor sebagai salah satu alat transportasi yang biasa di
gunakan oleh warga indonesia untuk membantu aktivitasnya. Indonesia
merupakan salah satu pasar sepeda motor terbesar di dunia. Sebagai salah satu
pasar motor terbesar. Persaingan di pasar sepeda motor Indonesia sangat tinggi
sehingga perusahaan harus berkompetisi untuk memenangkan pangsa pasar dan
bertahan di tengah persaingan. (chabibi imam dkk, 2018)

Produsen akan senantiasa melihat peluang di tengah konsumen. Produsen
juga akan memperhatikan bagaimana cara menarik minat konsumen produk
mereka. Begitupun dengan yang dilakukan oleh produsen sepeda motor Honda.
Ketatnya persaingan di dunia usaha menuntut perusahaan untuk menyiapkan
strategi agar dapat memenangkan persaingan demi menjaga eksistensi yang di
miliki dan meningkatkan profit atau keuntungan yang di peroleh perusahaan. Saat
ini perkembangan jumlah penduduk yang sangat pesat serta beragamnya aktivitas
kerja setiap orang memungkinkan segala aktivitas tersebut harus di lakukan secara

cepat. Kebutuhan alat trasportasi menjadi kebutuhan primer.



Keputusan untuk membeli suatu produk sangat di pengaruhi oleh penilaian
kualitas produk yang di tawarkan. Tentunya peminat sebuah produk yang semakin
berkualitas membuat perusahaan yang bergerak di bidang usaha sepeda motor
berlomba - lomba meningkatkan kualitas produk yang mereka miliki. Di tengah
ketatnya persaingan, harga termasuk salah satu yang yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian yang di lakukan oleh konsumen. Dalam penetapan harga
perusahaan harus menyesuaikan lingkungan dan perubahan yang terjadi di manan
persaingan usaha semakin ketat seiring perkembangannya waktu. Untuk menarik
minat konsumen dalam membeli produk yang di tawarkan maka kita perlu
mengadakan promosi yang efektif. Berbagai produsen sepeda motor berlomba -
lomba menciptakan aneka jenis variasi sepeda motor guna memenuhi kebutuhan
transportasi masyarakat, sehingga dewasa ini dapat di lihat berbagai jenis sepeda
motor dari segi merek yang bermunculan. Produsen selalu berinovasi dengan
beragamnya kebutuhan akan alat trasportasi sehungga menciptakan jenis sepeda
motor yang bertrasmisi otomatis yang di kenal dengan skutermatik. (Muhaimin
Daud, 2018)

Perusahaan perlu menciptakan minat beli konsumen terhadap produk yang
ditawarkan untuk mencapai keputusan konsumen yang tinggi. Minat beli dapat
diartikan sebagai sesuatu yang pribadi dan berhubungan dengan sikap, individu
yang berminat terhadap suatu obyek akan mempunyai kekuatan atau dorongan
untuk melakukan serangkaian tingkah laku untuk mendekati atau mendapatkan
objek tersebut. Tingginya minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan

akan membuat konsumen terdorong untuk melakukan pembelian, sehingga



keputusan pembelian produk tersebut tinggi. Sebaliknya jika minat beli terhadap
produk rendah maka konsumen tidak akan melakukan pembelian karena
konsumen tidak memiliki dorongan atau keinginan untuk memiliki produk
tersebut sehingga membuat keputusan pembelian produk rendah. Perusahaan tentu
tidak ingin produk yang ditawarkan sepi peminat, maka dari itu perusahaan
menerapkan strategi pemasaran sebagai alat untuk menarik konsumen sebanyak-
banyaknya agar berminat membeli produk mereka. Strategi yang biasanya
perusahaan terapkan adalah Products, Price, Place, Promotion yang merupakan
empat elemen dasar bauran pemasaran. (Bioma, 2019).

Chabibi imam dkk (2018, 3) menyatakan bahwa banyak faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli suatu produk. Dalam industri
otomotif terutama kendaraan roda dua di Indonesia, merek Honda sebagai market
leader dan pelopor, dalam mempertahankan dan menumbuhkan penjualan di
tengah persaingan yang ketat dengan produsen lain seperti Yamaha dan Suzuki
maka di perlukan strategi yang tepat.

