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ABSTRAK 

 

 

PENGARUH ATRIBUT PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PADA SEPEDA MOTOR YAMAHA NMAX DI 

BANDAR LAMPUNG 
 

Oleh 

ALJAZA NANDA HAKIM 

 

Persaingan membuat perusahaan melakukan strategi guna mencuri perhatian dan 

menarik minat dari konsumen, mulai dari strategi marketing hingga inovasi yang 

dilakukan agar konsumen membeli. Untuk memikat perhatian dari konsumen, 

maka perusahaan terlebih dahulu fokus ke dalam produk yang mereka jual. 

Produk yang dijual haruslah memiliki suatu atribut yang baik dan menarik. 

Atribut merupakan bagian penting yang harus diperhatikan oleh perusahaan 

karena jika kita mengelola atribut dengan baik hal tersebut dapat menarik 

perhatian dari konsumen yang akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Permasalahan dalam penelitian ini adalah apakah atribut produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Sepeda Motor Yamaha NMAX 

di Bandar Lampung. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh atribut 

produk terhadap keputusan pembelian pada Sepeda Motor Yamaha NMAX di 

Bandar Lampung.  

 

Hipotesis penelitian ini adalah diduga terdapat pengaruh secara positif dan 

signifikan atribut produk terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Yamaha 

NMAX di Bandar Lampung. Teknik pengambilan sampel dengan purposive 

sampling terhadap 100 orang yang membeli dan menggunakan Sepeda Motor 

Yamaha NMAX di Bandar Lampung. Uji instrumen dilakukan dengan uji 

validitas dan uji reliabilitas. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis 

regresi berganda. Hasil penelitian menunjukkan pengaruh Atribut Produk 

terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha NMAX di 

Bandarlampung sebesar R2 = 0.683 atau 68.3% mempengaruhi variabel 

keputusan pembelian (Y).  

 

Kata Kunci: Atribut Produk, Keputusan Pembelian 



 

 

ABSTRACT 
 

 

THE EFFECT OF PRODUCT ATTRIBUTES ON PURCHASE 

DECISIONS ON YAMAHA NMAX MOTORCYCLES IN 

BANDAR LAMPUNG 
 

By 

ALJAZA NANDA HAKIM 

 

Competition makes companies carry out strategies to steal the attention and 

attract interest from consumers, ranging from marketing strategies to innovations 

made so that consumers buy. To attract the attention of consumers, the company 

first focuses on the products they sell. The product being sold must have a good 

and attractive attribute. Attributes are an important part that must be considered 

by companies because if we manage attributes well it can attract attention from 

consumers which ultimately affects consumer purchasing decisions. The 

problem in this study is whether product attributes affect purchasing decisions 

on Yamaha NMAX Motorcycles in Bandar Lampung. This study aims to 

determine the effect of product attributes on purchasing decisions on Yamaha 

NMAX Motorcycles in Bandar Lampung.  

 

The hypothesis of this research is that there is a positive and significant 

influence of product attributes on purchasing decisions for Yamaha NMAX 

Motorcycles in Bandar Lampung. The sampling technique was purposive 

sampling of 100 people who bought and used Yamaha NMAX Motorcycles in 

Bandar Lampung. The instrument test was carried out with validity and 

reliability tests. The analysis technique used is multiple regression analysis. The 

results showed that the influence of product attributes on the purchasing decision 

of Yamaha NMAX in Bandarlampung was R2 = 0.683 or 68.3% affecting the 

purchasing decision variable (Y). 

 

Keywords: Product Attributes, Purchase Decision. 
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I. PENDAHULUAN 

 
 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan bisnis di era globalisasi saat ini berkembang dengan cepat. Sejalan 

dengan hal tersebut maka dunia industri ikut berkembang semakin luas, 

kompleks, dan bervariasi. Hal ini ditunjukan dengan semakin banyak barang 

yang ditawarkan kepada konsumen oleh perusahaan yang bergerak dalam bidang 

atau produk sejenis. Akibat perkembangan tersebut maka dapat menyebabkan 

adanya persaingan yang kompetitif antar perusahaan. 

 

Perkembangan teknologi dan ilmu pengetahuan saat ini semakin canggih dan 

pesat. Keadaan ini telah mengakibatkan persaingan diantara berbagai perusahaan 

menjadi semakin ketat. Berbagai macam cara dilakukan oleh perusahaan untuk 

mengembangkan dan menjaga eksistensinya dalam dunia usaha, yakni dengan 

selalu menarik pikiran dan hati konsumen agar menjadi pelanggan. 

 

Perkembangan zaman yang semakin maju seperti sekarang ini membuat banyak 

sekali perubahan yang terjadi secara signifikan dari tahun sebelum dan terjadi 

pada masa sekarang sebagai akibat semakin majunya ilmu teknologi yang 

diterapkan oleh suatu bangsa. Indonesia sebagai negara yang mempunyai 

populasi penduduk terbesar keempat di dunia, menjadikan negara ini harus 

memiliki penerapan ilmu teknologi yang sangat maju sebagai alat untuk 

mempermudah arus komunikasi dan transportasi antar penduduk sehingga dapat 

tercipta kemajuan dan perkembangan antar daerah secara merata. 

 

Zaman modern seperti sekarang ini, sarana transportasi telah menjadi bagian 

yang penting dari kehidupan manusia. Hal ini dikarenakan transportasi 

merupakan sarana utama bagi manusia dalam kehidupan sehari–hari untuk 

bergerak dan berpindah dari satu tempat ke tempat lainnya dengan cepat. Seiring 

cepatnya perkembangan teknologi dan pembangunan yang ada di segala bidang 

saat ini, perkembangan sarana transportasipun mengalami percepatan yang sama. 
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Mulai dari sarana transportasi yang sangat sederhana sebelum tahun 1990 

sampai sarana transportasi yang mewah yang banyak dijumpai di abad 21 ini. 

Dalam perkembangannya, sektor transportasi di Indonesia mengalami 

perkembangan yang semakin pesat yang dapat di lihat dari banyaknya kendaraan 

bermotor yang ada. Berikut data dari Badan Pusat Statistik: 

 

Tabel 1.1 Jumlah Kendaraan Menurut Jenis (Unit) Tahun 2018-2020 

Jenis 

Kendar

aan 

Perkembangan Jumlah Kendaraan Menurut 

Jenis (Unit) 

Tahun 

2018 

Tahun 

2019 

Tahun 

2020 

Mobil 

Penump

ang 

13.968.202 14.830.698 15.592.419 

Mobil Bis 213.359 222.872 231.569 

Mobil 

Barang 

4.540.902 4.797.254 5.021.888 

Sepeda 

Motor 

100.200.245 106.657.952 112.771.136 

Jumlah 118.92.708 126.508.776 133.617.012 

Sumber: Badan Pusat Statistik, 2020. 

 

Berdasarkan Tabel 1.1 menunjukan bahwa Sepeda motor masih menjadi andalan 

utama dan paling terjangkau bagi mayoritas masyarakat Indonesia, kendaraan 

roda dua tersebut dipilih sebagai alat transportasi. Sifatnya yang praktis dan 

efisien, membuat sepeda motor menjadi favorit. Penggunaan sepeda motor untuk 

kebutuhan mobilitas harian sangatlah efektif dibandingkan penggunaan 

kendaraan lainnya. Sehingga hal ini lah yang mendorong banyaknya pengguna 

sepeda motor di Indonesia.  

 

Masyarakat membeli motor untuk menikmati dua fungsi, yaitu: sebagai sarana 

untuk mengantarkan penumpang dari satu tempat ke tempat yang lain dan 

mengangkut barang–barang dalam aktivitas kerja sehari-hari, sedangkan fungsi 

lainnya adalah untuk mendapatkan suatu prestise yang akan memberikan 

kepuasan tersendiri bagi seseorang. Situasi pasar saat ini semakin kompetitif 

dengan persaingan yang semakin meningkat pula diantara para produsen. 

Semakin ketatnya persaingan tersebut maka akan semakin mengarahkan 
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perekonomian Indonesia ke mekanisme pasar yang memposisikan pemasar 

untuk selalu mengembangkan dan merebut market share dengan berbagai 

strategi pemasaran masing-masing produsen dalam menjangkau konsumen maka 

perilaku mereka menjadi salah satu faktor yang harus dipahami oleh pemasar 

sebelum mereka memasarkan suatu produk. Pengetahuan dasar yang baik 

tentang konsumen dapat membantu pemasar untuk mengidentifikasi setiap 

peluang yang ada dalam pasar dan memberi masukan bagi perusahaan dalam 

membuat kebijakan dan keputusan bisnis terutama dalam kegiatan pemasaran. 

Pada saat ini sepeda motor merupakan salah satu alat transportasi yang paling 

banyak digunakan sebagian besar orang. Ada yang menggunakannya untuk 

kepentingan pribadi dan ada juga yang menggunakannya untuk kepentingan 

banyak orang, misalnya motor operasional suatu perusahaan atau kantor. 

