
OKTOBER 2011, VOLUME 12 NOMOR 2 

    

 

177 

PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI DAN DESAIN TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN KENDARAAN BERMOTOR YAMAHA MIO 

DI BANJARBARU KALIMANTAN SELATAN 

 

Rr. Siti Munawaroh 

 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Indonesia Banjarmasin 

Jalan Brigjend H. Hasan Basry No. 9-11 Kayu Tangi Banjarmasin 

 

Abstracs: This study aims to analyze the effect of product quality, promotion and 

design towards Yamaha Mio motorcycles product purchase decisions as well as to 

analyze the variables that have the most dominant influence on product purchasing 

decisions on a Yamaha Mio motorcycle community in the region Banjarbaru. The 

populations in this study are all consumers Yamaha Mio motorcycle in the region 

Banjarbaru. The samples used are 100 respondents with Accidental Quota Sampling 

techniques. Data collection techniques with questionnaires, while data analysis 

techniques using regression analysis multiple linear, classical assumptions (normality 

test, multicollinearity test, heteroskedastisity test), statistical tests (t test, F test and 

coefficient of determination). From the analysis of classical assumptions, the 

normality test with kolmogorovsmirnov obtained significantly greater than 0.05, 

which means the distribution of data is normal. Multicollinearity test VIF and 

Tolerance values obtained are close to each other so that it can be concluded there is 

no multicollinearity problem in the regression model, while heteroskedastisity test 

with Glejser method declare no problem. Based on the results of multiple linear 

regression analysis obtained from the t test findings that the partial product quality 

significantly influence Yamaha Mio motorcycle products purchase decisions, while 

the promotion and design have a significant effect on 5% level. From the results of 

the F test that product quality, promotion and design simultaneously significantly 

influence purchase decisions Yamaha Mio  motorcycle products where the value of F 

calculated > F table. Product quality has the most dominant influence on Yamaha Mio 

motorcycles product purchase decisions. It is obtained that value of R square of 

0.365, which means that the dependent variable can be explained by the independent 

variable amounting to 36.5% while the remaining amount of 63.5% is explained by 

other variables outside the model. 

 

Kata kunci: keputusan pembelian, kualitas produk, promosi dan desain 

 

 

PENDAHULUAN 

 

Perilaku pembelian seseorang dapat di-

katakan sesuatu yang unik, karena preferensi 

dan sikap terhadap obyek setiap orang berbe-

da. Selain itu konsumen berasal dari beberapa 

segmen, sehingga apa yang diinginkan dan 

dibutuhkan juga berbeda. Masih terdapat ba-

nyak faktor yang berpengaruh terhadap kepu-

tusan pembelian. Produsen perlu memahami 

perilaku konsumen terhadap produk atau me-

rek yang ada di pasar, selanjutnya perlu dila-

kukan berbagai cara untuk membuat konsu-

men tertarik terhadap produk yang dihasilkan. 

Assael (1995) dalam Sodik (2004) mengem-

bangkan model perilaku konsumen dengan 

menetapkan tiga faktor yang berpengaruh ter-

hadap perilaku konsumen. Faktor pertama 

yang berpengaruh pada konsumen adalah sti-

muli. Stimuli menunjukkan penerimaan infor-

masi oleh konsumen dan pemprosesan infor-

masi terjadi saat konsumen mengevaluasi in-

formasi dari periklanan, teman atau dari pe-

ngalaman sendiri. Pengaruh kedua berasal dari 
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karakteristik pribadi konsumen meliputi per-

sepsi, sikap, manfaat serta karakteristik konsu-

men (demografi, kepribadian, gaya hidup). Pe-

ngaruh yang ketiga respon konsumen yaitu 

hasil akhir dari proses keputusan konsumen 

dan suatu pertimbangan yang menyeluruh dari 

semua faktor di atas. 

Penelitian ini merupakan replikasi dari 

penelitian sebelumnya yang berjudul “Penga-

ruh Kualitas Produk, Promosi dan Desain ter-

hadap Keputusan Pembelian Kendaraan Ber-

motor Yamaha Mio” oleh Asih Purwanto, ma-

hasiswa Fakultas Ekonomi Jurusan Manaje-

men Universitas Muhammadiyah Surakarta 

(2008). 

