BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Seiring dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi yang
berkembang pesat serta munculnya pereckonomian global, menjadikan
tantangan bagi pelaku usaha atau perusahaan untuk melakukan inovasi
dalam mengembangkan usahannya. Hal ini membawa pengaruh
lingkungan bisnis yang semakin kompetitif. Pelaku usaha harus memiliki
strategi secara baik seperti aspek pemasaran dan mengetahui apa yang
menjadi keinginan konsumen atau pengguna jasa. Kebutuhan hidup
manusia tidak hanya sekedar mencakup sandang, pangan, dan papan,
tetapi kebutuhan lainnya seperti hiburan, komunikasi, dan transportasi.
Kehidupan manusia yang sangat kompleks memberikan implikasi untuk
memilih kebutuhan antara lain kebutuhan transportasi. Melihat
transportasi yang sangat dibutuhkan oleh masyarakat dikota maupun
daerah, maka pelaku usaha memberikan alternatife dengan memproduksi
kendaraan bermotor. Kendaraan yang dibutuhkan untuk mendukung
kegiatan masyarakat Indonesia adalah kendaraan roda empat dan roda
dua, dilihat dari segi ekonomis dan daya beli masyarakat, maka
masyarakat memprioritaskan kendaraan roda dua menjadi pilihannya.
Efisiensi dan mobilitas menjadi pertimbangan utama seseorang memilih

kendaraan roda dua. Kondisi tersebut dimanfaatkan oleh pelaku usaha



untuk memproduksi atau menciptakan berbagai jenis kendaraan roda dua
yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan masyarakat.

Ada beberapa pelaku uasaha otomotif yang telah sejak lama
memainkan peran industri kendaraan roda dua di Indonesia. Merek —
merek kendaraan roda dua terkemuka di Indonesia diantaranya Honda,
Yamaha, Kawasaki, Suzuki, Piaggio, Kymco, Kanzen. Sedangkan
merek-merek baru yang akan memasuki pasar sepeda motor di Indonesia
adalah  Stallion,KTM,TVS,Bajaj. Banyaknya perusahaan yang
memproduksi kendaraan roda dua sudah tentu banyak produk yang
ditawarkan ke pasar. Dengan keadaan seperti ini, konsumen semakin
hati-hati dan selektif dalam menentukan pilihannya untuk memilih
kendaran yang akan dibeli dengan melakukan meminimalkan resiko yang
akan diterima terhadap kendaraan yang dimaksud. Hal ini konsumen
mencari informasi tentang produk kendaraan melalui media elektronik
dan cetak untuk mendapatkan keakuratan produk kendaraan dan
meyakinkan keinginan membeli produk kendaraan yang ditawarkan
masing — masing jenis dan merek.

Dengan pesatnya pertumbuhan produk kendaraan roda dua dalam
beberapa tahun terakhir. Pertumbuhan produk kendaraan roda dua atau
sepeda motor yang meningkat luar biasa ditengah masyarakat dan
persaingan yang begitu tajam karena banyaknya merek sepeda motor
baru, maka sepeda motor Honda yang sudah lama dipercaya masyarakat

Indonesia dengan segala keunggulannya tetap mendominasi pasar dan



sekaligus memenuhi kebutuhan transportasi yang tangguh, irit, dan
ekonomis yang dapat diterima masyarakat.

“Berdasarkan data Asosiasi Industri Sepedamotor Indonesia (AISI),
sepanjang Januari-Maret 2012, AHM berhasil mencatat pertumbuhan
penjualan sebesar 7,5% dibanding periode yang sama tahun lalu (989.862
unit). Pertumbuhan penjualan Honda ini jauh lebih tinggi dibanding
pertumbuhan pasar nasional yang menurun. Pada kuartal I 2012, total
penjualan sepeda motor nasional tercatat 1.931.677 unit atau turun 2,7%
dibanding periode yang sama tahun lalu (1.985.800 unit)."

