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PENGARUH KUALITAS PRODUK, PROMOSI DAN DESAIN TERHADAP
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ABSTRAK

Tujuan dilakukannya penelitian ini untuk menggali suatu pengaruh kualitas produk,
desain dan Promosi terhadap keputusan Pembelian sepeda motor Yamaha N Max di
Yamaha Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta. Metode yang digunakan adalah
metode penelitian kuantitatif dengan regresi linier berganda kemudian diolah dengann
IBM SPSS. Populasi yang digunakan yakni seluruh pengguna sepeda motor
Yamaha N Max lalu diambil menggunakan Purposive Sampling. Berdasarkan hasil
penelitian yang dilakukan, maka ditemukan bahwa kualitas Produk mempunyai
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Bersamaan dengan
Desain produk dan Promosi yang juga memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha N Max di Yamaha Sumber Baru
Motor Katamso Yogyakarta.

Kata Kunci : Kualitas, Desain, Promosi, Keputusan Pembelian, Produk.

PENDAHULUAN

Pada era modernisasi seperti saat ini perkembangan teknologi dan juga
informasi semakin pesat, hal ini berdampak pada pola hidup masyarakat yang baru.
Adanya Kemajuan pada beberapa sector dapat menciptakan suatu persaingan bisnis
yang sangat ketat. Hal ini menuntut banyak produsen untuk lebih berfikir kritis,
kreatif dan inovatif terhadap segala perubahan yang terjadi, dimana semua yang
diciptakan oleh produsen harus mampu menjwab kebutuhan pada baik di bidang
sosial, budaya, politik maupun ekonomi.

Persaingan pada bidang bisnis yang semakin kencang mengharuskan para
pengusaha untuk mencari banyak strategi yang tepat dalam melakukan pemasaran
produk-produknya. Salah hal yang diharus dimiliki oleh para pelaku usaha adalah
memiliki kepekaan terhadap adanya perubahan yang terjadi serta menempatkan
orientasi produknya kepada kepuasan pelanggan sebagai tujuan utama. Ditengah
zaman yang modernisasi seperti sekarang ini, pengusaha harus berusaha sebaik
mungkin dalam upaya meningkatkan penjualannya. Penjualan suatu produk oleh
yang dilakukan oleh para pelaku usaha tentu diharapkan dapat membuat perusahaan
berkembang ke arah yang lebih baik.
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Oleh karena itu, penting untuk suatu perusahaan untuk melakukan pemasaran
(Penjualan). Adanya srategi perusahaan dengan melakukan penjualana maka
perusahaan harus dipertimbangkan keputusan pembelian. Keputusan pembelian
merupakan keputusan yang akan diambil konsumen atau pelanggan untuk
membeli suatu produk setelah mempertimbangkan berbagai faktor. Dalam
meningkatkan keputusan pembelian, ada berbagai cara yang dapat dipakai seperti
meningkatkan kualitas produk atau memperbaiki sistem promosi perusahaan.

Faktor yang diduga dapat mempengaruhi adanya keputusan pembelian yaitu
kualitas produk. Hal yang disadari bersama, bahwa kualitas produk menjadi sangat
penting untuk suatu perusahaan karena dengan adanya kualitas produk yang
mumpuni tentu dapat memberikan kesan yang baik untuk pelanggan. Kualitas
produk yang baik, padda akhirnya akan memepngaruhi pelanggan dan membuatnya
tertarik untuk membeli suatu produk.

Selain dari kualitas produk, factor lain yang juga dapat mempengaruhi
keputusan pembelian yaitu promosi. Promosi dapat meningkatkan Kkeinginan
pelanggan untuk membeli produk perusahaan. Dalam promosi, perusahaan tidak
hanya mengambil keuntungan finansial semata akan tetapi, promosi suatu produk
juga berimplikasi baik bagi eksistensi suatu perusahaan, promosi tidak hanya
mempromosikan suatu produk, akan tetapi juga memperkenalkan perusahaan ke
monsumen. Oleh karena itu, suatu perusahaan harus memperhatikan promosi.