Hasil penelitian mengenai faktor-faktor 

yang mempengaruhi proses atau keputusan 

pembelian telah banyak dilakukan. Melalui 

riset ini akan dianalisis mengenai faktor-faktor 

yang mempengaruhi terhadap keputusan pem-

belian sepeda motor Yamaha Mio. Keterta-

rikan pemilihan merek tersebut karena produk 

sepeda motor Yamaha Mio semakin diminati 

tidak hanya dikalangan wanita Indonesia teta-

pi juga seluruh kalangan anak muda. Gaya hi-

dup modern merupakan salah satu faktor indi-

vidu yang dapat mempengaruhi perilaku pem-

belian seseorang, sepeda motor Yamaha Mio 

adalah salah satu sepeda motor automatik atau 

disebut juga Skutermatik yang dulunya di ran-

cang khusus untuk wanita, tetapi sekarang di-

minati oleh semua kalangan anak muda. 

Kehidupan masyarakat modern saat ini 

turut mempengaruhi pola perilaku masyarakat 

dalam pembelian. Kehidupan modern sering-

kali diidentikkan dengan gaya hidup yang se-

lalu mengikuti trend atau perkembangan za-

man. Dalam kondisi seperti ini, keputusan me-

milih merek turut berperan dalam gaya hidup 

modern, sehingga keinginan untuk membeli 

produk yang bermerek turut mewarnai pola 

konsumsi seseorang. Lannon (1996) dalam 

Muafi (2003) menambahkan bahwa, “kehi-

dupan masyarakat modern memiliki implikasi 

pada peran merek, artinya konsumen tidak se-

kedar menginginkan produk, tetapi juga me-

rek”. Merek yang telah mapan biasanya di-

jadikan simbol sebagai suatu produk yang suk-

ses, sehingga ekuitas merek turut berpengaruh 

terhadap kondisi emosional konsumen. Meski-

pun di pasar banyak beredar produk-produk 

yang sejenis terutama produk pesaing, semua-

nya itu akan tergantung dari ekuitas konsumen 

terhadap merek. Artinya jika konsumen telah 

memahami benar tentang merek yang diyaki-

ninya, maka kepribadian merek dibenak kon-

sumen akan semakin kuat. Ekuitas merek me-

rupakan persepsi total konsumen terhadap me-

rek yang dapat dibentuk melalui informasi 

baik dari, pendapat teman atau pengalaman 

sendiri. Jika konsumen memiliki persepsi yang 

baik terhadap merek akan mempengaruhi ter-

bentuknya pilihan produk yang akan dibeli, 

selanjutnya akan membentuk sikap positif 

yang pada gilirannya akan mempengaruhi ke-

putusan pembelian. 

 

Pemasaran 

Pemasaran adalah proses sosial yang di-

dalamnya individu dan kelompok mendapat-

kan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

dengan menciptakan, menawarkan dan secara 

bebas mempertukarkan produk yang bernilai 

dengan pihak lain (Kotler 1997, 8). Stanton 

menyatakan bahwa pemasaran adalah suatu 

sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan 

bisnis yang ditujukan untuk merencanakan, 

menetukan harga, mempromosikan dan men-

distribusikan barang dan jasa yang memuas-

kan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada 

maupun pembeli potensial (Dharmmesta dan 

Irawan, 2001, 5). 

Pengertian pemasaran dari kedua pen-

dapat diatas menerangkan bahwa kegiatan pe-

masaran mencakup ruang lingkup kegiatan 

yang sangat luas yang dimulai dari menetukan 

kebutuhan konsumen dan diakhiri dengan ke-

puasan konsumen. Dengan kata lain kegiatan 

pemasaran bermula dan berakhir pada konsu-

men. 

 

Konsep Pemasaran 

Bagi perusahaan yang berorientasi pada 

konsumen (pasar), maka kegiatan pemasaran 

akan bermula dan berakhir pada konsumen. 

Artinya dimulai dari menetukan apa yang di-

inginkan konsumen dan diakhiri dengan ke-

puasan konsumen. Pemuasan kebutuhan kon-

sumen merupakan syarat mutlak bagi kelang-

sungan hidup perusahaan seperti yang tercer-
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min dalam konsep pemasaran yang dikemu-

kakan oleh Dharmmesta dan Irawan (2000, 

10) bahwa konsep pemasaran adalah suatu fal-

safah bisnis yang menyatakan bahwa kepua-

san kebutuhan konsumen merupakan syarat 

ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup 

perusahaan. Dari konsep pemasaran diatas je-

laslah bahwa perusahaan harus mampu mem-

berikan kepuasan kepada konsumennya de-

ngan mengetahui apa yang menjadi kebu-

tuhannya agar perusahaan dapat bertahan dan 

berkembang. 