Pengembangan teknologi sepeda motor Honda yang mampu
menjawab kebutuhan konsumen atau pelanggan karena mesin handal dan
irit bahan bakar, sehinggga menjadikan sebagai pelopor kendaraan roda
dua yang ekonomis. Penjualan sepeda motor di Indonesia belakangan ini
dimonopoli oleh dua produsen yaitu PT Astra Honda Motor (AHM) dan
PT Yamaha Motor Kencana Indonesia (YMKI). Kedua merek tersebut
hampir menguasai pasar motor hingga di atas 90%. Pada penghujung
tahun 2009, Honda masih menjadi pemenang dengan market share 46%
sedangkan Yamaha sekitar 45%.” Honda sebagai competitor sudah
semakin berhasil mengambil hati konsumen. Honda merupakan salah
satu merek yang mendominasi pangsa pasar sepeda motor di Indonesia.
Peluang Honda untuk mendominasi pasar di masa depan terbentang luas,

karena Honda memiliki kelebihan pada atribut produknya dalam

! http://www.dapurpacu.com/penjualan-skutik-honda-meroket (diakses pada Kamis 20
September 2012)

2 http://duniapemasaran.com/index.php?start=5 ( diakses pada Kamis 20 September 2012)




kesempurnaan produk, inovasi tanpa henti, termasuk aspek pelayanan
pada konsumen Dalam perusahaan Astra International memiliki
pengetahuan yang komprehensif tentang kebutuhan para pemakai
kendaraan sepeda motor di Indonesia, berkat jaringan pemasaran dan
pengalamannya yang luas. Dalam memahami kebutuhan dan keberadaan
konsumen atau pelanggan tersebut, maka perusahaan dapat melakukan
pendekatan kepada pelanggan dan juga mempengaruhi konsumen atau
pelanggan untuk memilih produk yang ditawarkan dengan memahami
perilaku konsumen, sehingga pada akhirnya pelanggan mengambil
keputusan untuk membeli produk yang ditawarkan. Pengambilan
keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses pemecahan
masalah. Dalam melakukan keputusan membeli, konsumen dipengaruhi
oleh banyak faktor seperti citra merek, harga, kualitas produk, inovasi
produk, dan atribut produk.

Faktor pertama yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
resiko yang dirasakan oleh konsumen. Semakin banyak perusahaan yang
menawarkan produknya akan membuat konsumen semakin selektif dan
kritis dalam memilih dan menentukan produk yang tepat. Keputusan
membeli yang dilakukan konsumen tidak akan terjadi bila faktor — faktor
yang mempengaruhinya tidak terpenuhi. Resiko yang dirasakan membuat
konsumen memerlukan waktu dan pertimbangan yang cukup banyak
dalam mengambil keputusan membeli suatu produk. Konsumen

cenderung menghindari untuk melakukan pembelian produk yang



dinilainya beresiko yang terhadap kesehatan’. Perusahaan terkadang
tidak memperhatikan resiko yang terdapat pada produknya, padahal
tingginya resiko yang dirasakan konsumen ketika ingin membeli suatu
produk dapat menghalangi terjadinya keputusan pembelian tersebut.

Faktor kedua yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
harga, faktor ini merupakan salah satu faktor penentu agar seorang
konsumen atau pelanggan mau untuk membeli produk yang dihasilkan
perusahaan. Permasalahan yang ada adalah banyak perusahaan yang
menawarkan harga tinggi pada produknya sehingga menyebabkan
konsumen atau pelanggan tidak mampu membeli produk tersebut. Hal
ini, masih banyak terdapat masyarakat yang menilai harga sepeda motor
Honda cenderung mahal dibandingkan harga sepda motor merek lain
sehingga tidak terjangkau dengan daya beli mereka®.