 

Perusahaan industri sepeda motor di indonesia saat ini semakin berkembang 

pesat ditambah dengan kemajuan teknologi yang semakin canggih menuntut 

setiap perusahaan untuk terus berinovasi dalam pembuatan produk sepeda motor 

agar dapat bertahan di tengah ketatnya persaingan. Demi memenuhi keinginan 

dan kebutuhan konsumen yang semakin beragam maka setiap perusahaan harus 

mampu menciptakan sesuatu yang berbeda agar perusahaan dapat mencapai 

keunggulan kompetitif (competitive advantage), untuk mencapai hal itu pemasar 

harus menerapkan konsep pemasaran modern yang berorientasi pasar. karena 

pelanggan merupakan ujung tombak keberhasilan. 

 

Salah satu industri yang berkembang dengan baik dan memiliki persaingan yang 

kompetitif yaitu industri otomotif khususnya sepeda motor. Kebutuhan akan alat 

transportasi telah menjadi kebutuhan primer. Dibandingkan dengan alat 

transportasi umum sebagian besar orang lebih memilih untuk menggunakan alat 

transportasi pribadi dalam hal ini sepeda motor. Kemudahan mendapatkan 

produk sepeda motor dan besarnya tingkat kebutuhan masyarakat akan 

transportasi yang cepat dan nyaman menambah jumlah pengguna sepeda motor 

dari waktu ke waktu. Berbagai produsen sepeda motor bersaing dalam 

menciptakan produk yang dapat memenuhi kebutuhan calon konsumennya akan 
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alat transportasi. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016: 231), produk adalah suatu sifat yang 

kompleks dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestasi perusahaan 

dan pengecer yang diterima oleh pembelian untuk memuaskan kebutuhan dan 

keinginan. Sebuah produk pasti memiliki atribut yang menjadi salah satu dasar 

pertimbangan seseorang dalam melakukan keputusan pembelian. Menurut 

Kotler dan Armstrong (2016: 279) atribut produk adalah segala sesuatu yang 

melekat pada produk serta memberikan identitas pada suatu produk. Yang 

termasuk dalam atribut produk yaitu: 

1. Kualitas Produk 

Kualitas produk adalah kemampuan produk dalam menjalankan fungsi-fungsi 

yang dimilikinya yang meliputi keseluruhan daya tahan, akurasi, mudah 

pengoperasian dan perawatan serta beberapa manfaat lainnya. 

 

2. Fitur Produk 

Fitur produk merupakan suatu alat kompetitif yang digunakan untuk 

membedakan produk suatu perusahaan dengan perusahaan pesaing. Dimana 

setiap model baru yang dihasilkan perusahaan pada umumnya memiliki 

tambahan tampilan dibandingkan model sebelumnya. 

 

3. Desain Produk 

Desain produk suatu proses mendesain fungsi dan gaya produk yang meliputi 

penciptaan suatu produk yang menarik, mudah, aman dan murah, mudah 

penggunaan dan perawatan, sederhana serta ekonomis untuk diproduksi dan 

didistribusikan. 

 

Atribut produk sangatlah penting untuk dijadikan dasar oleh konsumen dalam 

pembelian sebuah produk, sebab untuk melakukan pembelian pembelian 

konsumen akan bereaksi terhadap produk dengan segala atribut yang melekat 

didalamnya. Garis besarnya perusahaan harus mengerti apa yang menjadi 

kebutuhan dan keinginan konsumen terhadap produk yang dihasilkan diantara 

tentang harga yang terjangkau, kualitas yang baik, pelayanan yang memuaskan 
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serta rasa yang dapat memenuhi selera konsumen. Konsumen pada posisi ini 

secara mutlak memiliki kebebasan untuk melakukan keputusan pembelian 

terhadap suatu produk yang mereka inginkan.  

Menurut Kotler dan Keller (2016:223) keputusan pembelian adalah beberapa 

tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan 

pembelian suatu produk. Tahap-tahap proses keputusan pembelian produk 

menurut Kotler dan Keller (2016: 235) adalah sebagai berikut: 

1. Pengenalan masalah 

2. Pencarian informasi 

3. Evaluasi berbagai alternatif 

4. Keputusan pembelian 

5. Perilaku pasca pembelian 

 

Contoh dari hubungan atribut produk dan keputusan pembelian dapat dilihat dari 

industri sepeda motor di Indonesia. Industri sepeda motor tumbuh pesat di 

Indonesia saat ini. Angka penjualan sepeda motor di Indonesia tergolong sangat 

tinggi, mencapai 6 sampai 7 juta unit per tahun. Hal ini menjadikan Indonesia 

sebagai Negara dengan tingkat penjualan sepeda motor tertinggi di ASEAN. 

Menteri Perindustrian MS Hidayat menyebut penjualan maupun produksi sepeda 

motor di Indonesia belum menemukan titik jenuh. Menurutnya sepeda motor di 

Indonesia dianggap bukan hanya sekedar alat transportasi tapi lebih kearah gaya 

hidup masyarakat (Kemenprin, 2016).  

 

Berdasarkan dari konsep pemasaran Kotler dan Keller (2016: 10) serta Kotler 

dan Armstrong (2016:6), maka dapat dikatakan bahwa pemasaran adalah proses 

memberikan sesuatu yang dibutuhkan konsumen dengan bertujuan mendapatkan 

nilai dari manfaat yang telah diterima konsumen, sehingga menimbulkan suatu 

hubungan yang bersifat saling menguntungkan. Yamaha sebagai salah satu 

perusahaan otomotif terbesar di Indonesia telah menyadari beratnya persaingan 

di Industri ini.  

 

Yamaha senantiasa berusaha untuk menjual produk yang berkualitas dan 
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mempunyai nilai lebih dibandingkan dengan produk pesaing. Yamaha 

menawarkan berbagai macam varian produk sepeda motor yang dibuat dan di 

desain sesuai dengan kebutuhan konsumen. Yamaha untuk membedakan 

produknya dengan produk pesaing dan demi mendapatkan nilai lebih di mata 

konsumen.  

 

PT. Yamaha Indonesia Motor Manufacturing (YIMM) adalah salah satu 

perusahaan terbesaryang bergerak dalam industri bisnis sepeda motordi 

Indonesia dengan produknya yang sudah dikenal luas di Indonesia, Dari tahun 

ketahun, Honda yang sekaligus pesaing terberat adalah marketleader sepeda 

motor di Indonesia. Hal ini bisa dilihat dari data penjualan sepeda motor di 

Indonesia sebagai berikut: 

 

Tabel 1.2 Penjualan Sepeda Motor di Indonesia Tahn 2018-2020 

No Merek Kendaraan Tahun 

2018 (Unit) 2019 (Unit) 2020 (Unit) 

1 Honda 5.055.510 6.453.888 5.180.547 

2 Yamaha 3.390.902 3.798.630 2.994.078 

3 Suzuki 375.184 309.882 96.824 

4 Kawasaki 265.231 115.008 147.622 

Jumlah 9.086.827 10.677.408 8.419.071 

Sumber: AISI (Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia), 2020. 

 

Berdasarkan tabel 1.2 tersebut menunjukan bahwa setiap tahunnya Honda 

memang selalu merajai penjualan sepeda motor di Indonesia mengalahkan 

Yamaha serta pesaing lainnya seperti Suzuki dan Kawasaki. Dari tabel tersebut 

juga dapat disimpulkan bahwa volume penjualan mengalami peningkatan dan 

penurunan. Secara tidak langsung berdampak pada timbulnya peningkatan 

permintaan akan produk sepeda motor di Indonesia. Perusahaan yang tidak 

mampu mengeluarkan produk barunya akan menghadapi resiko yang sangat 

berat sebab perusahaan akan mengalami kegagalan jika perusahaan tersebut 
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tidak mampu mempertahankan konsumen dan tidak mampu bersaing dengan 

para pesaingnya. 

 

Produk, promosi dan desain menjadi salah satu tolok ukur bagi keberhasilan 

perusahaan untuk menarik minat konsumen. Hal ini karena konsumen akan 

berminat membeli terhadap suatu produk merek sepeda motor. Strategi 

pemasaran yang tepat merupakan salah satu cara untuk mencapai tujuan 

perusahaan yaitu dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen 

sehingga tercipta produk yang tepat. Dengan demikian peningkatan volume 

penjualan dan memenangkan persaingan dapat tercapai. Begitu juga dilakukan 

para produsen sepeda motor matic seiring dengan permintaan yang semakin 

meningkat. Merek merupakan hal yang penting dalam menentukan suatu 

keputusan pembelian.  