 

Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Pemasaran mempunyai fungsi yang amat 

penting dalam mencapai keberhasilan peru-

sahaan. Dalam mencapai keberhasilan pema-

saran, setiap perusahaan perlu menyusun stra-

tegi pemasaran yang efektif dengan meng-

kombinasikan elemen-elemen dalam bauran 

pemasaran. Dalam bauran pemasaran (marke-

ting mix) terdapat variabel-variabel yang sa-

ling mendukung satu dengan yang lainnya 

yang kemudian oleh perusahaan digabungkan 

untuk memperoleh tanggapan-tanggapan yang 

diinginkan didalam pasar sasaran. Dengan 

perangkat tersebut perusahaan dapat mempe-

ngaruhi permintaan akan produknya. 

Strategi pemasaran memerlukan keputu-

san-keputusan dari manajemen tentang ele-

men-elemen marketing mix perusahaan yaitu 

keputusan-keputusan dibidang perencanaan 

produk, penetapan harga, saluran distribusi 

serta promosi (Dharmmesta dan Irawan, 2001,  

67). 

Marketing mix atau bauran pemasaran 

adalah kombinasi dari empat variabel yaitu 

produk, struktur harga, kegiatan promosi, dan 

sistem distribusi (Dharmmesta dan Handoko, 

2000, 124). Keempat unsur bauran pemasaran 

tersebut saling berhubungan dan berpengaruh 

satu sama lain, sehingga harus diupayakan un-

tuk menghasilkan suatu kebijakan pemasaran 

yang mengarah kepada layanan efektif dan ke-

puasan konsumen. Jadi didalam bauran pema-

saran terdapat variabel-variabel yang saling 

mendukung satu dengan yang lainnya, yang 

kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk 

memperoleh tanggapan-tanggapan yang di-

inginkan didalam pasar sasaran. 

Dengan perangkat tersebut perusahaan dapat 

mempengaruhi permintaan akan produknya. 

1. Produk 

Kotler (1997, 13) menyebutkan produk 

adalah segala sesuatu yang dapat ditawar-

kan untuk memuaskan suatu kebutuhan dan 

keinginan. Menurut Dharmmesta dan Ira-

wan (2001, 165) produk adalah suatu sifat 

yang komplek baik dapat diraba maupun 

tidak dapat diraba, termasuk bungkus, war-

na, prestise perusahaan dan pengecer yang 

diterima oleh pembeli untuk memuaskan 

keinginan atau kebutuhannya. 

2. Harga 

Harga adalah jumlah uang (ditambah bebe-

rapa produk kalau mungkin) yang dibutuh-

kan untuk mendapatkan sejumlah kombina-

si dari produk dan pelayanan (Dharmmesta 

dan Irawan, 2001, 241). 

3. Promosi 

Menurut Dharmmesta dan Irawan (2001, 

349) promosi adalah arus informasi atau 

persuasi satu arah yang dibuat untuk me-

ngarahkan seseorang atau organisasi kepa-

da tindakan yang menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran. Tujuan utama promosi 

adalah menginformasikan, mempengaruhi, 

dan membujuk serta mengingatkan pelang-

gan sasaran tentang pemasaran dan bauran 

pemasaran. Dengan memperhatikan hal di-

atas maka dibutuhkan persiapan ataupun 

sarana promosi agar apa yang diinginkan 

perusahaan dapat memenuhi sasaran dan 

efisien. 

4. Distribusi 

Saluran distribusi sering disebut saluran 

perdagangan atau saluran pemasaran. Me-

nurut Dharmmesta dan Irawan (2001, 285) 

saluran merupakan suatu struktur unit orga-

nisasi dalam perusahaan dan luar perusa-

haan yang terdiri atas agen, dealer, peda-

gang besar, dan pengecer melalui nama se-

buah komoditi produk atau jasa dipasarkan. 

Perantara pemasaran merupakan lembaga 

atau individu-individu yang menjalankan 

kegiatan khusus dibidang distribusi, yaitu 

perantara pedagang dan perantara agen. 

