
  

 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Tingkat persaingan dunia usaha dalam bidang otomotif di Indonesia pada era saat 

ini sangatlah ketat. Setiap perusahaan berusaha dan berlomba-lomba 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 akan  menjadi lebih pintar 

dan cermat menghadapi setiap produk yang diluncurkan. 

 

Pada 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. Jika seorang pemasar mampu mengidentifikasi 

kebutuhan konsumen dengan baik, mengembangkan produk berkualitas, 
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menetapkan harga, serta mempromosikan produk secara efektif, maka produk– 

produknya akan laris dipasaran. 

 

Tabel 1.1  Data Pesaing Honda Beat tahun 2012-2013 

Merek Tipe Harga 

Yamaha 

Mio Rp. 12.050.000 

Mio CW Rp. 12.900.000 

Mio Soul Rp. 13.850.000 

Mio J CW F1 TEEN Rp. 13.300.000 

Xeon Rp. 16.100.000 

Suzuki 

Suzuki Nex 110 Rp. 12.820.000 

Spin 125 CW Rp. 12.940.000 

Spin 125 NR Rp.13.190.000 

Sky Drive 125 CW Rp. 13.870.000 

Hayate 125 CW Rp. 14.660.000 

Sumber : Istana Motor II Lampung Tengah  2014 

 

Dalam  persaingan yang begitu tajam dan  banyaknya merek pendatang baru, 

salah satu produsen  sepeda motor yang berasal dari Jepang  yaitu Honda yang 

sudah lama berada di Indonesia dengan segala keunggulannya, tetap mendominasi 

pasar dan sekaligus memenuhi kebutuhan angkutan yang tangguh, irit dan 

ekonomis. Menjawab tantangan tersebut, organisasi yang berada di balik 

kesuksesan sepeda motor Honda di Indonesia terus memperkuat diri.   
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Keunggulan teknologi motor Honda diakui di seluruh dunia dan telah dibuktikan 

dalam berbagai kesempatan, baik dijalan raya maupun di lintasan balap. Honda 

pun mengembangkan teknologi yang mampu menjawab kebutuhan  pelanggan 

yaitu mesin bandel dan irit bahan bakar, sehingga menjadikannya sebagai pelopor 

kendaraan roda dua yang ekonomis.  Berdasarkan hal tersebut, maka analisis 

mengenai keputusan pembelian sangat penting dilakukan oleh perusahaan 

perusahaan yang memasarkan produk sepeda motor. Hal tersebut perlu dilakukan 

agar perusahaan dapat selalu meningkatkan volume penjualan yaitu melalui 

analisa faktor atau atribut apa saja yang menjadi pertimbangan konsumen dalam 

membeli sepeda motor. Karena sesungguhnya masing-masing konsumen tentu 

memiliki motif yang berbeda dalam melakukan pembelian sepeda motor.  

 

Untuk memperkuat market share di pasar motor matik, pada tahun 2009, PT Astra 

Honda Motor meluncurkan produk matik yaitu Honda Beat yang sebelumnya 

sudah keluar  Honda Vario. Honda Beat merupakan sepeda motor matik atau 

biasa disebut skuter matik yang mempunyai mesin berkapasitas 110 cc. Dengan 

inovasi dan teknologi yang telah diperbaharui untuk produk motor ini, pihak 

Honda antusias untuk meluncurkan produk yang diperkirakan akan laris dalam 

pasar penjualan sepeda motor matik.  

 

Dengan mengandalkan slogannya “Motor Matik Gaul dan Irit“ Honda Beat 

diharapkan mampu memenuhi kebutuhan seluruh anggota keluarga tanpa 

melupakan unsur ekonomis (hemat bbm dan perawatan) yang sudah menjadi 

kelebihan  sepeda motor Honda. Walaupun bukan motor khusus wanita pertama di 
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Indonesia dan juga bukan cuma mencoba membidik motor khusus untuk gender 

wanita  tetapi  juga dapat membuat banyak lelaki jatuh cinta pada motor ini. 

Honda Beat mampu menyaingi produk sepeda motor saingannya, Honda Beat 

mempunyai desain dan body yang lebih ramping serta disertai sistem brake lock 

berfungsi sebagai rem tangan, side stand switch yang fungsinya agar mesin tidak  

dapat dinyalakan saat standar samping dalam posisi turun, dan kapasitas mesin 

lebih ringan membuat sepeda motor ini lebih irit bahan bakar dibanding sepeda 

motor matik lainnya yang sudah dikenal sangat boros.  

