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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan usaha dewasa ini telah diwarnai dengan berbagai macam 

persaingan di segala bidang. Melihat kondisi tersebut menyebabkan pebisnis 

semakin dituntut untuk mempunyai strategi yang tepat dalam memenuhi target 

volume penjualan. Mengingat perkembangan teknologi yang makin dinamis, 

manusia dituntut dengan cepat dan tepat untuk bertindak agar tidak kalah 

bersaing. Menurut Kotler (2002:34), dalam meningkatkan persaingan masing-

masing perusahaan harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan 

menampilkan produk yang terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang 

selalu berkembang dan berubah-ubah.  

Perusahaan harus mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan dan 

harapan konsumen saat ini maupun yang akan datang. Konsumen sebagai individu 

dalam mendapatkan atau membeli barang telah melalui proses-proses atau 

tahapan-tahapan terlebih dahulu seperti mendapat informasi baik melalui iklan 

atau referensi dari orang lain kemudian membandingkan produk satu dengan 

produk lain sampai akhirnya pada keputusan membeli produk itu. 

Demikian juga terjadi pada perusahaan otomotif di Indonesia, khususnya 

sepeda motor. Dengan banyaknya perusahaan otomotif yang ada di Indonesia, 

maka konsumen akan lebih selektif dalam menentukan merek sepeda motor yang 

digunakan sebagai alat transportasi. Munculnya produsen sepeda motor dari Cina 
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semakin memperketat persaingan industri sepeda motor di Indonesia. Namun 

hingga saat ini sepeda motor Jepang tetap menjadi pilihan utama bagi masyarakat 

Indonesia karena berbagai macam keunggulan yang dimilikinya. Keputusan 

konsumen dalam menentukan atau memilih merek sepeda motor tertentu bukanlah 

hal yang begitu saja terjadi. 

Yamaha sebagai perusahaan otomotif yang sedang berkembang saat ini 

telah menyadari persaingan ini. Yamaha senantiasa memberikan keyakinan dan 

harapan kepada para pelanggannya untuk terus memberikan kepuasan kepada 

mereka. Di Indonesia banyak terdapat distributor produk Yamaha. Di samping 

menjual berbagai macam item sepeda motor diantaranya Yamaha Vega, Yamaha 

Jupiter, Yamaha Nouvo, Yamaha Mio, Yamaha Jupiter MX, Yamaha F1ZR, 

Yamaha Scorpio, dan Yamaha F-Xion banyak distributor yang membuka bengkel 

dan menjual spare part sepeda motor Yamaha. Strategi ini dilakukan untuk 

memberi pelayanan dan kemudahan bagi pelanggan jika terjadi kerusakan atau 

masalah pada sepeda motornya. 

Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan beraneka ragam 

perilakunya maka produsen harus benar-benar tanggap untuk melakukan 

pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginannya. Jadi pada dasarnya 

pengusaha mempunyai kewajiban untuk memenuhi dan memuaskan konsumen 

melalui produk yang ditawarkan. Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi 

konsumen ada dua hal yaitu faktor internal dan eksternal. Menurut Swasta dan 

Handoko (2000) faktor internal yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen 

antara lain: 1) motivasi dan 2) persepsi. Sedangkan menurut Schiffman dan Kanuk 
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(2000) “Motivation can be described as the driving force within individuals that 

impels them to action”. Artinya motivasi adalah kekuatan pendorong dalam diri 

seseorang yang memaksanya untuk melakukan suatu tindakan. Sedangkan Setiadi 

(2003) mendefinisikan motivasi konsumen adalah keadaan di dalam pribadi 

seseorang yang mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatan-

kegiatan guna mencapai suatu tujuan. Dalam bidang pemasaran Sigit (2002) 

menjelaskan bahwa motivasi pembelian adalah pertimbangan-pertimbangan dan 

pengaruh yang mendorong orang untuk melakukan pembelian. 

Disamping motivasi mendasari seseorang untuk melakukan keputusan 

pembelian akan dipengaruhi juga oleh persepsinya terhadap apa yang diinginkan. 

Konsumen akan menampakkan perilakunya setelah melakukan persepsi terhadap 

keputusan apa yang akan diambil dalam membeli suatu produk. Menurut 

Schiffman dan Kanuk (2000) “Perception is process by which an individual 

selects, organizers, and interprets stimuli into the a meaningfull and coherent 

picture of the world”. Kurang lebihnya bahwa persepsi merupakan suatu proses 

yang membuat seseorang untuk memilih, mengorganisasikan, dan 

menginterpretasikan rangsangan-rangsangan yang diterima menjadi suatu 

gambaran yang berarti dan lengkap tentang dunianya. 