Alasan utama perusahaan menggunakan 

perantara adalah untuk membantu mening-

katkan efisiensi distribusi. 
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Pengertian Perilaku Konsumen 

Semakin majunya perekonomian dan 

teknologi, berkembang pula strategi yang ha-

rus dijalankan perusahaan, khususnya dibi-

dang pemasaran. Untuk itu perusahaan perlu 

memahami atau mempelajari perilaku konsu-

men dalam hubungannya dengan pembelian 

yang dilakukan oleh konsumen tersebut. Da-

lam menentukan jenis produk atau jasa, kon-

sumen selalu mempertimbangkan tentang pro-

duk atau jasa apa yang dibutuhkan, hal ini di-

kenal dengan perilaku konsumen. 

Perilaku konsumen (consumer behavior) 

adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa 

tersebut didalamnya proses pengambilan ke-

putusan pada persiapan dan penentuan kegia-

tan-kegiatan tersebut (Dharmmesta dan Han-

doko, 2000:10). Hubungannya dengan keputu-

san pembelian suatu produk atau jasa, pema-

haman mengenai perilaku konsumen meliputi 

jawaban atas pertanyaan seperti apa (what) 

yang dibeli, dimana membeli (where), bagai-

mana kebiasaan (how often), membeli dan da-

lam keadaan apa (under what condition), ba-

rang-barang dan jasa-jasa dibeli. Keberhasilan 

perusahaan dalam pemasaran perlu didukung 

pemahaman yang baik mengenai perilaku kon-

sumen, karena dengan memahami perilaku 

konsumen perusahaan dapat merancang apa 

saja yang diinginkan konsumen. 

 

Model Perilaku Konsumen 

Model perilaku konsumen yang dikemu-

kakan Kotler (1997) menerangkan bahwa ke-

putusan konsumen dalam pembelian selain 

dipengaruhi oleh karakteristik konsumen, da-

pat dipengaruhi oleh rangsangan perusahaan 

yang mencakup produk, harga, tempat dan 

promosi. Variabel-variabel diatas saling mem-

pengaruhi proses keputusan pembelian sehing-

ga menghasilkan keputusan pembelian yang 

didasarkan pada pilihan produk, pilihan me-

rek, pilihan penyalur, waktu pembelian, jum-

lah pembelian. 

Model perilaku konsumen yang dikem-

bangkan Assael bahwa proses keputusan kon-

sumen dalam pembelian ditekankan pada tiga 

faktor yaitu stimuli, karakteristik pribadi kon-

sumen dan respon konsumen. 

 

Persepsi Konsumen 

Menurut Kotler (1997) persepsi adalah 

proses memilih, menata, menafsir stimuli yang 

dilakukan seseorang agar mempunyai arti ter-

tentu. Stimuli adalah rangsangan fisik, visual 

dan komunikasi verbal dan non verbal yang 

dapat mempengaruhi respon seseorang (Sodik, 

2003). Assael (1995) dalam Sodik (2003) me-

nyebutkan bahwa persepsi terhadap suatu pro-

duk melalui proses itu sendiri terkait dengan 

komponennya (kemasan, bagian produk, ben-

tuk) serta komunikasi yang ditunjukkan untuk 

mempengaruhi perilaku konsumen yang men-

cerminkan produk melalui latar kata-kata, 

gambar dan simbolisasi atau melalui stimuli 

lain yang diasosiasikan dengan produk (harga, 

tempat, penjualan, dampak dari negara pejua-

lan). Informasi yang diperoleh dan diproses 

konsumen akan membentuk preferensi (pili-

han) seseorang terhadap suatu obyek. Prefe-

rensi akan membentuk sikap konsumen terha-

dap suatu obyek, yang pada gilirannya akan si-

kap ini seringkali secara langsung akan mem-

pengaruhi apakah konsumen akan membeli 

suatu produk atau tidak. 

Berdasarkan elemen marketing mix da-

lam penelitian ini menggunakan tiga elemen 

marketing mix yaitu kualitas produk, promosi 

dan desain. 