Faktor ketiga yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
kualitas produk. Konsumen atau pelanggan perlu mencari informasi
mengenai produk yang akan dibelikannya. Kualitas produk sepeda motor
Honda dapat dilihat dari keunggulan teknologinya dan irit bahan bakar,
serta ekonomis, sehingga mampu menjawab kebutuhan kepuasan
pelanggannya. Tidak heran , jika harga jual kendaraan sepeda motor
Honda tetap tinggi karena kualitasnya. Terdapat beberapa kendaraan

sepeda motor Honda mengalami masalah seperti untuk HVT mempunyai

3 Widodo dan Siti Yusi Rumidah. Respon Konsumen terhadap Pemberitaan Ditemukannya
Formalin Pada Produk Pangan Olahan. 2008.
http://ejournal.unud.ac.id/abstrak/(8)%20socawidodo%20dkk respon%20konsumen(1).pdf. (
diakses pada Jumat 21 September 2012)

* http://eprints.undip.ac.id/24975/1/Puji_Kurniawati.pdf (diakses pada Jumat 21 September
2012)




perbandingan kompresi yang tinggi 11 : 1 sehingga pada saat akselerasi
akan timbul suara seperti ngorok. Apabila cepat panas dan indikator
nyala ada kemungkinan disistem pendinginan terganggu’, schingga
kualitas produk sepeda motor Honda masih ada kelemahannya.

Faktor keempat yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
inovasi produk. Faktor ini merupakan pilihan konsumen dengan
banyaknya perusahaan yang memproduksi sepeda motor sudah tentu
banyak produk yang ditawarkan ke pasar., sehingga perusahaan sepeda
motor Honda dituntut untuk dapat melakukan terobosan dan strategi
mempertahankan pelanggan yang ada dalam melakukan inovasi
produknya. Inovasi yang dilakukan tidak hanya sebatas dalam produk,
tetapi juga dalam teknologi, proses system dan strategi. Inovasi yang
dilakukan Honda antara lain Vario CW MMC menjadi Honda Vario
Techno 125 Pgm-Fi yang memliliki fitur baru dari produk sebelumnya
seperti Panel analog & digital, kombinasi panel analog dan digital
bersistem elektrik, inovasi terbaik di kelasnya. Lampu depan ganda.
Desain baru Dual Keen Eyes tampil lebih agresif dan berkelas. Lampu
belakang agresif, tampilan baru inovasi lampu stop dan sein belakang
yang mengikuti tren terkini. Helm in 18 liter, bagasi serbaguna mampu
menyimpan helm full-face maupun barang lainnya. Tangki extra besar,

kapasitas tangki lebih besar, untuk jarak tempuh lebih jauh, tanpa harus

> http://iwanbanaran.com/apakah-honda-vario-125-pgm-fi-produk-cacat/ (diakses pada Jumat
21 September 2012)




sering mengisi bahan bakar. Kunci kontak terintegrasi, kombinasi kunci
kontak berpengaman magnet dengan tombol pembuka tempat duduk.
Inovasi keamanan dan kemudahan untuk Anda, tuas pengunci rem
berfungsi sebagai rem tangan, mencegah motor loncat saat
menghidupkan mesin, praktis dan nyaman saat parkir atau berhenti di
tanjakan. Standar samping otomatis, mesin tidak bisa dinyalakan saat
standar samping dalam posisi turun sehingga menghindari resiko
pengendara lupa menaikkan standar samping. Combi brake,
memungkinkan kemudahan pengoperasian rem. Dengan menarik tuas
rem Kkiri, rem belakang dan rem depan dapat berfungsi dengan tepat. DC
automatic headlight on, lampu utama otomatis menyala saat mesin
dihidupkan dengan penerangan lebih stabil. Rak serba guna, tampilan
mewah penyimpan barang yang mudah dijangkau dengan kapasitas 2
liter.

Mesin canggih 125cc, eSP menerapkan teknologi minim gesekan,
efisiensi sistem pendinginan mesin dan sistem transmisi untuk performa
terbaik di kelasnya.® Honda motor kerap mengukir prestasi dan citra baik
di mata konsumen Indonesia. Namun, tak banyak yang menyadari bahwa
salah satu produk skutiknya, Vario, kerap kali dikeluhkan konsumen,
terutama akibat suara berisik yang timbul saat motor jalan atau sering
diistilahkan 'ngorok'. suara ngorok terdengar jelas ketika Vario berjalan

di antara gang yang penuh bangunan di kanan kirinya. Suara akan

8 http://kerockan.blogspot.com/fitur-motor-honda-vario-techno-125-pgm.html (diakses pada
Minggu 23 September 2012)




terdengar ketikgas ditarik, namun suara tiada ketika deselerasi. Kadang
suara ngorok juga terdengar seperti suplai bensin ke pengabut yang
terlambat.’