 

Merek yang berhasil akan memiliki potensi besar untuk menghasilkan 

keuntungan lebih banyak lagi bila perusahaan mampu memanfaatkan merek 

tersebut secara agresif dan terus menerus melalui berbagai cara seperti perluasan 

merek atu perluasan lini. Bagi banyak bisnis, nama merek (brand name) dan apa 

yang dikandungnya merupakan hal terpenting sebagai basis strategi berssaing, 

dan sumber pendapatan masa datang. Bagi perusahaan, merek bisa menjadi 

semakin bernilai karena dapat memanfaatkannya untuk membangun basis 

kepercayaan konsumen dalam menentukan pilihan suatu produk. 

 

Bagaimanapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah 

mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, 

maka mereka tidak akan pernah membelinya. Supaya merek suatu produk 

dikenal secara luas oleh konsumen maka perlu sekiranya penjual melakukan 

kegiatan pemasaran yang lain yaitu promosi. Promosi adalah arus informasi atau 

persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran (Swastha dan 

Irawan, 2005). 
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       Tabel 1.3 Data Penjualan Beberapa Jenis Sepeda Motor Merek Yamaha  

                       di Indonesia Tahun 2020.  

No Sepeda Motor Jumlah (unit) 

1 Yamaha Vixion 772.526 

2 Yamaha NMAX 1.437.599 

3 Yamaha Aerox 1.119.044 

4 Yamaha Mio M3 986.361 

5 Yamaha MX King 150 698.032 

6 Yamaha Fino 654.941 

Sumber: PT. Yamaha Indonesia Motor Manufacturing, 2020. 

 

Berdasarkan tabel 1.3 penjualan sepeda motor Yamaha oleh PT. Yamaha 

Indonesia Motor Manufacturing memperlihatkan bahwa penjualan sepeda motor 

Yamaha NMAX merupakan merek sepeda motor Yamaha yang paling banyak 

terjual di tahun 2020 dengan jumlah unit yang terjual sejumlah 1.437.599 unit, 

disusul oleh Yamaha Aerox dengan jumlah penjualan 111.044 unit dan Yamaha 

Mio M3 yang berjumlah 986.361 unit. 
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 Berdasarkan data dari PT. Lautan Teduh Sentral Yamaha Bandar Lampung, 

dapat dilihat penjualan merek motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung Tahun 

2020 sebagai berikut: 

Tabel 1.4 penjualan merek motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung 

 Tahun 2020 

 

No Bulan Unit 

1 Januari 28 

2 Februari 32 

3 Maret 29 

4 April 36 

5 Mei 32 

6 Juni 27 

7 Juli 29 

8 Agustus 38 

9 September 34 

10 Oktober 37 

11 November 41 

12 Desember 46 

Sumber: PT. Lautan Teduh Sentral Yamaha Bandar Lampung, 2020. 

 

Tabel 1.4 memperlihatkan data jumlah pembelian sepeda motor Yamaha NMAX 

pada tahun 2020 di PT. Lautan Teduh Sentral Yamaha Bandar Lampung. Dari 

data penjualan di atas dapat diketahui bahwa tingkat penjualan PT. Lautan 

Teduh Sentral Yamaha Bandar Lampung pada periode Januari sampai Desember 

2020, sepeda motor Yamaha NMAX mengalami peningkatan penjualan yang 

cukup stabil. 

 

Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk 

mendorong permintaan. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. 

Yang dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan meningkatkan 
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pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, 

dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Untuk 

melaksanakan hal tersebut salah satunya dengan cara memperkenalkan suatu 

produk dan membentuk pemahaman terhadap produk secara terus menerus 

sehingga konsumen akan mencoba dan membelinya. 

 

Jika konsumen memiliki persepsi yang baik terhadap merek akan mempengaruhi 

terbentuknya pilihan produk yang akan dibeli, selanjutnya akan membentuk 

sikap positif yang pada gilirannya akan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Persepsi konsumen terhadap kualitas produk akan membentuk preferensi dan 

sikap yang pada gilirannya akan mempengaruhi keputusan untuk membeli atau 

tidak. Hal ini sejalan dengan pendapat Aaker (1997) bahwa kualitas produk 

memberikan nilai dalam beberapa bentuk diantaranya adalah alasan untuk 

membeli. 

 

 Keputusan untuk melakukan pembelian dapat terbentuk dari sikap konsumen 

terhadap bauran pemasaran diantaranya melalui promosi. Kegiatan promosi 

sepeda motor Yamaha NMAX diantaranya dapat dilakukan melalui periklanan, 

promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan personal selling. Sejalan dengan 

hal diatas, keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor Yamaha NMAX 

dapat dipengaruhi oleh stimuli atau rangsangan pemasaran seperti kualitas 

produk, promosi melalui iklan yang menarik, kepribadian merek dibenak 

konsumen akan semakin kuat. 

 

Sejalan dengan hal di atas keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor 

Yamaha NMAX dipengaruhi oleh kualitas produk, promosi dan desain yang 

mempengaruhi keputusan pembelian. Umumnya konsumen menginginkan 

desain yang inovatif dari waktu ke waktu. Di samping persaingan yang lebih 

ketat, banyaknya perusahaan yang memproduksi sepeda motor, maka 

perusahaan dituntut untuk memperbaiki produknya dan meningkatkan program 

pemasarannya dengan cara memahami perilaku konsumen dalam proses 

pembelian produk sepeda motor. 
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Kaitannya dengan keputusan pembelian produk di Yamaha NMAX, dapat 

disimpulkan pentingnya analisis faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

dari suatu produk tertentu. Untuk dapat mengantisipasi pesatnya persaingan 

yang dihadapi perusahaan motor di Bandar Lampung agar dapat 

mempertahankan eksistensinya, maka dipandang perlu diadakan penelitian 

sejauh mana faktor-faktor perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian 

produk motor tersebut. 

 

Perilaku pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena 

preferensi dan sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Selain itu konsumen 

berasal dari beberapa segmen sehingga apa yang diinginkan dan dibutuhkan juga 

berbeda. Masih terdapat banyak faktor yang berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Produsen perlu memahami perilaku konsumen terhadap produk atau 

merek yang ada di pasar, selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk 

membuat konsumen tertarik terhadap produk yang dihasilkan. 

 

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 pembelian 

sepeda motor Yamaha NMAX. Niat untuk melakukan pembelian dapat 

terbentuk dari sikap konsumen terhadap bauran pemasaran diantaranya melalui 

promosi.  

 

Kegiatan promosi sepeda motor Yamaha NMAX diantaranya dapat dilakukan 

melalui periklanan, promosi penjualan, publisitas, dan penjualan pribadi. Sejalan 

dengan hal diatas keputusan konsumen dalam pembelian. Sepeda motor Yamaha 

NMAX dapat dipengaruhi oleh stimuli atau rangsangan pemasaran seperti 

kualitas produk, promosi melalui iklan yang menarik, dan keunikan dari desain. 

 

Berdasarkan uraian diatas yang menjadi pokok permasalahan maka peneliti 

tertarik untuk mengambil judul “Pengaruh Atribut Produk Terhadap Keputusan 
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Pembelian Sepeda Motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung”. 

 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Persaingan produk di sektor industri otomotif saat ini semakin kompetitif. 

Produsen terus berusaha untuk menghasilkan produk yang diharapkan oleh 

konsumen. Produsen berusaha menawarkan atribut-atribut produk yang menjadi 

kelebihan dari produknya. Inovasi-inovasi dan kreatifitas dari masing-masing 

produsen harus terus dilakukan, tujuannya adalah sama agar konsumen membeli 

produk tersebut.  

Berdasarkan uraian pada latar belakang, penjualan sepeda motor Yamaha 

NMAX menjelaskan bahwa minat beli terhadap sepeda motor Yamaha NMAX 

masih ada kendala. Adanya persaingan produk sepeda motor yang semakin ketat 

maka masalah yang timbul tersebut bisa menjadikan suatu peringatan mengenai 

eksistensi produk sepeda motor Yamaha NMAX. Naik turunnya penjualan 

sepeda motor NMAX dari tahun ke tahun artinya terdapat masalah yang 

menyebabkan fluktuasi penjualan. 

 

Dari uraian diatas rumusan masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung? 

2. Apakah fitur produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung? 

3. Apakah desain produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui:  

1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung. 

2. Untuk mengetahui pengaruh fitur produk terhadap keputusan pembelian 
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sepeda motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung. 

3. Untuk mengetahui pengaruh desain produk terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha NMAX Bandar Lampung 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pembaca, baik sebagai 

praktisi, akademis atau pemerhati pemasaran, manfaat penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

Sebagai referensi atau panduan bagi perusahaan untuk mengetahui dari sisi apa 

konsumen membeli produk dari perusahaan ini. Dan efek dari pengaruh Atribut 

Produk terhadap keputusan pembelian. 