 

Keputusan Pembelian 

Dalam memahami perilaku konsumen, 

terdapat banyak pengaruh yang mendasari se-

seorang dalam mengambil keputusan pembe-

lian suatu produk atau merek. Pada kebanyak-

an orang, perilaku pembelian konsumen se-

ringkali diawali dan dipengaruhi oleh banyak-

nya rangsangan (stimuli) dari luar dirinya, 

baik berupa rangsangan pemasaran maupun 

rangsangan dari lingkungan yang lain. Rang-

sangan tersebut kemudian diproses (diolah) 

dalam diri, sesuai dengan karakteristik priba-

dinya, sebelum akhirnya diambil keputusan 

pembelian. Karakteristik pribadi konsumen 

yang dipergunakan untuk memproses rangsa-

ngan tersebut sangat komplek, dan salah satu-

nya adalah motivasi konsumen untuk mem-
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beli. Menurut Schiffman dan Kanuk (1994) 

dalam Albari (2002) menyatakan bahwa 

motivasi sebagai kekuatan dorongan dari da-

lam diri individu yang memaksa mereka untuk 

melakukan tindakan. Jika seseorang mem-

punyai motivasi yang tinggi terhadap obyek 

tertentu, maka dia akan terdorong untuk ber-

perilaku menguasai produk tersebut. Seba-

liknya jika motivasinya rendah, maka dia akan 

mencoba untuk menghindari obyek yang ber-

sangkutan. Implikasinya dalam pemasaran 

adalah untuk kemungkinan orang tersebut ber-

minat untuk membeli produk atau merek yang 

ditawarkan pemasaran atau tidak. 

Sejalan dengan hal tersebut keputusan 

pembelian dalam penelitian ini secara kontek-

tual dapat dipengaruhi oleh karakteristik pri-

badi yaitu motivasi konsumen untuk membeli. 

Secara kondisional maka kondisi yang terjadi 

berkaitan dengan produk Yamaha Mio yang 

dapat dicerminkan dari atribut produk yaitu 

kualitas produk, promosi dan desain. 

 

Faktor-faktor yang Mempengaruhi Peri-

laku Konsumen 

Beberapa faktor yang mempengaruhi 

perilaku konsumen adalah sebagai berikut: 

1. Faktor-faktor Kebudayaan 

a. Budaya 

Budaya adalah faktor penentu keinginan 

dan perilaku seseorang yang paling men-

dasar. Jika makhluk yang lebih rendah 

perilakunya sebagian besar diatur oleh 

naluri, maka perilaku manusia sebagian 

besar adalah dipelajari. 

b. Sub Budaya 

Sub budaya mempunyai kelompok-ke-

lompok sub budaya yang lebih kecil 

yang merupakan identifikasi dan sosia-

lisasi yang khas untuk perilaku anggo-

tanya. Ada empat macam sub budaya 

yaitu kelompok kebangsaan, kelompok 

keagamaan, kelompok ras dan wilayah 

geografis. 

c. Kelas Sosial 

Kelas sosial adalah kelompok dalam ma-

syarakat, dimana setiap kelompok cen-

derung memiliki nilai, minat dan tingkah 

laku yang sama. 

2. Faktor-faktor Sosial 

a. Kelompok Referensi 

Kelompok referensi adalah kelompok-

kelompok yang memberikan pengaruh 

langsung atau tidak langsung terhadap 

sikap dan perilaku seseorang. 

b. Keluarga 

Anggota keluarga dapat memberikan 

pengaruh yang kuat terhadap perilaku 

pembeli. 

c. Peranan dan Status 

Kedudukan seseorang dalam setiap ke-

lompok dapat dijelaskan dalam penger-

tian peranan dan status. Setiap peranan 

membawa satu status yang mencermin-

kan penghargaan umum oleh masyara-

katnya. 

3. Faktor-faktor Pribadi 

a. Usia dan Tahap Daur Hidup 

Pembelian seseorang terhadap barang 

dan jasa akan berubah-ubah selama hi-

dupnya. Demikian halnya dengan selera 

seseorang berhubungan dengan usianya. 

b. Pekerjaan 

Dengan adanya kelompok-kelompok pe-

kerjaan, perusahaan dapat memproduksi 

produk sesuai dengan kebutuhan kelom-

pok pekerjaan tertentu. 

c. Keadaan Ekonomi 

Keadaan ekonomi seseorang dapat di-

lihat dari tingkat pendapatan yang dapat 

berpengaruh terhadap pilihan produk. 

d. Gaya Hidup 

Gaya hidup seseorang adalah pola hidup 

seseorang yang turut menentukan peri-

laku pembelian. 

e. Kepribadian dan Konsep Diri 

Kepribadian adalah ciri-ciri psikologis 

yang membedakan setiap orang sedang-

kan konsep diri lebih kearah citra diri. 