Sepeda motor (roda dua) menjadi salah satu transportasi yang sangat
diminati oleh penduduk Indonesia saat ini. Pengguna sepeda motor (roda dua)
tidak hanya oleh kalangan menengah kebawah, tetapi juga oleh kalangan
menengah keatas. Sepeda motor diminati tidak hanya oleh orang dewasa, kalangan
lansiapun banyak menggunakan sepeda motor. Salah satu alas an minat penggunaan
sepeda motor adalah karena harganya yang relative terjangkau dibandingkan dengan
mobil.

Sepeda motor menjadi salah satu alat transportasi yang sangat dekat dengan
masyarakat Indonesia. Sepeda Motor tidak hanya digunakan untuk mempercepat
wwaktu dan memperpendek jarang, akan tetapi digunakan juga untuk mencari
hidup (ojek, ojek online dan lain sebagainya). Produsen sepeda motor seperti
Yamaha, Honda, Suzuki dan lainnya berlomba-lomba memproduksi sepeda motor
yang seusai dengan kebutuhan dan keinginan masyarakat. Misalnya produsen
Yamaha memproduksi All New NMAX dengan kapasitas mesin 155cc.

Tabel 1.1
Data Penjualan Sepeda Motor Yamaha Tahun 2018-2021.
No Tahun Terjual Pertumbuhan (%)
1 2018 1.455.088 -
2 2019 1.434.217 -1,43 %
3 2020 423.654 -70,5 %
4 2021 1.063.866 151,2 %

Sumber : Data Primer (2021)
Penjualan sepeda motor Yamaha mengalami tren yang baik dari 2018 ke
tahun 2019. Akan tetapi pada tahun 2020 terjadi penurunan drastic yang hanya
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berkisar pada angka 400 ribu saja. Hal ini dapat terlihat karena adanya Pandemi
Covid-19. Sementara tren peningkatan penjualan terjadi pada tahun 2021 yang
mencapai angka satu juga lebih.

Kehadiran sepeda motor dengan kapasitas mesin 155cc keatas menjadi
perhatian Khusus bagi para konsumen atau penggemar otomotif. Kehadiran
Produk baru tersebut digadang-gadang memiliki tenaga lebih besar dibandingkan
All New NMAX 155cc secara kuantitas. William Saputra selaku Manajer Promosi
Yamaha Jawa Timur, mengungkapkan, “‘kami merasa turut bangga dengan
hadirnya motor baru yang melawan All New NMAX, adanya unit tersebut
membuktikan bahwa ternyata ALL NEW NMAX 155 Connected masih yang
terbaik. William Saputra meneruskan, ‘karena ternyata dari segi fitur dan
kecanggihan belum ada yang bisa menyaingi NMAX, bahkan di kelas 155cc All
New NMAX masih bisa menyaingi tenaga dari kapasitas mesin diatasnya” tegasnya.

Sejak awal kemunculan Yamaha N Max, menjadikan Yamaha N Max
sepeda motor dengan hasil penjualan wholesales selama awal-awal Produksi masih
menempatkan NMAX sebagai skutik gambot terlaris. Hal ini didasarakan pada data
Asosiasi Industri Sepedamotor Indonesia (AISI). Misalnya di awal Produksi dan
sebar dipasaran Yamaha NMAX mencatatkan angka penjualan sebanyak 24.875
unit. Dan beberapa kali mengalami peningkatan penjualan. Menurut M Abidin
selaku General Manager After Sales & Motorsport PT Yamaha Indonesia Motor
Manufacturing (YIMM), penjualan N max masih berada di angka 30 ribu unit per
bulan. la menuturkan, capaian penjualan tersebut sangat baik karena biasanya
hanya model low price yang mencetak angka penjualan di atas 30 ribu unit per
bulan.

Peningkatan daya minat beli konsumen terhadap sepeda motor Yamaha N Max
tidak terlepas dari beberapa faktor diantaranya adalah Kualitas Produk yang
seusai dengan kebutuhan dan keinginan Konsumen. Diantara kualitas produk
yang ditawarkan oleh Yamaha N Max adalah masih unggul yakni dengan adanya
VVA (Variable Valve Actuation). Adanya teknologi Y-connect, yang menjadikan All
New NMAX masih lebih canggih dan lebih bernilai. Dan tampak ban lebih lebar,
membuat berkendara lebih lihai dan lebih baik saat melalui tikungan. Dan beberapa
kualiatas lainnya. Selain itu, tentu ada upaya Promosi dan desain produk yang disukai
oleh Konsumen. Hal ini kemudian menjadi dasar penelitian bagi penulis, tentang
bagaimana pengaruh kualitas produk, promosi dan desain terhadap keputusan
pembelian kendaraan bermotor Yamaha N Max.