Pradana dkk (2017: 17) menyatakan sebuah keputusan pembelian yang
dilakukan oleh seorang konsumen dilakukan atas dasar keinginan dan
kebutuhannya terhadap suatu produk dan banyak faktor yang dapat mendasari
keputusan tersebut. Harga, kualitas produk dan citra merek yang ditawarkan suatu
perusahaan dapat menjadi faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam membeli
sebuah motor. Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang menjadi
pertimbangan penting didalam keputusan pembelian pelanggan, ada yang berani

mengeluarkan uang yang cukup mahal asalkan kualitas terjamin. Kotler (2016:



46) menyebutkan bahwa cara untuk meciptakan merek yang baik adalah dengan
menciptakan produk yang kualitasnya lebih baik. Selain dari sisi harga dan
kualitas produk, keputusan pembelian sebuah motor juga tidak terlepas dari faktor
citra merek (brand image) dari produk tersebut. citra merek adalah sekumpulan
asosiasi merek yang terbentuk dibenak konsumen).

Poniman dan Choerudin (2017,77) menyatakan bahwa Harga adalah
sejumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk jasa, jumlah nilai yang
dipertukarkan konsumen untuk memiliki atau menggunakan produk atau jasa.
Harga juga mempengauhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.

Hasil penelitian yang di lakukan oleh Dedhy pradana (2017) menunjukkan
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, semakin
besar pengaruh harga maka semakin tinggi keputusan pembelian barang.
Sedangkan pendapat lain Suci Lestari Siregar (2019) Harga berpengaruh negatif
terhadap keputusan pembelian. Billiclinton Kalele, dkk (2015) harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Amron (2018) harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Baruna Hadi Brata, dkk
(2017) harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. .
Amron dan Dian Nuswantoro (2018) harga berpengaruh terhadap kualitas produk.

Assauri (2017, 211) menyatakan kualitas adalah satu dari alat utama untuk
mencapai posisi produk. Kualitas menyatakan tingat kemampuan dari suatu merek
atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi yang diharapkan. Adanya
kualitas produk yang di berikan maka akan mempengaruhi konsumen dalam

proses keputusan pembelian.



Kebutuhan alat transportasi terutama sepeda motor terjadi di indonesia
semakin meningkat dan menjadi peluang bagi para pelaku bisnis sepeda motor
roda dua Indonesia, untuk meningkatkan profit perusahaan melalui berbagai cara
strategi untuk dapat meraih penjualan yang maksimal dari tiap perusahaan sepeda
motor karena kebutuhan konsumsi dari sepeda motor yang terus meningkat.
Dibawah ini adalah tabel penjualan sepeda motor di Indonesia :

Tabel 1.1
Data AISI 2018-2019

Merek Terjual 2018 Terjual 2019 Prezsg?éase Prezsg?éase
Honda 4.759.202 unit 4.910.668 unit 74,6% 75,69%
Yamaha 1.455.088 unit 1.434.217 unit 22,8% 22,10%
Suzuki 89.508 unit 71.861 unit 1,4% 1,10%
Kawasaki 78.982 unit 69.766 unit 1,22% 1,07%
TVS 331 unit 898 unit 0,01% 0,01%
Total 6.383.111 unit |  6.787.430 unit 100% 100%

Sumber : warungasep.net, 2019

Angka penjualan Honda masih menjadi yang tertinggi yaitu tercatat
selama tahun 2019 kemarin, penjualan hampir menyentuh angka 5 juta unit, atau
lebih tepatnya 4.910.688 unit naik dibandingkan tahun sebelumnya yang hanya
4,7 unit saja. Persaingan dalam bisnis sepeda motor roda dua jenis sekutermatik
saat ini begitu ketat dikarenakan minat masyarakat yang semakin besar terhadap
sekutermatik. Hal ini direspon oleh produsen untuk memproduksi sepeda motor
roda dua matik dengan berbagai macam keunggulan masing masing,sehingga

pasaran banyak beredar skutermatik dengan berbagai merk. Salah satu merk



skutermatik yang beredar adalah Honda, dan selama ini merk Honda memimpin
penjuala di antara merk lain.

Honda sebagai merek yang telah dikenal berupaya menghadirkan jawaban
akan kebutuhan masyarakat yang kerap berkembang seiring meningkatnya taraf
dan kualitas hidup. Honda juga selalu mengembangkan produk-produk yang
dirangkai melebihi ekspektasi, seiring dengan semangat berkontribusi secara
signifikan dalam pengembangan industri otomotif motor matic Indonesia.
Kepopuleran produk Honda ini sangat diakui bahakan dari zaman dulu apabila
berpergian menggunakan motor merk apapun orang tua dulu menyebutnya
“Honda” inilah yang membuat citra merk Honda sangat kuat. Fenomena
persaingan yang sangat kompetitif.