2. Bagi Akademis 

Sebagai bahan pertimbangan bagi peneliti lain yang berminat untuk melakukan 

penelitian di bidang manajemen pemasaran khususnya tentang Atribut Produk. 

3. Bagi Penelit 

Penelitian ini bertujuan untuk menambah wawasan, pengetahuan, dan sebagai 

sarana untuk berpikir secara logis dan sistematis. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA 

 
 

2.1 Definisi Pemasaran 

Definisi pemasaran menurut Kotler dan Keller (2016: 10) yaitu proses sosial 

yang dengan mana individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas 

mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai dengan pihak lain. Menurut 

Kotler dan Armstrong (2016:6) pemasaran adalah proses dimana perusahaan 

menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan 

pelanggan dengan tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai 

imbalannya. 

 

Berdasarkan dari konsep pemasaran Kotler dan Keller (2016: 10) serta Kotler 

dan Amrstrong (2016:6), maka dapat dikatakan bahwa pemasaran adalah proses 

memberikan sesuatu yang dibutuhkan konsumen dengan bertujuan mendapatkan 

nilai dari manfaat yang telah diterima konsumen, sehingga menimbulkan suatu 

hubungan yang bersifat saling menguntungkan. 

 

2.2 Bauran Pemasaran 

/Menurut Kotler dan Armstrong (2016: 62) terdapat empat kelompok variabel 

yang disebut dengan bauran pemasaran yang sering dikenal dengan 4P yaitu: 

1. Produk (Product) 

Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada 

pasar sasaran. 

2. Harga (Price) 

Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk memperoleh 

produk. 

3. Tempat (Place) 

Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi 

pelanggan sasaran. 

4. Promosi (Promotion) 
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Promosi berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk 

pelanggan membelinya 

 

2.3 Produk 

2.3.1 Pengertian Produk 

Dalam mengembangkan sebuah program untuk mencapai pasar yang diinginkan, 

sebuah perusahaan harus memulai dengan produk atau jasa yang dirancang 

untuk memuaskan keinginan konsumen. Perusahaan harus berusaha mengambil 

hati para konsumen untuk memperlancar jalannya produksi. Konsumen biasanya 

menginginkan produknya dapat membuat hati para konsumen terpuaskan dan 

mempunyai kualitas produk. Menurut Kotler dan Keller (2016: 4) produk adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam pasar untuk diperhatikan, 

dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan suatu keinginan 

atau semua kebutuhan. 

Dalam hal ini memberikan batasan produk adalah suatu yang dianggap 

memuaskan kebutuhan dan keinginan. Produk dapat berupa suatu benda (object), 

rasa (service), kegiatan (acting), orang (person), tempat (place), organisasi dan 

gagasan dimana suatu produk akan mempunyai nilai lebih dimata konsumen, 

jika memiliki keunggulan dibanding dengan produk lain sejenis. 

 

2.3.2 Tingkat Produk 

Dalam merencanakan tawaran pasarnya, pemasar perlu memikirkan secara 

mendalam 5 tingkat produk. Masing-masing tingkat menambahkan lebih banyak 

nilai pelanggan, dan kelimanya membentuk hierarki nilai pelanggan (customer 

value hierarchy).  

 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 4) 5 tingkat produk itu Antara lain: 

1. Manfaat inti (Core Benefit) 

Adalah layanan atau manfaat mendasar yang sesungguhnya dibeli pelanggan. 

2. Produk dasar (Basic Produk) 

Pemasar harus mengubah manfaat inti menjadi produk dasar. 

3. Produk yang diharapkan (Expected Product) 
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Yaitu beberapa atribut dan kondisi yang biasanya diharapkan pembeli Ketika 

mereka membeli produk. 

4. Produk yang ditingkatkan (Augmented Product) 

Pada tingkat ini produk melampaui harapan pelanggan. 

5. Calon produk (Potential Product) 

Meliputi segala kemungkinan peningkatan dan perubahan atau tawaran tersebut 

pada masa mendatang. 

 

2.3.3 Klasifikasi Produk 

Pemasaran biasanya mengklasifikasikan produk berdasarkan macam- macam 

karakteristik produk: 

1. Daya Tahan dan Wujud 

Produk dapat diklasifikasikan kedalam 3 kelompok menurut daya tahan dan 

wujudnya, yaitu: 

a. Barang tidak tahan lama (Nondurable Goods) 

Adalah barang berwujud yang biasanya dikonsumsi satu atau beberapa kali 

penggunaan. 

b. Barang tahan lama (Durable Goods) 

Adalah barang berwujud yang biasanya tetap bertahan walaupun sudah 

digunakan berulang kali. 

c. Jasa (Service) 

Adalah produk yang tidak berwujud, tidak terpisahkan, dan mudah habis. 

 

2. Penggunaan 

Konsumen membeli sangat banyak macam barang. Menurut Kotler dan Keller 

(2016: 6), ini dapat diklasifikasikan berdasarkan penggunaannya, yaitu: 

a. Klasifikasi barang konsumen 

• Barang kebutuhan sehari-hari (Convenience Goods) adalah barang- 

barang yang biasanya sering dibeli konsumen dengan cepat dengan 

upaya yang sangat sedikit. 

• Barang toko (Shopping Goods) adalah barang-barang yang 
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karakteristiknya dibandingkan berdasarkan kesesuaian, kualitas, harga, 

dan gaya dalam proses pemilihan dan pembeliannya. 

• Barang Khusus (Speciality Goods) adalah barang-barang dengan 

karakteristik unit dan atau identifikasi merek yang untuknya 

sekelompok pembeli yang cukup besar bersedia senantiasa melakukan 

usaha khusus untuk membelinya. 

• Barang yang tidak dicari (Unsought Goods) adalah barang-barang yang 

tidak diketahui konsumen atau diketahui namun secara normal 

konsumen tidak berfikir untuk membelinya. 

b. Klasifikasi barang industri 

• Bahan baku dan suku cadang 

Adalah barang-barang yang seluruhnya masuk ke produk produsen. 

• Barang modal (Capital Items) 

Adalah barang-barang tahan lama yang memudahkan pengembangan 

atau pengelolaan produk jadi. 

• Perlengkapan dan layanan bisnis (Supplies and Business Service) 

Adalah barang dan jasa berumur pendek, memudahkan pengembangan 

atau pengelolaan produk jadi. 

 

2.3.4 Hierarki Produk 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 15), enam tingkat hierarki produk yaitu: 

1. Keluarga Kebutuhan (Need Family) 

Adalah kebutuhan inti yang mendasari keberadaan suatu kelompok produk. 

2. Keluarga Produk (Product Family) 

Semua kelas produk yang dapat memenuhi kebutuhan inti dengan lumayan 

efektif. 

3. Kelas Produk (Product Class) 

Adalah sekelompok produk dalam keluarga produk yang diakui mempunyai 

ikatan fungsional tertentu. 

4. Lini Produk (Product Line) 

Adalah sekelompok produk dalam kelas produk yang saling terkait erat 
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karena produk tersebut melakukan fungsi yang sama, dijual kepada kelompok 

pelanggan yang sama, dan dipasarkan melalui saluran yang sama, atau masuk 

kedalam rentang harga tertentu. 

5. Jenis Produk (Product Type) 

Yaitu sekelompok barang dalam lini produk yang sama-sama memiliki salah 

satu dari beberapa kemungkinan bentuk produk tersebut. 

6. Barang (Item) 

Unit tersendiri dalam suatu merek atau lini produk yang dapat dibedakan 

berdasarkan ukuran, harga, penampilan, atau suatu ciri lain. 

 

2.4 Atribut Produk 

Atribut produk merupakan sesuatu yang melekat pada suatu produk. Atribut 

produk memegang peran yang sangat vital, karena atribut produk merupakan 

salah satu faktor yang dijadikan bahan pertimbangan oleh konsumen ketika akan 

membeli produk tersebut. Atribut produk dapat memberikan gambaran yang 

jelas tentang produk itu sendiri. Agar dapat memberikan gambaran yang jelas 

mengenai pengertian atribut produk, maka dibawah ini beberapa pengertian 

mengenai atribut produk menurut para ahli. 

Menurut Kotler dan Armstong (2016: 99) mengelompokan atribut produk 

kepada tiga unsur penting, yaitu kualitas produk (product quality), fitur produk 

(product features), dan desain produk (product design). 

1.  Kualitas Produk (Product quality) 

Kualitas produk menurut Kotler dan Armstrong (2016: 112) “The Ability of a 

product to perform its funtions” yang berarti kemampuan suatu produk dalam 

memberikan kinerja sesuai dengan fungsinya. Kualitas yang sangat baik akan 

membangun kepercayaan konsumen sehingga merupakan penunjang kepuasan 

konsumen. 