Di Daerah lIstimewa Yogyakarta Yamaha N Max masih menjadi daya tarik
tersendiri bagi konsumen. Meskipun dimasa new normal pandemi Covid-19
penjualan Yamaha N Max terjadi peningkatan. Akan tetapi dimasa awal pandemic
mengalami penurunan yang cukup signifikan. Dalam keterangan yang disampaikan
oleh Zaldiansyah Perdana sebagai Koordinator Promosi PT YIMM DDS 3 Jateng- DIY
bahwa “Penjualan Nmax dan Gear 125 melesat semenjak new normal diberlakukan
pemerintah. Sementara di Yamaha Sumber baru motor Katamso Yogyakarta
mengalami naik turun penjualan. Sehingga hal ini menjadi menarik untuk dikaji
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terutama di PT Sumber Baru Jaya salah satu dealer Yamaha yang juga mengalami
penjualan yang baik untuk Sepeda Motor Yamaha N Max.

Tabel 1.2
Data Penjualan Sepeda Motor Yamaha N Max Tahun 2018-2021
di Yamaha Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta.

No Tahun Unit Pertumbuhan
1 2019 157 -
2 2020 54 -66%
3 2021 85 157%
4 2022* 78 -8.5%

Sumber : Data Primer diolah (2022)

Dari data diatas menunjukan bahwa Penjualan sepeda motor N Max
mengalami penurunan penjualan dan peningkatan penjualan. Tahun 2019 penjualan
Sepeda Motor N Max sebanyak 157 Unit kemudian mengalami penurunan ditahun
2020 dengan terjual 54 unit. Akan tetapi pada tahun 2021 terjadi pengingkatan
penjualan sebesar 157% atau terjual 85 unit, dan kemungkinan akan terjadi
peningkatan pada tahun 2022 yang saat ini sudah terjual 78 Unit. Meskipun
mengalami peningkatan, namun angka penjualan tidak mencapai angka yang seperti
tahun 2019. Bahkan penjualan tersebut dalam setahun tidak bisa menembus 100 unit
unit penjualan.

Berdasarkan pada fakta dan data tersebut diatas menjadi alasan mendasar
bagi penulis untuk mengkaji dan meneliti tentang apakah adanya pengaruh kualitas
produk, promosi dan desain terhadap keputusan pembelian kendaraan bermotor
Yamaha N Max. berbeda dengan motor lainnya, Yamaha N Max menjadi salah satu
sepeda yang awal Produksi penjualan mengalami naik turun penjualan terutama
dimasa pandemi Covid-19.

Berdasarkan uraian tersebut di atas dapat dirumuskan rumusan masalah
penelitian ini adalah minat beli konsumen terhadap sepeda motor Yamaha N Max Di
Yamaha Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta belum sesuai harapan.

Pertanyaan penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini adalah

1. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Yamaha N Max di Yamaha Sumber Baru Motor Katamso
Yogyakarta?

2. Bagaimanakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Yamaha N Max di Yamaha Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta?

3. Bagaimanakah pengaruh desain terhadap keputusan pembelian sepeda motor
Yamaha N Max di Yamaha Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta?

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
pengaruh dari kualitas produk, promosi produk, dan desain produk terhadap
keputusan pembelian sepeda motor Yamaha N Max di Yamaha Sumber Baru Motor

Katamso Yogyakarta
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LANDASAN TEORI

Pemasaran

Pemasaran berasal dari kata pasar atau dapat di artikan pula dalam konteks
tradisional “tempat orang jual beli”. Pemasaran merupakan suatu proses
perencanaan dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta
penyaluran gagasan, barang dan jasa dengan tujuan menciptakan pertukaran yang
memenuhi sasaran individu dan organisasi (kelompok). Pemasaran menurut Kothler
dan Amstrong (2004) adalah suatu proses sosial manajerial, yang individu-individu dan
kelompok-kelompok dapat memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan,
melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.