Dealer Timbul Jaya Motor yang bercabang di Andong Boyolali, tepatnya di JI
karanggede — Gemolong, Sawah, Magersari, Andong, Boyolali menjual produk

sepeda motor merek Honda. Berikut adalah data dealer timbul jaya motor :

Tabel 1.2
Data Penjualan Sepeda Motor di Dealer Timbul Jaya Motor

Bulan Penjualan 2018 | Penjualan 2019
Januari 30 unit 42 unit
Februari 32 unit 25 unit
Maret 42 unit 37 unit
April 32 unit 44 unit
Mei 51 unit 54 unit
Juni 44 unit 26 unit
Juli 38 unit 44 unit
Agustus 43 unit 42 unit
September 39 unit 33 unit




Oktober 39 unit 35 unit
November 50 unit 33 unit
Desember 41 unit 35 unit
Total 480 unit 450 unit

Sumber: Timbul Jaya Motor, 2020

Angka penjualan sepeda motor Honda di Dealer Timbul Jaya Motor cabang
Andong Boyolali pada tahun 2019 mengalami penurunan penjualan yaitu sebesar
450 unit, sedangkan di tahun 2018 total penjualan sepeda motor sebesar 480 unit.
Adanya penurunan jumlah penjualan di tahun 2019 dikarenakan banyaknya
pesaing. Hadirnya pesaing tersebut menyebabkan angka penjualan sepeda motor
di Dealer Timbul Jaya Motor cabang Andong mengalami penurunan penjualan di
tahun 20109.

Perusahaan perlu menerapkan strategi pemasaran yang tepat yaitu salah
satunya menetapkan strategi harga dengan tujuan menarik minat konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian. Jenis kebutuhan dan keinginan konsumen dapat
berbeda satu dengan yang lainnya, hal tersebut dapat menyebabkan pilihan
terhadap kebutuhan industri otomotif seperti kendaraan merek Honda, tujuan
pemilihan dan faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam membeli
kendaraan sepeda motor Honda setiap konsumen berbeda — beda. Selain itu
perusahaan juga menerapkan kualitas produk sepeda motor Honda terus menjaga
kualitas produknya agar mendapatkan kepercayaan masyarakat akan mutu dan
kualitasnya. Melihat adanya fenomena bisnis dan research gap penelitian, maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Harga,

Kualitas Produk, Brand Image (Citra Merek) Terhadap Keputusan Pembelian



Melalui Minat Beli sebagai Variabel Intervening pada Dealer Timbul Jaya Motor
Cabang Andong di Boyolali.

Hasil penelitian yang di lakukan oleh Imam Chabibi (2018) Kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangakan
pendapat lain Bioma Zhahir (2019) menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki
pengaruh namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Dedhy pradana
(2017) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Amron (2018) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Suci Lestari Siregar (2019) kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Baruna Hadi
Brata, dkk (2017) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kualitas produk. . Amron dan Dian Nuswantoro (2018) kualitas produk
berpengaruh terhadap kualitas produk.

Firmansyah Anang (2019: 60) menyatakan Citra merek adalah suatu
persepsi yang muncul di benak konsumen ketika mengingat suatu merek dari
produk tertentu. Citra merek dapat mempengaruhi keputusan konsumen dalam
memilih suatu produk yang di inginkan.

Hasil penelitian dari Imam Chabibi (2018) adalah citra merk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan peneliti lain
Khoirul Anwar (2017) menunjukkan bahwa Citra merek tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dedhy Pradana (2017) citra merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kualitas produk. Amron dan Dian

Nuswantoro (2018) citra merek berpengaruh terhadap kualitas produk.



Hasil penelitian dari Muhaimin daud (2018) dapat di simpulkan bahwa
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli sepeda motor.
Sedangkan hasil peneliti lain Billiclinton Kalele (2015) menyatakan bahwa Secara
parsial persepsi harga mempunyai pengaruh tidak signifikan terhadap minat beli.