Selain persepsi akan muncul pula sikap seseorang dalam menilai suatu 

objek yang akan diminati dan untuk dimiliki. Sikap sebagai suatu evaluasi yang 

menyeluruh dan memungkinkan seseorang untuk merespon dengan cara yang 

menguntungkan atau tidak terhadap objek yang dinilai. Menurut Robbins (2006) 

sikap adalah pernyataan-pernyataan atau penilaian evaluatif berkaitan dengan 
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objek, orang atau suatu peristiwa. Sedangkan menurut Simamora (2002) bahwa di 

dalam sikap terdapat tiga komponen yaitu: 1) Cognitive component: kepercayaan 

konsumen dan pengetahuan tentang objek. Yang dimaksud objek adalah atribut 

produk, semakin positif kepercayaan terhadap suatu merek suatu produk maka 

keseluruhan komponen kognitif akan mendukung sikap secara keseluruhan. 2) 

Affective component: emosional yang merefleksikan perasaan seseorang terhadap 

suatu objek, apakah objek tersebut diinginkan atau disukai. 3) Behavioral 

component: merefleksikan kecenderungan dan perilaku aktual terhadap suatu 

objek, yang mana komponen ini menunjukkan kecenderungan melakukan suatu 

tindakan. Menurut Loudan dan Delabitta (2004) komponen kognitif merupakan 

kepercayaan terhadap merek, komponen afektif merupakan evaluasi merek dan 

komponen konatif menyangkut maksud atau niatan untuk membeli. Sedangkan 

faktor eksternal datangnya dari luar khususnya dari produsen dalam upayanya 

memberikan rangsangan kepada konsumen untuk memakai barang atau jasa yang 

mereka tawarkan. 

Berdasarkan semakin tingginya kebutuhan masyarakat terhadap alat 

transportasi pribadi berupa sepeda motor dan meningkatnya persaingan untuk 

merebut konsumen maka penulis tertarik untuk meneliti “Pengaruh Motivasi, 

Persepsi, dan Sikap Konsumen terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor 

Merek “YAMAHA” di Kawasan Sleman, DIY.”  
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1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang ada, penulis membuat rumusan masalah 

sebagai berikut:  

1. Bagaimana pengaruh motivasi konsumen terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha? 

2. Bagaimana pengaruh persepsi kualitas terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha? 

3. Bagaimana pengaruh sikap konsumen terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Yamaha? 

 

1.3. Batasan Masalah 

Batasan dan lingkup masalah dalam penelitian ini adalah: 

1. Penelitian dilakukan di Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY). Kota 

Yogyakarta dipilih karena banyak mahasiswa yang berdatangan di DIY 

yang menggunakan motor. 

2. Faktor-faktor yang akan diteliti adalah variabel dan rerangka penelitian 

yang sesuai dengan artikel Wahyuni (2008) dalam jurnal pemasaran yang 

berjudul “Motivasi, Persepsi, Sikap Konsumen, dan Keputusan Pembelian 

Motor Merek “Honda” di Kawasan, DIY. 

 

1.4. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah : 
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1. Untuk menganalisis pengaruh motivasi konsumen terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Yamaha. 

2. Untuk menganalisis pengaruh persepsi kualitas terhadap 

keputusanpembelian sepeda motor Yamaha. 

3. Untuk menganalisis pengaruh sikap konsumen terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Yamaha. 

 

1.5. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Akademis 

a. Bagi Pembaca 

Untuk pembaca, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

informasi dan kajian untuk menambah pengetahuan mengenai 

pengaruh motivasi, persepsi dan sikap konsumen terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor khususnya pada produk 

Yamaha. 

b. Bagi Penelitian lebih lanjut 

Pada penelitian lebih lanjut, diharapkan penelitian ini dapat 

menjadi salah satu referensi yang berguna untuk pengembangan 

pada variable lainnya.  

2. Manfaat Praktis 

Bagi perusahaan sepeda motor, khususnya merek Yamaha, penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan masukan dalam mengembangkan usaha 

 

 



7 

 

serta membantu mengembangkan strategi guna menghadapi kompetisi 

yang sangat sengit dalam pasar 

 sepeda motor Yamaha.  

 

1.6.  Sistematika Penuliasan 

Penulisan skripsi ini disajikan dalam lima bab. Penjelasan masing-masing 

bab dapat diuraikan sebagai berikut : 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini menguraikan mengenai latar belakang permasalahan dimana 

permasalahan dalam penelitian ini berasal dari produk Honda yang 

dibingkai melalui perumusan masalah dan diuraikan pada tujuan 

penelitian, kegunaan penelitian, serta sistematika penulisan. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini menguraikan tentang beberapa teori mengenai variabel-variabel 

yang diteliti seperti motivasi konsumen, persepsi kualitas, dan sikap 

konsumen. Serta diuraikan pada penelitian terdahulu, kerangka pemikiran, 

dan hipotesis. 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini menguraikan variabel-variabel penelitian beserta definisi 

operasionalnya, penentuan jumlah sampel, jenis dan sumber data, metode 

pengumpulan data, serta metode analisis yang digunakan dalam penelitian 

ini. 
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BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini menguraikan isi pokok dari penelitian yang berisi deskripsi objek 

penelitian, analisis data dari pembahasannya sehingga dapat diketahui 

hasil analisa yang diteliti mengenai hasil pembuktian hipotesis sampai 

dengan pengaruh variabel-variabel independen terhadap variabel 

dependen. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil pembahasan penelitian dan saran-

saran kepada pihak-pihak terkait mengenai dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan. 

 

 

 