4. Faktor-faktor Psikologis 

a. Motivasi 

Motivasi adalah suatu kebutuhan yang 

cukup kuat mendesak untuk mengarah 

seseorang agar dapat mencari pemuasan 

terhadap kebutuhan itu. 

b. Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk 

melakukan suatu perbuatan. Bagaimana 

seseorang yang termotivasi berbuat se-
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suatu adalah dipengaruhi oleh persepsi-

nya terhadap situasi yang dihadapinya. 

c. Belajar 

Belajar menggambarkan perubahan da-

lam perilaku seseorang individu yang 

bersumber dari pengalaman. Kebanya-

kan perilaku manusia diperoleh dengan 

mempelajarinya. 

d. Kepercayaan dan Sikap 

Melalui perbuatan dan belajar, orang 

memperoleh kepercayaan dan sikap se-

lanjutnya mempengaruhi tingkah laku 

pembelian (Kotler,1997, 153–161). 

Dari latar belakang di atas, perumusan 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpegaruh sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian pro-

duk sepeda motor Yamaha Mio pada ma-

syarakat wilayah Banjarbaru? 

2. Apakah promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk se-

peda motor Yamaha Mio pada masyarakat 

wilayah Banjarbaru? 

3. Apakah desain berpengaruh signifikan ter-

hadap keputusan pembelian produk sepeda 

motor Yamaha Mio pada masyarakat wila-

yah Banjarbaru? 

4. Apakah secara bersama-sama kualitas 

produk, promosi, dan desain berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk sepeda motor Yamaha mio pada 

masyarakat wilayah Banjarbaru? 

5. Faktor manakah diantara kualitas produk, 

promosi, dan desain yang mempunyai pe-

ngaruh dominan terhadap keputusan pem-

belian produk sepeda motor Yamaha Mio 

pada masyarakat wilayah Banjarbaru? 

Berdasarkan penjelasan diatas, hipotesis 

yang diajukan dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Diduga kualitas produk berpengaruh sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian pro-

duk sepeda motor Yamaha Mio pada ma-

syarakat wilayah Banjarbaru. 

2. Diduga promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk se-

peda motor Yamaha Mio pada masyarakat 

wilayah Banjarbaru. 

3. Diduga desain berpengaruh signifikan ter-

hadap keputusan pembelian produk sepeda 

motor Yamaha Mio pada masyarakat wila-

yah Banjarbaru. 

4. Diduga secara bersama-sama kualitas pro-

duk, promosi, dan desain berpengaruh sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian pro-

duk sepeda motor Yamaha Mio pada ma-

syarakat wilayah Banjarbaru. 

5. Diduga kualitas produk mempunyai penga-

ruh paling dominan terhadap keputusan 

pembelian produk sepeda motor Yamaha 

Mio pada masyarakat wilayah Banjarbaru. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Teknik Pengambilan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah se-

luruh konsumen pengguna sepeda motor Ya-

maha Mio di Banjarbaru. Asumsi dalam pene-

litian ini bahwa jumlah populasi tidak terbatas. 

Dalam penelitian ini sampel yang diambil se-

banyak 100 sampel dengan pertimbangan 

bahwa jumlah tersebut sudah melebihi jumlah 

sampel minimal dalam penelitian (n = 30). 

Teknik pengambilan sampel menggunakan 

metode Accidental Quota Sampling yaitu tek-

nik pengambilan sampel yang dapat dilakukan 

sewaktu-waktu sampai jumlah sampel (quota) 

yang diinginkan terpenuhi. 

 

Teknik Analisis Data 

1. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis Regresi Linier Berganda bertu-

juan untuk mengetahui pengaruh kualitas 

produk, promosi, dan desain terhadap ke-

putusan pembelian. Persamaan regresi 

yang diharapkan dalam penelitian ini ada-

lah: 

Y = α + β1 X1 +β2 X2 + β3X3 + e 

Keterangan: 

Y = keputusan pembelian 

X1 = kualitas produk 

X2  = promosi 

X3  = desain 

α  = konstanta 

β 1  = koefisien regresi variabel kualitas   

     produk 

β 2  = koefisien regresi variabel promosi 

β 3  = koefisien regresi variabel desain 

e    = pengganggu (error) 
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2. Uji Statistik 

a. Uji t 

Uji ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh dari masing-masing variabel 

independen terhadap variable dependen. 