Kualitas Produk

Kotler dan Amstrong (2001) mengartikan kualitas produk adalah kemampuan
suatu produk untuk melaksanakan fungsinya, yang meliputi kehandalan, adanya
daya tahan, ketepatan, kemudahan operasi, dan perbaikan produk, serta atribut
bernilai lainnya. Sementara Kotler (1994) berpendapat bahwa mutu produk dipakai
untuk menyatakan tingkat kemampuan kerja suatu produk sesuai spesifikasi yang
dijanjikan mengemukakan bahwa kualitas suatu produk memiliki delapan dimensi
pengukuran yang terdiri dari aspek-aspek berikut:

1) Kinerja (Performance).

2) Keragaman produk (Features).

3) Kehandalan (Reliability).

4) Kesesuaian (Conformance).

5) Daya tahan/ketahanan (Durability).

6) Kemampuan pelayanan (Serviceability).

7) Estetika (Aesthetics).

8) Kualitas yang dipersepsikan (Perceive quality).

Promosi Produk

Kotler dan Keller (2016:496) definisi promosi adalah sarana dimana
perusahaan berusaha untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan
konsumen baik secara langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang
mereka jual. Menurut Stanton (2007) promosi adalah salah satu unsur dalam bauran
pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan, membujuk,
dan mengingatkan tentang produk perusahaan, dengan harapan mempengaruhi
penerima, sehingga merasa percaya. Menurut Kotler dan Armstrong (2011:35) ada
lima cara mengukur promosi, terdiri dari:

1) Periklanan (advertising),

2) Promosi penjualan (sales promotion),

3) Penjualan perseorangan (personal selling),
4) Hubungan masyarakat (public relation),

5) Penjualan lansung (direct marketing).
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Desain Produk

Desain adalah pemberian penampilan atau sentuhan yang berbeda pada suatu
produk (Kotler, 2005). Menurut Saladin (2007) desain merupakan bagian dari
teknis pengembangan produk. Kotler dan Keller (2009), desain produk adalah
totalitas fitur yang mempengaruhi penampilan, rasa, dan fungsi produk berdasarkan
kebutuhan pelanggan. Hasil pengalaman konsumen dalam melihat orang lain
menggunakan suatu produk akan menghasilkan penilaian konsumen terhadap
produk teknologi tersebut. Apabila produk tersebut dapat memuaskan keinginan
konsumen, maka konsumen akan memberikan penilaian positif terhadap produk
tersebut. Dengan penilaian tersebut maka konsumen akan mempertimbangkan
spesifikasi produk seperti desain sebagai pertukaran pengorbanan uang yang
digunakan konsumen untuk membeli sebuah produk.

Sutarti, (2018) menyebutkan desain produk merupakan keunikan dan
keistimewaan dari suatu produk yang menjadikan produk terlihat lebih memikat,
kokoh, praktis, dan sebagainya. Tehuayo, (2018) telah membuktikan bahwa desain
membuat hati konsumen menjadi tertarik untuk membeli produk. Menurut (Kotler &
Keller, 2012) desain produk memiliki tiga indikator, yakni :

1) Pertama Variasi desain, desain produk memiliki bergam macam variasi atau
pilihan;

2) Kedua Model terbaru, model desain dari suatu produk terus berganti seiring
berjalannya waktu;

3) Ketiga Desain mengikuti trend, desain produk mengikuti perkembangan zaman

Keputusan Pembelian

Pengertian keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan
keputusan dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler, 2001). Pengambilan
keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam
mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Proses keputusan
pembelian merupakan suatu perilaku konsumen untuk menentukan suatu proses
pengembangan keputusan dalam membeli suatu produk. Proses tersebut merupakan
sebuah penyelesaian masalah harga yang terdiri dari lima tahap (Kotler, 1999).
Lima tahap proses keputusan pembelian tersebut adalah:

1) Pengenalan masalah.

2) Pencarian informasi.

3) Penilaian alternative

4) Keputusan pembelian.