Faktor kelima yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
suasana toko. Dalam membeli suatu produk, suasana toko juga memilki
pengaruh bagi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian,
suasana toko yang nyaman dan aman membuat konsumen lebih leluasa
memilih produk yang akan dibelinya. Suasana toko yang kondusif dapat
membuat konsumen merasa nyaman dan betah berlama — lama sehingga
konsumen dapat memilih dengan santai produk yang akan dibelinya.
Tetapi ada beberapa alasan konsumen enggan membeli barang ditoko
seperti pelayan yang kurang memberi informasi, harus menunggu lama,
butuh waktu untuk menemukan barang, macet, dan sulit parkir, harus
berdesak — desakan, sulit mencari seseorang yang mau
menunggu/menemani, butuh waktu untuk mencapai toko dan tidak suka
belanja.® Dari berbagai alasan diatas, tidak kondusifnya suasana toko
dapat menyebabkan konsumen tidak jadi melakukan pembelian suatu
produk di toko tersebut.

Faktor keenam yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
kepercayaan konsumen. Konsumen dalam membeli sebuah produk akan

berdasarkan kepercayaan pada perusahaan atau produk yang dijual

7 http:/id.berita.yahoo.com/cacat-produksi-honda-vario-jadi-ngorok-07000188.html diakses
pada Minggu 23 september 2012

¥ WangMuba. Pemilihan Outlet Versus Pemilihan Produk. 2012 http://www.WangMuba.com
(diakses pada Minggu 23 September 2012)




perusahaan tersebut. Sebuah perusahaan haruslah memiliki kepercayaan
konsumen agar produk yang ditawarkannya dapat diterima dengan baik
oleh  konsumen. Pemasaran modern berupaya memuaskan
konsumennya,membuatnya percaya dan loyal pada produk yang
ditawarkan. Jadi hubungan jangka panjang yang didasarkan rasa percaya
dari konsumen merupakan tujuan yang ingin dicapai. Namun konsentrasi
usaha tampak lebih kepada menekan biaya dengan segala macam cara
agar dapat memasang harga murah. Mereka lebih mementingkan
meminimalisasi biaya yang mereka keluarkan dalam memproduksi atau
menawarkan sebuah produk ketimbang menjaga kepercayaan
konsumen.’

Faktor ketujuh yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah
atribut produk. Atribut produk merupakan apa yang melekat pada produk
tersebut. Dalam produk sepeda motor contohnya atribut dapat berupa
desain produk, merek, teknologi mesin, fitur yang dimiliki produk
tersebut.Sebagian besar konsumen dalam memutuskan membeli sepeda
motor sangat memperhatikan atribut — atribut produk tersebut. Diantara
atribut produk yang terdapat pada sepeda motor, fitur merupakan salah
satu atribut produk yang paling diandalakan produsen sepeda motor
dalam menawarkan produknya kepada konsumen. Namun dalam
menawarkan produknya tersebut, kadang produsen menawarkan atribut

produk berupa fitur yang tidak sesuai dengan keinginan kosumen seperti

° Tatik Suryani. Sekali Dusta, Konsumen Silit Percaya.2012. http://www.surabayapost.com
(diakses pada Minggu 23 September 2012)
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yang dialami Suzuki dengan Suzuki B-King yang diluncurkannya.
Memiliki ban yang besar, knalpot gantung, lalu ditambah dengan kepala
yang menyusut. Inilah tampilan dari Suzuki B-King, yang diperkenalkan
sebagai konsep sepeda motor di tahun 2001.
Meski memiliki teknologi yang impressif, Suzuki B-King kelihatan jelek.
Lebih menyedihkannya lagi, motor pabrikan Jepang ini memiliki tangki
bensin yang lebih besar dari bodinya."