2. Fitur Produk (Product features) 

Fitur produk merupakan sarana kompetitif untuk membedakan produk satu 

dengan produk-produk pesaing seperti yang dikemukakan oleh Kotler dan 

Armstrong (2016: 187) bahwa feature are competitive tool for diferentiating the 

company’s product from competitor’s product, yang artinya fitur adalah alat 
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untuk bersaing yang membedakan produk suatu perusahaan dengan perusahaan 

lainnya. Fitur produk identik dengan sifat dan sesuatu yang unik, khas dan 

istimewa yang tidak dimiliki oleh produk lainnya. Biasanya karakteristik yang 

melekat dalam suatu produk merupakan hasil pengembangan dan 

penyempurnaan secara terus menerus. 

3.  Desain Produk (Product design) 

Desain memIliki konsep yang lebih luas daripada gaya (style), desain selain 

mempertimbangkan faktor penampilan, juga untuk bertujuan memperbaiki 

kinerja produk, mengurangi biaya produksi, dan menambah keunggulan 

bersaing. Menurut Kotler dan Armstrong (2016:119) mengartikan desain atau 

rancangan adalah totalitas keistimewaan yang mempengaruhi penampilan fungsi 

produk dari segi kebutuhan pelanggan. 

 

Atribut yang melekat pada suatu produk yang digunakan konsumen untuk 

menilai dan mengukur kesesuaian karakteristik produk dengan kebutuhan dan 

keinginan. Perusahaan dengan mengetahui atribut-atribut apa saja yang bisa 

mempengaruhi keputusan pembelian maka dapat ditentukan strategi untuk 

mengembangkan dan menyempurnakan produk agar lebih memuaskan 

konsumen. 

 

Menurut Tjiptono (2016: 213) atribut produk meliputi: 

1. Merek atau brand merupakan nama, istilah, tanda, simbol atau lambang, 

desain, warna, gerak atau kombinasi atribut produk lain yang diharapkan 

dapat memberikan identitas dan differensiasi terhadap produk lainnya. 

2. Kemasan merupakan proses yang berkaitan dengan perancangan dan 

pembuatan wadah (container) atau pembungkus (wrapper) untuk suatu 

produk. 

3. Pemberian label (labeling) merupakan bagian dari suatu produk yang 

menyampaikan informasi mengenai produk dan penjualan, sebuah label bisa 

merupakan bagian dari kemasan atau bisa merupakan etiket (tanda pengenal) 

yang dicantumkan dalam produk. 

4. Layanan pelengkap (suplementari service) dapat diklasifikasikan: informasi, 
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konsultasi, ordering, hospiteli, caretaking, billing dan  pembayaran. 

5. Jaminan (garansi) yaitu janji yang merupakan kewajiban produsen atas 

produk pada konsumen, dimana para konsumen akan diberi ganti rugi bila 

produk ternyata tidak berfungsi sebagaimana yang dijanjikan. 

 

Berdasarkan definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa atribut produk 

adalah unsur-unsur dari sebuah produk yang dipandang penting oleh konsumen 

dan mencerminkan pengembangan suatu produk untuk dapat dijadikan dasar 

dalam pengambilan keputusan. 

 

2.5 Perilaku Konsumen 

Menurut Swastha dan Handoko (2016: 10) perilaku konsumen adalah kegiatan-

kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses 

pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan 

tertentu. Istilah perilaku konsumen seringkali digunakan atau dipakai untuk 

menjelaskan perilaku dari konsumen yang membeli dan menggunakan produk 

dan jasa. Sikap dan perilaku konsumen akan mempunyai peranan yang cukup 

besar dalam menentukan strategi pemasaran yang tepat. 

 

2.6 Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan sebuah tindakan yang dilakukan konsumen 

untuk membeli suatu produk. Setiap produsen pasti menjalankan berbagai 

strategi agar konsumen memutuskan untuk membeli produknya. Menurut Kotler 

dan Keller (2016: 231), keputusan pembelian adalah suatu proses pengambilan 

keputusan yang dilakukan oleh konsumen sebelum membeli suatu produk. 

Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, biasanya konsumen melalui 

beberapa tahap terlebih dahulu yaitu pengenalan masalah, pencariaan informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan membeli atau tidak dan perilaku pasca pembelian. 

2.6.1 Tahapan Pengambilan Keputusan 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 252) ada lima tahapan yang dilalui oleh 

konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, yaitu: 

1. Pengenalan Masalah 
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Dalam masalah ini ada pengakuan konsumen bahwa mereka membutuhkan 

sesuatu. Tahap ini diamati pada saat pembeli mengenali adanya masalah atau 

kebutuhan, pembeli menyadari adanya perbedaan antara kondisi sesungguhnya 

dengan kondisi yang diinginkannya. Tahap pengenalan masalah ini berupa 

desakan yang membangkitkan tindakan untuk memenuhi dan memuaskan 

kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal 

maupun eksternal. 

 

2. Pencarian Informasi 

Jika minat seseorang akan suatu produk telah timbul, maka dorongan untuk 

mencari informasi akan menjadi semakin kuat. Seorang konsumen akan 

terdorong kebutuhannya, mungkin akan mencari informasi lebih lanjut. Jika 

dorongan konsumen tersebut kuat dan produk itu berada didekatnya, mungkin 

konsumen akan langsung membelinya. Jika tidak, kebutuhan konsumen ini 

hanya akan menjadi ingatan saja. Konsumen dapat memperoleh informasi 

tersebut dari beberapa sumber. Salah satu kunci bagi pemasar adalah sumber-

sumber informasi utama yang dipertimbangkan oleh konsumen dan pengaruh 

relatif dari masing- masing sumber-sumber informasi konsumen ini dapat dibagi 

ke dalam empat kelompok, yaitu : 

1) sumber pribadi, seperti keluarga dan teman. 

2) sumber komersil, seperti iklan dan wiraniaga. 

3) sumber publik, seperti media masa dan organisasi penentu peringkat 

konsumen. 

4) sumber pengalaman, seperti penanganan, pengkajian dan pemakaian produk. 

 

3. Evaluasi Alternatif 

Setelah konsumen mendapatkan cukup informasi mengenai produk maka tahap 

berikutnya adalah mengevaluasi alternatif-alternatif yang ada. Tidak ada proses 

evaluasi tunggal sederhana yang digunakan oleh semua konsumen atau oleh satu 

konsumen dalam semua situasi pembelian. Para konsumen memiliki sikap yang 

berbeda-beda dalam memandang atribut- atribut yang dianggap relevan dan 

penting. Ada beberapa proses evaluasi konsumen, yaitu:  
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1) konsumen berusaha memenuhi suatu kebutuhan. 

2) konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk 

3) konsumen memandang setiap produk sebagai kumpulan atribut dengan 

kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang digunakan 

untuk memuaskan kebutuhan itu. 

 

4. Keputusan Pembelian 

Pada tahap evaluasi konsumen membentuk preferensi terhadap produk- produk 

yang terdapat pada perangkat pilihan. Konsumen mungkin juga akan 

membentuk niat untuk membeli produk yang paling disukai. Namun terdapat 

dua faktor yang mempengaruhi niat membeli dan keputusan pembelian, yaitu : 

1) sikap orang lain, yaitu sejauhmana sikap orang lain mengurangi alternatif 

yang telah ditentukan oleh seseorang konsumen. Hal ini akan bergantung pada 

intensitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap alternatif pilihan konsumen, 

serta motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain tersebut. 

2) faktor situasi yang tidak terantisipasi yang dapat muncul dan mengubah niat 

pembelian. 

 

5. Perilaku pasca Pembelian 

Setelah melakukan pembelian konsumen akan mengalami tingkat kepuasan atau 

ketidakpuasan. Tugas pemasar tidak berakhir pada saat produk tersebut dibeli, 

tetapi berlanjut pada periode sesudah pembelian. Pemasar harus memantau 

kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian, dan pemakaian produk 

pasca pembelian. Kepuasan pembeli merupakan fungsi dari seberapa dekat 

harapan pembeli atas suatu produk dengan kinerja yang dirasakan pembeli atas 

produk tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah daripada harapan, pelanggan 

akan kecewa, jika ternyata sesuai harapan, pelanggan akan puas, dan jika 

melebihi harapan, pelanggan akan sangat puas. 

 

2.7 Hubungan Antara Atribut Produk dan Keputusan Pembelian 

Dalam membuat keputusan pembelian, konsumen akan membeli barang atau 

jasa yang dirasakan perlu serta bermanfaat baginya. Untuk memutuskan bahwa 

barang atau jasa itu memberikan manfaat maka konsumen akan melihat pertama 



23 

 

 

kali pada atribut-atribut yang melekat pada produk tersebut. Konsumen memiliki 

sikap yang berbeda-beda pada umumnya dalam hal memandang atribut- atribut 

produk yang dianggap penting. Mereka memberikan perhatian paling besar pada 

atribut yang memberikan manfaat sesuai dengan keinginannya. Produk dapat 

digolongkan oleh konsumen berdasarkan atribut- atribut yang dimiliki sangat 

menonjol di pasaran. 