 

Perilaku konsumen menjadi salah satu faktor yang perlu dipertimbangkan dalam 

usaha pemasaran produk. Strategi pemasaran yang tepat  merupakan salah satu 

cara ntuk mencapai tujuan perusahaan yaitu dengan mengetahui kebutuhan dan 

keinginan konsumen sehingga tercipta produk yang tepat.Dalam pelaksanaan 

pengembangan penjualan dapat disesuaikan dengan selera konsumen, dengan 

harapan agar konsumen merasa puas atas produk dan jasa yang telah diberikan 

atau diperjual belikan. 

 

Dengan demikian peningkatan volume penjualan dan memenangkan persaingan 

dapat tercapai. Begitu juga dilakukan para produsen sepeda motor matik seiring 

dengan permintaan yang semakin meningkat. Dengan penggunaan perilaku 

konsumen tersebut tampaknya memberikan dampak positif bagi Honda Beat. Hal 

ini dapat dilihat pada volume penjualan Honda Beat pada tahun 2012 sampai 2013 

sebagai berikut : 
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Tabel 1.2  Data Volume Penjualan Honda Beat tahun 2012-2013 

 

Bulan 

Penjualan/unit 

tahun 2012 

Penjualan/unit 

tahun 2013 

Januari 27 33 

Februari 30 32 

Maret 26 29 

April 24 31 

Mei 29 35 

Juni 32 31 

Juli 33 29 

Agustus 35 29 

Septmber 30 33 

Oktober 33 29 

November 35 30 

Desember 37 34 

Jumlah 371 375 

Sumber : Istana Motor II  2014 

 

Jika dilihat dari data Tabel 1.2 di atas, volume penjualan Honda Beat meningkat 

dari tahun 2012 penjualan sebesar 371 sampai tahun 2013 penjualan sebesar 377 

unit. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas Honda Beat yang dapat dipercaya. 

Tetapi dapat dilihat juga pada tiga bulan terakhir tahun 2013, mengalami 

penurunan dari tahun sebelumnya yaitu pada bulan Oktober dari  unit 33 turun 

menjadi 29  unit, bulan November dari 35 unit turun menjadi 30 unit, dan bulan 



6 
 

Desember dari 37 unit turun menjadi 34 unit. Persaingan yang semakin ketat yang 

ada sekarang ini menuntut perusahaan  untuk menawarkan produk yang 

berkualitas dan yang mampu mempunyai nilai yang lebih, sehingga berbeda dari 

produk persaingan, kualitas produk yang menjadi salah satu pertimbangan 

konsumen sebelum membeli suatu produk.  

 

Dalam strategi pemasaran produknya Salah satu cabang dealer Honda yang 

beralamat di Jl.Raya Pasar Mandala, Lampung Tengah yaitu Istana Motor II 

Lampung Tengah   menggunakan bauran pemasaran yang terdiri atas tujuh 

variabel yaitu strategi produk (product), strategi harga (price), strategi promosi 

(promotion), strategi distribusi (placement). Orang ( People ), Proses ( Process ) , 

Sarana Prasarana ( Physical Evidence).  Masing-masing variabel akan saling 

berkaitan dan perusahaan harus dapat memilih kombinasi atau memilh variabel 

yang terbaik dari ketujuh  variabel tersebut. Dalam hal ini promosi, distribusi, 

sumber daya , proses dan sarana prasarana sudah bisa berjalan dengan baik dan 

berjalan sesuai fungsinya, tetapi dalam hal ini terdapat dua variabel yang 

terkadang kurang bisa berjalan dengan baik yaitu pada produk dan harganya. 

 

Kualitas produk ditentukan oleh daya tahan, fungsinya dan kegunaannya, dengan 

adanya kualitas produk yang baik dan terpercaya maka konsumen akan selalu 

mengingat produk tersebut. Selain dari kualitas produk, pengaruh harga suatu 

produk juga sangat penting. Jika harga rendah maka permintaan produk yang 

ditawarkan meningkat dan jika harga produk semakin tinggi maka permintaan 

produk semakin rendah. 
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Penetapan harga yang tepat akan mendapatkan perhatian yang besar dari 

konsumen, jika harga yang ditetapkan oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan 

daya beli konsumen maka pemilihan suatu produk akan dijatuhkan pada produk 

tersebut. Perusahaan menetapkan harga karena berbagai pertimbangan, dimana 

dalam penetapan harga tersebut disesuaikan juga dengan kualitas produk yang 

ada. Istana Motor II  menjual sepeda motor dengan  memperhatikan harga dan 

kualitas produknya. Selain itu Istana Motor II juga memberikan potongan 

langsung dan memberikan hadiah langsung kepada konsumen yang membeli 

sepeda motor Honda secara tunai atau kontan. Istana Motor II juga menerima 

pembelian sepeda motor dengan cara kredit yang jangka waktunya bisa, 12 bulan, 

18 bulan, 24 bulan, 30 bulan, dan 36 bulan konsumen berhak memilih jangka 

waktu pembayaran sesuai dengan uang muka yang telah disetorkan. Dari uraian di 

atas, peneliti mengambil judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Beat (Studi Kasus Pada 

Konsumen Di Dealer Istana Motor II Lampung Tengah )”.  