Selain itu konsumen dibingungkan dengan pilihan produk yang
sangat banyak dan kadang tidak sesuai dengan keinginan konsumen.
Vario merupakan salah satu motor matic idola di Indonesia. Vario
mengalami berbagai peningkatan dan berbagai jenis dari yang awalnya
ada Vario - Vario Techno - Vario Cbs dan yang terbaru ada Honda Vario
Techno 125 Pgm-fi dan Vario Techno 125 Pgm-fi CBS. Honda vario
memilki beberapa fitur andalan seperti pada fitur Mesin ESP. Dengan
atribut produk tersebut, Honda mengharapkan konsumen akan
memutuskan membeli produk sepeda motor produksinya.

Diantara pasar — pasar potensial yang menjadi sasaran Honda.
Misalnya saja, pada warga RW 003 Kelurahan Ceger, Jakarta Timur,
yang merupakan target potensi pasar Honda. Warga ini bisa dikatakan
konsumen yang selektif dalam membeli produk kendaraan roda dua,

memiliki perhatian yang lebih terhadap produk yang akan dibelinya.

1% http:/www.inertseven.info/motor-berdesain-terburuk-sepanjang. html(diakses pada Minggu

23 September 2012)
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Dengan adanya atribut yang semakin bervariasi yang terdapat pada
sepeda motor Honda, warga sebagai konsumen yang memiliki pandangan
kritis terhadap produk dapat menggunakan berbagai atribut tersebut guna
mengevaluasi produk yang akan dibelinya. Dari perhatian tersebut
mungkin akan timbul minat untuk membeli dan pada akhirnya membuat
keputusan untuk membeli.

Berdasarkan hal — hal yang telah dikemukakan diatas, maka peneliti
tertarik lebih lanjut mengadakan penelitian tentang masalah yang

berhubungan dengan keputusan pembelian.

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan pada latar belakang masalah di atas, maka dapat
diidentifikasikan masalah — masalah yang mempengaruhi kurangnya
keputusan pembelian yaitu:
1. Tingginya resiko yang dirasakan konsumen ketika membeli produk.
2. Penetapan harga yang tidak tepat
3. Kualitas produk yang mempengaruhi keputusan pembelian
4. Kurangnya inovasi produk
5. Suasana toko yang kurang kondusif
6. Perusahaan yang tidak mementingkan kepercayaan konsumen

7. Atribut produk yang kurang menarik
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C. Pembatasan Masalah

Dari berbagai permasalahan yang diidentifikasi di atas ternyata
bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai macam faktor.
Karena keterbatasan penelitian dalam waktu, dana, dan tenaga, maka
peneliti membatasi masalah yang diteliti hanya pada “Hubungan Antara

Atribut Produk dengan Keputusan Pembelian™.

D. Perumusan Masalah

Berdasarkan pembatasan masalah yang telah diuraikan, maka
permasalahan yang dapat dirumuskan adalah sebagai berikut :”Apakah
Terdapat Hubungan antara Atribut Produk dengan Keputusan

Pembelian?”.

E. Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai

berikut :

1.

Bagi peneliti,

Hasil penelitian dapat membuka wawasan yang baru tentang masalah
atribut produk dan keputusan pembelian.

Bagi perusahaan

Hasil penelitian dapat digunakan sebagai acuan dalam melakukan

kegiatan perusahaannya
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3. Bagi perpustakaan
Sebagai bahan referensi bagi peneliti lain tentang masalah atribut
produk dan keputusan pembelian.

4. Bagi Rukun Warga
Diharapkan dapat menjadi bahan masukan yang berharga dalam
rangka memecahkan masalah yang berhubungan dengan atribut produk
terhadap keputusan pembelian.

5. Bagi mahasiswa
Bagi mahasiswa Jurusan Ekonomi dan Administrasi, Program Studi
Pendidikan Tata Niaga , hasil penelitian dapat digunakan sebagai

bahan kajian tentang manajemen pemasaran.
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