Konsumen juga mengembangkan keyakinan produk, di mana posisi setiap 

produk dalam masing-masing atribut berbeda-beda. Kumpulan keyakinan atas 

suatu produk membentuk citra produk tersebut. 

 

Atribut produk adalah bagian yang tak bisa dipisahkan dari strategi produk yang 

dapat dikontrol langsung oleh perusahaan sebagai suatu rangsangan yang perlu 

diperhatikan oleh konsumen dalam proses keputusan pembelian. Dari atribut 

inilah suatu produk dipandang berbeda oleh konsumen dari produk pesaing 

lainnya. Atribut produk ini sangat mempengaruhi reaksi konsumen terhadap 

produk yang ditawarkan lainnya di pasar. Akpoyomare, et. al (2012) dalam 

penelitian pengaruh atribut produk pada keputusan pembelian konsumen di 

industri makanan dan minuman nigeria menyimpulkan bahwa atribut produk 

secara signifikan akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dan ada 

hubungan positif antara atribut produk dan keputusan pembelian konsumen. 

 

2.8 Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No Peneliti Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian Persamaan Perbedaa

n 

1 Kianpour 

Kamyar, 

Ahmad 

Jusoh, 

Maryam 

Asghari, 

(2014) 

"Environmentall

y friendly as a 

new dimension 

of product 

quality" 

Variabel dimensi 

kualitas produk 

yang terdiri dari 

performance, 

feature, 

conformance, 

reliability, 

serviceability, 

aesthetic, perceived 

quality dan 

berpengaruh 

terhadap keputusan 

Penggunaan 

variabel 

performanc

e, feature, 

conformanc

, reliability, 

aesthetic, 

perceived 

quality 

sebagai 

variabel x 

dan variabel 

Variabel 

Environme

ntally 

friendly 

tidak 

digunakan 

dan 

metode 

analisis 

tidak 

mengguna

kan 
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pembelian 

konsumen. 

y keputusan 

pembelian 

konsumen. 

structural 

equation 

model  

2  Kazmi, 

Syeda 

Quratulai

, 2012,   

 Consumer 

Perception and 

Buying 

Decisions (The 

Pasta Study) 

 

Variabel yang 

mempengaruhi 

keputusan 

konsumen dalam 

pembelian produk 

adalah 

accessibility, 

availability, 

quality, durability, 

regular supply of 

product dan mode 

of payment  

 

Penelitian 

ini hanya 

mengambil 

2 variabel 

kualitas 

produk 

yaitu 

quality, 

durability 

dan metode 

yang 

digunakan 

experiment. 

Penggunaa

n metode 

kuantitatif 

dengan 

mengguna

kan alat 

analisis 

regresi 

linear 

berganda 

3 Ali, 

Jabir, 

Sanjeev 

Kapoor, 

Janakira

man 

Moorthy, 

(2016) 

Buying 

behaviour of 

consumers for 

food products in 

an emerging 

economy 

Variabel kualitas 

produk, kemasan, 

harga 

mempengaruji 

keputusan 

konsumen dalam 

mebeli produk 

makanan 

Penggunaan 

variabel 

kualitas 

produk dan 

keputusan 

konsumen 

sebagai 

variabel 

bebas dan 

terikat  

Penelitian 

ini tidak 

mengguna

kan 

analisis 

structural 

equation 

model 

4 Bing, Xu 

and 

Jianhui 

Chen, 

2017 

Consumer 

Purchase 

Decision-

Making Process 

Based on the 

Traditional 

Clothing 

Shopping Form  

Kualitas produk 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian 

konsumen  

Penggunaan 

indikator 

untuk 

variabel 

terikat 

(keputusan 

pembelian) 

yaitu: 

pengenalan 

masalah, 

Pencarian 

informasi, 

Evaluasi 

alternative 

dan  

Alat 

analisis 

yang 

digunakan 

adalah 

regresi 

liear 

berganda  
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Keputusan 

pembelian 

 

2.9  Kerangka Pemikiran 

Menurut Sugiyono (2014: 93) kerangka pemikiran adalah model konseptual 

tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah 

diidentifikasikan sebagai masalah yang penting. Sebelum melakukan keputusan 

pembelian, konsumen akan selalu mencari alternatif atribut produk yang sesuai 

dengan harapan yang melekat pada produk bersangkutan. Menurut Kotler dan 

Keller (2016: 4) produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kedalam 

pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat 

memuaskan suatu keinginan atau semua kebutuhan. Sebelum konsumen 

melakukan transaksi pembelian, tentunya konsumen akan mencari sebuah 

produk yang menarik minat dari konsumen untuk membeli suatu produk. 

Konsumen akan selalu mencari atribut produk yang menyertainya. Dalam 

masalah ini yaitu konsumen yang akan membeli sepeda motor juga terlebih 

dahulu melihat atribut produk yang menyertai produk sepeda motor tersebut 

seperti merek, kualitas produk, fitur produk, dan desain produk. 

 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016: 279), atribut produk adalah 

pengembangan suatu produk atau jasa yang melibatkan penentuan manfaat yang 

akan diberikan. Menurut Kotler dan Armstrong (2016: 279) karakteristik atribut 

produk terdiri dari: 

1. Kualitas Produk (Product Equality). 

2. Fitur Produk (Product Features). 

3. Gaya dan Rancangan Produk (Style and Design) 

 

Sedangkan menurut Tjiptono (2016: 103) yaitu atribut produk adalah unsur-

unsur produk yang dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar 

pengambilan keputusan pembelian. 

Unsur-Unsur atribut produk menurut Tjiptono (2016: 103) terdiri dari: 

1. Merek 

2. Kemasan 
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3. Labeling 

4. Layanan Pelengkap 

5. Jaminan atau Garansi 

Atribut yang dimiliki oleh suatu produk harus berbeda dengan produk lain agar 

konsumen dapat membedakan produk kita dengan produk pesaing. Unsur- unsur 

atribut produk tersebut harus mampu untuk menjadi suatu daya tarik bagi 

konsumen dan merupakan suatu faktor yang dianggap penting oleh konsumen 

untuk membuat keputusan pembelian. 

 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 223) keputusan pembelian adalah beberapa 

tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan 

pembelian suatu produk. Tahap untuk proses keputusan pembelian menurut 

Kotler dan Keller (2016:235), yaitu: 

1. Pengenalan Kebutuhan 

2. Pencarian Informasi 

3. Evaluasi Alternatif 

4. Keputusan Pembelian 

5. Perilaku Pasca Pembelian 

Dalam proses pengambilan keputusan pembelian, konsumen dihadapkan dengan 

berbagai pilihan alternatif, berbagai pertimbangan baik yang berasal dari dalam 

maupun luar konsumen sebelum menentukan pilihan konsumen. Menganalisis 

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, perusahaan dapat menentukan 

atribut-atribut produk yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen 

serta memilih strategi pemasaran yang tepat untuk produk tersebut. 

 

Disini peneliti mencoba untuk meneliti apakah ada pengaruh atribut produk 

terhadap keputusan pembelian Yamaha NMAX dengan variabel penelitian yaitu 

Kualitas Produk (X1), Fitur Produk (X2), Desain Produk (X3), dan keputusan 

pembelian (Y). 
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Gambar 1 Kerangka pemikiran 

 

 

2.10 Hipotesis 

Menurut Arikunto (2015: 116), hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat 

sementara terhadap masalah penelitian sampai terbukti melalui data yang 

terkumpul. Atas dasar pertimbangan di dalam rumusan masalah, maka hipotesis 

yang dikemukakan adalah: 

H1: Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung. 

H2: Fitur produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung. 

H3: Desain produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian   

sepeda motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung. 

(X1) 

Kualitas Produk 

 
(X2) 

Fitur Produk 

(Y) 

Keputusan Pembelian 

(X3) 

Desain Produk 



 

 

III. METODE PENELITIAN 
 

 

3.1 Jenis Penelitian 

Metode penelitian menurut Suharsimi Arikunto (2015: 160) adalah cara yang 

digunakan oleh peneliti dalam mengumpulkan data penelitiannya. Adapun 

metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah didasarkan pada dua hal. 

Pertama, berdasarkan variabel-variabel yang diteliti, dan kedua, berdasarkan 

jenis metode penelitian. 

 

Berdasarkan variabel yang diteliti maka jenis penelitian ini merupakan penelitian 

deskriptif dan verifikatif. Sugiyono (2016:11) menjelaskan bahwa: “Penelitian 

deskriptif adalah penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai variabel 

mandiri, baik satu variabel atau lebih (independent) tanpa membuat 

perbandingan atau menghubungkan dengan variabel yang lain”. Suharsimi 

Arikunto (2015: 7) menjelaskan bahwa: “Penelitian verifikatif pada dasarnya 

ingin menguji kebenaran melalui pengumpulan data dilapangan”. Metode 

penelitian yang digunakan adalah metode explanatory survey. Survei digunakan 

untuk mengumpulkan data atau informasi tentang populasi yang besar dengan 

menggunakan sampel yang relative kecil. 