 

1.2 Perumusan Masalah  

Persaingan yang  ketat di industri otomotif terutama kendaraan roda dua 

mengharuskan perusahaan untuk terus berinovasi agar dapat memenuhi selera dan 

kebutuhan konsumen yang juga terus berubah. Perusahaan berlomba-lomba 

melakukan berbagai cara untuk dapat menghasilkan produk yang mampu menarik 

calon pembeli untuk bersedia membeli produk mereka. Perusahaan juga berusaha 

mencapai pangsa pasar sebesar-besarnya untuk mendapatkan keuntungan yang 

sebesar-besarnya pula. Permasalahan yang menjadi dasar dalam penelitian ini 
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adalah Honda Beat dalam kategori produk sepeda motor matik mengalami 

penurunan pada tahun 2013 dibandingkan dengan tahun 2012 yaitu pada tiga 

bulan terakhir Oktober, November, dan Desember, hal itu terbukti dari volume 

penjualan Honda Beat (lihat Tabel 1.2), pada bulan Oktober di tahun 2012 Honda 

Beat  terjual sebanyak 33 unit dan turun menjadi 29 unit pada bulan Oktober 

ditahun 2013, pada bulan November di tahun 2012 Honda beat terjual sebanyak 

35 unit dan turun menjadi 30 unit pada bulan Oktober ditahun 2013  dan pada 

bulan Desember ditahun 2012 Honda beat terjual sbebanyak 37 unit dan turun 

menjadi 34 unit pada bulan Desember ditahun 2013.Maka permasalahan yang 

dikembangkan dalam penelitian ini adalah 

 Apakah faktor kualitas produk dan harga berpengaruh tehadap keputusan 

pembeliaan. 

 

1.3 Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian ini adalah :  

 Untuk mengetahui pengaruh faktor kualitas produk dan harga terhadap 

keputusan pembelian. 

  

1.4 Manfaat Penelitian  

1.4.1 Manfaat Teoritis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memperkaya khazanah ilmu pemasaran 

terutama tentang faktor – faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Selain 

itu, diharapkan penelitian ini dapat menjadi literatur dan rujukan bagi penelitian 

yang akan datang. 



9 
 

1.4.2 Manfaat Praktis  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi beberapa pihak, 

diantaranya adalah bagi perusahaan, bagi konsumen, bagi peneliti dan bagi 

peneliti lain. 

 

1. Bagi Perusahaan 

Hasil dari penelitian ini akan memberi masukan untuk perusahaan tentang faktor 

yang mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. Faktor yang 

mempunyai pengaruh signifikan dapat menjadi bahan acuan bagi perusahaan 

untuk menentukan strateginya dalam menghadapai persaingan yang ketat. 

2. Bagi Konsumen 

Hasil penelitian ini dapat menjadi gambaran dan tambahan pertimbangan bagi 

konsumen tentang hal yang perlu diperhatikan sebelum mereka membeli suatu 

produk, dengan begitu diharapkan konsumen menjadi lebih cerdas dalam 

memutuskan untuk membeli suatu produk. 

3. Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini dapat menambah pengetahuan, pengalaman, dan wawasan 

peneliti tentang faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam membeli 

produk sepeda motor. 

4. Bagi Peneliti Lain 

Hasil penelitian ini nantinya diharapkan dapat digunakan sebagai tambahan 

referensi untuk penelitian yang akan datang sehingga akan membantu untuk 

mempercepat dan melengkapi penelitian yang diperlukan selanjutnya tentang 
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faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk 

sepeda motor. 

 

1.5 Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah 

yang penting. Kerangka pemikiran yang baik akan menjelaskan secara teoritis 

pertautan antara variabel yang diteliti. Jadi, secara teorits perlu dijelaskan 

hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. Dalam hal ini 

kualitas produk dan harga adalah variabel independen dan keputusan pembelian 

adalah variabel dependen. 

 

Gambar 1.1 Kerangka Pemikiran 

 

 

  

 

 

 

Sumber : Konsep yang dikembangkan dalam penelitian ini 

 

 

Kualitas Produk 

Harga 

Keputusan 

Pembelian 
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1.6  Hipotesis 

Menurut umar ( 2004 ) hipotesis merupakan suatu perumusan sementara mengenai satu 

hal yang dibuat untuk menjelaskan suatu hal dan juga dapat menuntun atau 

mengarahkan penyelidikan selanjutnya. Berdasarkan latar belakang  dan kerangka 

pemikiran, maka hipotesis yang diajukan yaitu  

 Kualitas produk dan harga berpengaruh positif secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 