Hasil penelitian Imam Chabibi (2018) Kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat pembelian dilihat dari nilai t yang lebih besar dari
1,660 yaitu 4,170 dan kualitas produk berpengaruh sebesar 32,9% terhadap minat
pembelian. Sedangkan pendapat lain Didi Zainudin (2018) menyatakan bahwa
kualitas produk tidak berpengaruh signifikan kepada minat beli konsumen.
Muhaimin Daud, dkk (2018) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli. Billiclinton, dkk (2015) kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli.

Hasil penelitian dari Imam chabibi (2018) Citra Merk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat pembelian. Sedangkan peneliti lain Nilla Wijayasari
(2018) citra merek tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Muhaimin
Daud, dkk (2018) citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli. Anton Bastian, dkk 2019) citra merek berpengaruh positif dan signifikan
tehadap minat beli.

Hasil penelitian dari Bioma Zhahir (2019) menunjukkan bahwa minat beli
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan peniliti
lain Fedianty Augustinah dan Kristyan Dwijosusilo (2018) minat beli tidak

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Ruang Lingkup
Penelitian ini ditujukan untuk memperoleh hasil yang terbaik dari sebuah
penelitian yang nantinya sesuai dengan masalah yang akan diuraiakan, maka perlu
lebih fokus pada pokok permasalahan. Dalam penelitian ini ruang lingkup
penelitian adalah sebagai berikut:
1.2.1.0bjek dalam penelitian ini adalah Dealer Timbul Jaya Motor Cabang
Andong.
1.2.2. Variabel eksogen penelitian ini adalah harga, kualitas produk, citra merek.
1.2.3. Variabel endogen penelitian ini adalah minat beli dan keputusan pembelian.
1.2.4.Responden pada penelitian ini adalah konsumen pengguna sepeda motor
Dealer Timbul Jaya Motor.
1.2.5.Penelitian ini dilakukan 3 bulan setelah proposal disetujui, mulai dari bulan

Oktober sampai Desember 2020.

Perumusan Masalah

Di tahun 2019 dealer Timbul Jaya Motor cabang Andong mengalami
penurunan angka penjualan dibandingkan pada tahun 2018. Adanya penurunan
jumlah angka penjualan ditahun 2019 dikarenakan banyaknya pesaing. Dalam
konteks ini pesaing yang dimaksud adalah sesame dealer motor Honda yang
menjual produk yang sama. Harga produk sepeda motor Honda sudah di tetapkan
oleh perusahaan, maka harganya akan berbeda dengan harga di dealer pesaing.

sedangkan kualitas produk dan citra merek merek dapat dibuat sebagus mungkin
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untuk dapat menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian
pada Dealer Timbul Jaya Motor cabang Andong kabupaten Boyolali
Bedasarkan masalah di atas, maka dirumuskan pertanyaan penelitian

adalah sebagai berikut :

1.3.1.Bagaiman pengaruh harga terhadap minat beli sepeda motor Honda pada
Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

1.3.2.Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap minat beli sepeda motor
Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

1.3.3.Bagaimana pengaruh citra merek terhadap minat beli sepeda motor Honda
pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

1.3.4.Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

1.3.5.Bagaiman pengaruh kualitas produk terhadap eputusan pembelian sepeda
motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

1.3.6.Bagaimana pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

1.3.7.Bagaimana pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian sepeda

motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali?

Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah di atas maka, tujuan dari penelitian ini

adalah sebagai berikut :
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1.4.1.Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap minat beli sepeda motor
Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali.

1.4.2.Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap minat beli sepeda
motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali.

1.4.3.Untuk menganalisis pengaruh citra merek terhdap minat beli sepeda motor
Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali.

1.4.4.Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong Boyolali.

1.4.5.Untuk  menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian sepeda motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang
Andong Boyolali.

1.4.6.Untuk menganalisis pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong
Boyolali.

1.4.7.Untuk menganalisis pengaruh minat beli terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Honda pada Daler Timbul Jaya Motor cabang Andong

Boyolali.

1.5.1. Manfaat penelitian
Berdasarkan hasil penelitian ini, diharapkan dapat memberikan manfaat,

antara lain:
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1.  Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangsih
pemikiran bagi penelitian mengenai harga, kualitas produk, citra merek
terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sepeda motor merek
Honda. Serta nantinya dapat digunakan sebagai bahan referensi dalam
melakukan penelitian selanjutnya.
1.5.2. Manfaat praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan
perusahaan dalam rangka menentukan strategi pemasaran yang tepat. Serta
dapat mengetahui faktor yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil

keputusan pembelian sepeda motor di Dealer Timbul Jaya Motor.