 

3.2 Objek Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tentang pengaruh Atribut Produk 

terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor Yamaha NMAX di Bandar 

Lampung. Objek yang menjadi variable bebas atau independent variable adalah 

(X) yaitu Atribut Produk. Kemudian variabel terikat atau dependent variable (Y) 

adalah Keputusan Pembelian sepeda motor Yamaha NMAX. Pelaksanaan 

penelitian ini berlangsung di wilayah Kota Bandar Lampung dan objek 

penelitian yang dijadikan populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

menggunakan produk Yamaha NMAX sebagai objek penelitian. 

 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

1. Data primer mengacu pada informasi yang diperoleh dari tangan pertama oleh 

peneliti yang berkaitan dengan variabel minat untuk tujuan spesifik studi. 
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Pengumpulan data primer dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang 

diberikan secara pribadi kepada sejumlah responden. 

2. Data sekunder mengacu pada informasi yang dikumpulkan dari sumber yang 

telah ada. Pada penelitian ini, data sekunder diperoleh dari sejumlah sumber, 

yaitu buku teks, majalah, internet dan jurnal yang dinilai relevan untuk 

digunakan dalam penelitian. 

 

3.4 Populasi dan Sampel Penelitian 

3.4.1 Populasi 

Menurut Uma Sekaran (2015:121) Populasi mengacu kepada keseluruhan 

kelompok individu, kejadian, atau hal yang ingin peneliti investigasi. Sedangkan 

menurut Sugiyono (2016:80) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri 

atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Populasi dalam penelitian adalah konsumen yang sudah pernah membeli dan 

menggunakan produk Sepeda Motor Yamaha NMAX. 

3.4.2 Sampel 

Menurut Sekaran (2015:123) Sampel merupakan sebuah proses menyeleksi 

kumpulan-kumpulan elemen dari sebuah populasi untuk menjadi perwakilan dari 

populasi. Metode yang digunakan dalam pengambilan sampel adalah metode 

non-probability sampling dengan teknik Purposive Sampling (Judgement 

Sampling) yaitu sampel yang dipilih dengan cermat sehingga relevan dengan 

rancangan penelitian. Teknik ini merupakan teknik pemilihan sampel 

berdasarkan ciri-ciri khusus yang dimiliki sampel tersebut yang dipertimbangkan 

memiliki hubungan yang sangat erat dengan ciri-ciri populasi yang sudah 

diketahui sebelumnya. Teknik ini dipilih oleh peneliti karena peneliti juga 

memiliki keterbatasan dana dan waktu. Penentuan sampel atau responden yang 

diambil adalah dengan kriteria sebagai berikut: 

a. Sampel atau responden yang dipilih adalah konsumen yang memiliki produk 

sepeda motor Yamaha NMAX di Bandar Lampung. 

b. Sampel atau responden yang dipilih dalam penelitian ini adalah berusia 

minimal 17 tahun, dimana pada usia ini diasumsikan responden telah mampu 
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dan mengerti serta dapat menanggapi masing-masing pertanyaan dalam 

kuisioner penelitian dengan baik. 

 

Menurut Hair et al (2016: 120) menyatakan bahwa, ukuran sampel minimal 100 

untuk menjamin penggunaan estimasi Maximum Likelihood (ML) yang tepat. 

Bila ukuran sampel dinaikkan melebihi nilai ini, maka metode ML akan 

meningkat sensitivitasnya dalam mendeteksi perbedaan dalam data. Ketika 

ukuran sampel menjadi besar (400-500), metode ini menjadi terlalu sensitif dan 

hampir semua perbedaan terdeteksi dan ini menyebabkan ukuran sampel antara 

100 atau 200 sampel atau tingkat minimum ukuran sampel yang 

direkomendasikan. 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

3.5.1 Kuesioner 
Kuesioner merupakan satu set pertanyaan yang tersusun secara sistematis dan 

standar sehingga pertanyaan yang sama dapat diajukan terhadap setiap 

responden. Sistematis maksudnya bahwa variabel pertanyaan disusun menurut 

logika sesuai dengan maksud dan tujuan pengumpulan data. 

3.5.2 Observasi 
Mengumpulkan data-data sekunder dengan mempelajari dan mengumpulkan 

teori-teori dari berbagai literatur dan buku bacaan yang berkaitan dengan 

penelitian ini. 

 

3.6 Variabel Operasional Penelitian 

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini secara garis besar di bagi menjadi 

dua yaitu variabel terikat (independent) dan variabel bebas (dependent). Variabel 

independen disebut variabel bebas. Variabel bebas disimbolkan X. Variabel 

yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahan variabel dependent 

(terikat). 

Dalam skripsi variabel bebas adalah atribut produk, sedangkan variabel 

dependen atau terikat disimbolkan dengan Y. Variabel terikat adalah variabel 
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yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variable bebas. Pada 

skripsi ini variabel terikat adalah keputusan pembelian produkYamaha NMAX. 

Untuk lebih memperjelas, beberapa variabel yang digunakan dalam penelitian 

ini dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Variabel bebas atau variabel independen (X) 

Dalammenyusun skripsi ini variabel bebasnya adalah atribut produk yang terdiri 

dari Kualitas (X1), Fitur produk (X2) dan Desain Produk.  

2. Variabel tidak bebas atau variabel dependen (Y) 

Dalam skripsi ini variabel dependennya yaitu Keputusan Pembelian. 

Tabel 3.1 Variabel Penelitian Dan Definisi Operasional 

Variabel Sub Variabel Definisi Indikator Skala 

 

Atribut 

Produk (X) 

 Atribut produk adalah 

pengembangan suatu produk 

melibatkan pendefinisian 

manfaat yang ditawarkan 

produk tersebut. 

Sumber: Kotler dan 

Amstrong (2016: 279) 

  

 

Likert 

 Kualitas Produk  

(X1) 

Kualitas, Produk yakni salah 

satu sarana positioning 

utama pemasar. Kualitas 

memiliki dampak langsung 

pada kinerja produk atau 

jasa.  

Sumber: Kotler dan 

Armstrong (2016: 280) 

• Karakteristik 

produk. 

• Kehandalan. 

• Kinerja. 

Likert 

 Fitur Produk 

(X2) 

Sarana kompetitif untuk 

mendiferensiasikan produk 

perusahaan dari produk 

pesaing 

• Memiliki 

teknologi 

modern. 

• Fitur yang 

Likert 
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Sumber: Kotler dan 

Armstrong (2016: 281) 

diharapkan. 

• Mesin dan 

suspensi 

untuk 

kestabilan. 

 Desain Produk 

(X3) 

Cara lain untuk menambah 

nilai pelanggan adalah 

melalui gaya dan desain 

produk yang berbeda. 

 

Sumber: Kotler dan 

Armstrong (2016: 281) 

• Tampilan 

produk yang 

menarik. 

• Perbedaan 

dengan 

pesaing. 

• Memberikan 

citra positif 

bagi 

pengguna 

produk. 

Likert 

Keputusan 

pembelian 

(Y) 

 Keputusan pembelian 

adalah suatu kegiatan 

membeli sejumlah barang 

dan jasa, yang dipilih 

berdasarkan informasi yang 

didapat tentang produk, dan 

segera disaat kebutuhan dan 

keinginan muncul, dan 

kegiatan ini menjadi 

informasi untuk pembelian 

selanjutnya. 

 

Sumber: (Kotler dan Keller, 

2016: 231) 

• Membeli 

karena 

kualitas 

produk. 

• Membeli 

karena fitur 

produk. 

• Membeli 

Karena 

desain 

produk. 

Likert 
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Menurut Sekaran (2015: 115), yang dimaksud dengan variabel adalah apapun 

yang dapat membedakan atau membawa variasi pada nilai. Variabel penelitian 

adalah variabel yang menunjukkan segala sesuatu yang ditetapkan untuk 

dipelajari. 

 

Penelitian ini menggunakan skala pengukuran Likert. Skala likert menurut 

Sugiyono (2014: 93) adalah skala yang digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena 

sosial. Metode Likert Scale Summated Rating digunakan untuk memberikan 

peringkat pada tiap-tiap item yang merupakan skor dari pilihan jawaban yang 

dipilih oleh responden dengan lima alternatif jawaban yaitu: 1-2-3-4-5. Berikut 

ini merupakan tabel 3.2 mengenai instrumen skala likert. 