b. Uji F 

Uji F bertujuan untuk mengetahui pe-

ngaruh secara bersama-sama variabel 

independen terhadap variabel dependen. 

c. Koefisien Determinasi 

Koefisien Determinasi (R²) bertujuan 

mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menerangkan variasi va-

riabel terikat. Dalam penelitian ini per-

hitungan koefisien determinasi untuk 

mengukur seberapa jauh kemampuan 

variabel-variabel bebas (kualitas pro-

duk, promosi dan desain) dalam menje-

laskan variabel terikat (keputusan pem-

belian). 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

kualitas produk berpengaruh positif dan sig-

nifikan terhadap keputusan pembelian, artinya 

jika kualitas produk semakin tinggi akan 

mempengaruhi tingginya keputusan pembeli-

an. Hal ini didukung oleh koefisien regresi 

kualitas produk sebesar 0,371 serta uji signi-

fikansi parsial (uji t) yang menghasilkan nilai t 

hitung sebesar 4,517. Dalam prakteknya moti-

vasi konsumen membeli produk sepeda motor 

Yamaha Mio berbeda-beda diantaranya karena 

informasi mengenai produk yang berkualitas. 

Informasi mengenai kualitas produk se-

peda motor Yamaha Mio yang didapat dari 

iklan atau orang lain dapat membentuk suatu 

sikap dan perilaku konsumen untuk mela-

kukan pembelian. Jika persepsi mereka akan 

produk berkualitas semakin kuat akan me-

nguatkan sikap dan pada akhirnya akan mem-

pengaruhi niat untuk membeli. Hal ini seperti 

yang dikemukakan Kotler (1997) bahwa kepu-

tusan konsumen dalam pembelian dipengaruhi 

oleh rangsangan perusahaan, diantaranya ada-

lah kualitas produk sehingga menghasilkan 

keputusan pembelian yang didasarkan pada 

pilihan produk, pilihan merek, pilihan penya-

lur, waktu pembelian, jumlah pembelian. Da-

lam penelitian ini kualitas produk sepeda 

motor Yamaha Mio dinilai dari kepercayaan 

terhadap mereka, teknologi yang digunakan, 

mutu desain, serta promosi. Berarti semakin 

baik persepsi konsumen terhadap ketiga di-

mensi tersebut akan mempengaruhi kuatnya 

keputusan untuk membeli produk sepeda mo-

tor Yamaha Mio. 

Promosi dalam penelitian ini menun-

jukkan hasil yang positif dan tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian, artinya jika 

promosi Yamaha Mio semakin tinggi maka ti-

dak berpengaruh keputusan pembelian. Hal ini 

didukung oleh koefisien regresi promosi sebe-

sar 0,070 serta uji signifikansi parsial (uji t) 

yang menghasilkan nilai t hitung sebesar 

0,716. 

Promosi produk sepeda motor Yamaha 

Mio dalam penelitian ini dilakukan dengan ca-

ra pemberian diskon, cash back, iklan, brosur 

yang menarik serta penjualan langsung mela-

lui dealer. Ketertarikan konsumen terhadap 

atribut promosi tersebut dapat mempengaruhi 

niat konsumen untuk membeli produk sepeda 

motor Yamaha Mio. 

Desain dalam penelitian ini memberikan 

hasil yang positif dan tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian, artinya jika desain se-

makin tinggi maka tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh 

koefisien regresi desain sebesar 0,181 serta uji 

signifikansi parsial (uji t) yang menghasilkan 

nilai t hitung sebesar 1,726. Dalam hal ini wa-

laupun desain tidak ber-pengaruh terhadap ke-

putusan pembelian produk sepeda motor Ya-

maha Mio tetapi desain yang inovatif diharap-

kan dapat menarik minat konsumen untuk me-

lakukan pembelian produk ini. 

 

PENUTUP 

 

Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: (1) kualitas pro-

duk berpengaruh signifikan terhadap keputu-

san pembelian; (2) promosi berpengaruh tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian; (3) 

desain berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian; (4) kualitas produk, pro-

mosi, desain secara bersama–sama berpenga-
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ruh signifikan terhadap keputusan pembelian; 

(4) kualitas produk mempunyai pengaruh do-

minan terhadap keputusan pembelian.  
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