 

Tabel 3.2 Instrumen Skala Likert 

Alternatif Jawaban Kode Skor 

Sangat tidak setuju STS 1 

Tidak setuju TS 2 

Netral N 3 

Setuju S 4 

Sangat Setuju SS 5 

Sumber: Sugiyono (2014: 94) 

 

3.7 Pengujian Alat Instrumen 

3.7.1 Uji Validitas 

Uji validitas adalah suatu alat yang digunakan untuk mengukur sahih atau valid 

tidaknya suatu kuesioner (Ghozali, 2015: 78). Instrumen utama yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah daftar pertanyaan yang disebarkan kepada responden 

yang menjadi sampel penelitian harus diuji kevaliditasan dan kereliabelannya 

melalui analisis faktor, agar daftar pertanyaan yang dibuat benar- benar mampu 

menguak data sehingga mampu menjawab permasalahan hingga tujuan 

penelitian tercapai. 
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Uji Validitas pada penelitian ini dilakukan dengan bantuan SPSS 26.0. Menurut 

Sekaran (2011: 311), apabila hasil model analisis faktor menunjukkan bahwa 

nilai Kaiser-Meyer-Olkin (KMO), anti image, dan factor loading ≥ 0.5 maka 

dinyatakan valid dan sampel bisa diteliti lebih lanjut. 

3.7.2 Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menurut Arikunto (2015: 145) dimaksudkan “untuk mengetahui 

adanya konsistensi alat ukur dalam penggunaannya, atau dengan kata lain alat 

ukur tersebut mempunyai hasil yang konsisten apabila digunakan berkali- kali 

pada waktu yang berbeda untuk uji reliabilitas digunakan Teknik Alpha 

Cronbach, dimana suatu instrumen dapat dikatakan handal (reliabel) bila 

memiliki koefisien keandalan atau alpha sebesar 0,60 atau lebih. 

 

3.8 Alat Analisis 

3.8.1 Analisis Kualitatif 

Data kualitatif yaitu data penelitian yang bukan angka, yang sifatnya tidak dapat 

dihitung berupa informasi atau penjelasan yang didasarkan pada pendekatan 

teoritis dan penilaian logis. Analisis kualitatif dipergunakan untuk memberikan 

gambaran secara deskriptif tentang tanggapan yang diberikan responden pada 

kuesioner atau daftar pertanyaan yang diberikan dan dihubungkan dengan teori 

pemasaran atau pendekatan-pendekatan yang berkaitan dengan atribut produk. 

3.8.2 Analisis Kuantitatif 

Analisisis kuantitatif adalah riset yang cara pengolahan datanya dihitung 

menggunkan analisis sistematis. Penelitian ini menggunakan analisis statistik 

deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara 

mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana 

adanya dan menggunakan uji regresi linier berganda. Uji regresi linier berganda 

digunakan untuk memeriksa kuatnya hubungan antara variabel bebas dengan 

variabel terikat. Uji regresi linier berganda dapat dilihat dalam persamaan 

berikut: 

Y = a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + ε 
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Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian  

a = Konstanta 

β1-β3 = Koefisien regresi  

X1 = Kualitas Produk 

X2 = Fitur Produk 

X3 = Desain Produk 

ε = Standar Eror 

 

3.8.3 Koefisien Determinasi R2 

Fungsi dari koefisien determinasi (R2) adalah untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependent. Nilai 

koefisien determinasi adalah antara 0 dan 1. Nilai R2 yang kecil menunjukkan 

kemampuan variabel independent dalam menjelaskan variasi variabel dependent 

yang sangat terbatas (Sanusi, 2014: 136). Nilai yang mendekati satu berarti 

variabel-variabel independent memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan. 

 

3.9 Pengujian Hipotesis 

Uji hipotesis sama artinya dengan menguji signifikan koefisien regresi linear 

berganda secara parsial yang terkait dengan pernyataan hipotesis penelitian 

(Sanusi, 2014: 144). 

3.9.1 Uji t-statistik / Pengujian parsial 

Menurut Sanusi (2014: 138) uji t digunakan untuk mengetahui apakah dalam 

model regresi variabel independent (X) secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependent (Y) pada tingkat kepercayaan 95%. Kreteria 

pengambilan keputusan adalah sebagai berikut: 

a. Bila nilai signifikan (P Value) < 0,05 maka (Ho) ditolak dan menerima 

alternative (Ha) yang berarti ada pengaruh antara variabel bebas dan 

variabel terikat. 

b. Bila nilai signifikan (P Value) > 0,05 maka (Ho) diterima dan menolak 



36 

 

 

alternative (Ha) yang berarti tidak ada pengaruh antara variabel bebas 

dan variabel terikat. 

3.9.2 Uji F-statistik / Pengujian keseluruhan 

Menurut Sanusi (2014: 137) Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel 

independent (X) secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap 

variabel dependent (Y) pada tingkat kepercayaan 95% atau α =5% . Hasil 

pengujian uji F dapat ditemui pada tabel ANNOVA (analysis of variance) dari 

output SPSS 26.0. untuk menjawab hipotesis statistik yaitu: 

Ho = variabel X tidak ada pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

Y. 

Ha = variabel X berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Y.  

Dengan   kriteria: 

a. Ho ditolak dan Ha diterima, jika nilai signifikan (P Value) > 0,05.  

b. Ho diterima dan Ha ditolak, jika nilai signifikan (P Value) < 0,05. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

V. SIMPULAN DAN SARAN 

 
 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

awal yang menyatakan terdapat pengaruh atribut produk yang terdiri dari 

kualitas produk, fitur produk dan desain produk berpengaruh positif secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada sepeda motor Yamaha NMAX 

Bandar Lampung, diterima.  

Hal ini berdasarkan pada alasan berikut: 

1. Secara kualitatif bahwa sebagian besar responden mengungkapkan pengaruh 

yang paling besar dalam memutuskan pembelian yaitu dengan 

memperhatikan kualitas, fitur dan desain produk. Namun ada beberapa 

responden yang mengungkapkan bahwa kualitas yang diberikan oleh sepeda 

motor Yamaha NMAX kurang menarik konsumen dalam memutuskan 

pembelian. 

2. Secara kuantitatif bahwa: 

a. Hasil pengujian hipotesis secara menyeluruh dengan uji F diperoleh 

Fhitung > Ftabel yaitu 12,549 > 2,11 maka Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya ada pengaruh secara signifikan antara atribut produk yang 

mempengaruhi keputusan pembelian.  

b. Hasil uji t diketahui bahwa nilai t hitung pada atribut produk (X) yaitu 

kualitas, fitur dan desain produk lebih besar dari t tabel yaitu 1,986. Hal 

ini menunjukkan bahwa variabel atribut produk (X) memiliki pengaruh 

positif secara signifikan terhadap keputusan pembelian untuk variabel 

(Y), dan dapat disimpulkan bahwa Ha diterima dan Ho ditolak. 

c. Hasil uji R2 sebesar 0.282 menunjukkan bahwa adanya kontribusi 

variabel X (atribut produk) yang mempengaruhi variabel Y (keputusan 

pembelian) sebesar 28.2% dan sisanya di pengaruhi oleh variabel 

lainnya. 

d. Jika dilihat dari persentase masing-masing variabel atribut produk (X), 

dimensi desain berpengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian 

pada sepeda motor Yamaha NMAX Bandar Lampung dengan nilai 
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keofisien (ß) sebesar 0.272. Hal ini dikarenakan konsumen beranggapan 

bahwa pada saat membeli sepeda motor Yamaha NMAX 

memperhatikan desain produk. Untuk dimensi fitur produk memberikan 

pengaruh paling rendah yaitu dengan nilai koefisien (ß) sebesar 0.208. 

Hal ini dikarenakan konsumen yang datang untuk membeli atau sekedar 

menggunakan sepeda motor Yamaha NMAX tidak memperhatikan 

dimensi kualitas dalam melakukan pembelian. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan simpulan yang telah diperoleh, maka peneliti memberi bahan 

masukan kepada perusahaan: 

a. Sepeda motor Yamaha NMAX sebaiknya meningkatkan dan 

mempertahankan dimensi desain produk dengan membuat tampilan produk 

yang menarik dan bisa digunakan dalam segala kondisi sehingga memiliki 

perbedaan dengan pesaing. 

b. Sepeda motor Yamaha NMAX sebaiknya memperhatikan dimensi fitur 

produk karena dimensi ini merupakan variabel terendah. Sebaiknya Sepeda 

motor Yamaha NMAX meningkatkan fitur produk agar konsumen tertarik 

dalam melakukan pembelian Sepeda motor Yamaha NMAX.  

c. Bagi peneliti lain diharapkan penelitian ini dapat membantu untuk 

mengembangkan penelitian selanjutnya. Peneliti menyarankan untuk 

menambahkan variabel-variabel dependen lainnya agar lebih luas 

cakupannya untuk mengetahui lagi mengenai atribut produk. 
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