5) Perilaku setelah pembelian.

Penelitian Terdahulu

Adapun Penelitian terdahulu yang terkait dengan penelitian yang dilakukan oleh
peneliti serta digunakan sebagai acuan dan pembanding adalah sebagai berikut:

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Nama Peneliti Judul Variabel Teknik Hasil penelitian
Penelitian Penelitian Analisis
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Kevin Christian, | Pengaruh 1. Kualitas Analisis Pengujian hasil secara
Steven Handoyo | Kualitas Produk Produk regresi linear | secara parsial
dkk dan Promosi | 2. Promosi berganda menunjukan bahwa
Terhadap 3. Keputusan kualitas produk,
Keputusan Pembelian promosi berpengaruh
Pembelian positif terhadap
Rem  Cakram keputusan pembelian.
dan Rem
Tromol  Motor
Honda Matic
Pada PT. Mega
Anugerah
Mandiri Medan
Walter Tabelessy | Analisis 1. Kualitas Analisis Berdasarkan hasil
Pengaruh Produk regresi linear | analisis data, terdapat
Kualitas Produk | 2. Promosi berganda pengaruh yang
Promosi  dan | 3. Desain signifikan antara
Desain 4. Keputusan kualitas produk,
Terhadap Pembelian promosi, desain
Keputusan terhadap  keputusan
Kualitas pembelian smartphone
Produk, samsung di kota
Promosi, Ambon.
Desain
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Smartphone
Samsung di
Kota Ambon
Nur Lailatul | Pengaruh 1. Kualitas Analisis Kualitas produk,
Fltriah dan | Kualitas Produk regresi linear | promosi, kualitas
Budiyanto Produk, 2. Promosi berganda pelayanan, dan
Promosi  dan | 3. Kualitas keputusan pembelian
Kualitas Pelayanan pada kedai friday kopi
Pelayanan 4. Keputusan surabaya yang
Terhadap Pembelian menunjukkan variabel
Keputusan kualitas pelayanan
Pembelian dan kualitas produk
Pada Kedai berpengaruh signifikan
Kopi Surabaya dan positif dalam
mempengaruhi
keputusan pembelian.
Novita Anggraini, | Pengaruh 1. Promosi Partial least | Terdapat pengaruh
Qadariah Promosi, 2. Harga squares yang nyata dan sangat
Barkah, dan Titin | Harga, Kualitas | 3. Kualitas analysis signifikan antara
Hartini Produk Produk (PLS) promosi, harga,
Terhadap 4. Keputusan kualitas produk
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Keputusan Pembelian terhadap proses

Pembelian keputusan pembelian
Dengan Citra konsumen yang
Mereka Produk dimediasi oleh citra
Rabbani di merek.

Palembang Diperlukan waktu yang

cukup lama dengan
jangka waktu yang

memadai dan
mendukung, sehingga
penelitian dapat
dilakukan dengan
waktu yang cukup.
Ni Made M.P, | Pengaruh 1. Kualitas Purposive Kualitas produk,
Muinah Fadhilah | Kualitas Produk sampling desain produk dan
dan Bernadetta | Produk, Desain | 2. Desain promosi berpengaruh
Diansepti M. Produk, dan Produk secara simultan
Promosi 3. Promosi terhadap  keputusan
Terhadap 4. Keputusan pembelian pada E-
Keputusan Pembelian Commerce Lazada.
Pembelian
Produk di E-
Commerce

Lazada (Studi
Kasus Pada
Mahasiswa
Yogyakarta).

Hipotesis
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk

Perusahaan dituntut untuk selalu meningkatkan kualitas, kreatif, dan dinamis
sehingga akan mempengaruhi minat beli konsumen. Persepsi konsumen akan
kualitas produk ditentukan oleh kinerja produk tersebut seperti yang dilakukan
konsumen dan masing-masing dimensi kualitas. (Zeithaml dalam Kotler, 2009).

Berdasarkan pendapat diatas, maka produk akan berpengaruh pada
Keputusan Pembelian. Didukung penelitian yang dilakukan oleh Kevin Christian,
Steven Handoyo dkk dalam jurnal yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan
Promosi terhadap keputusan Pembelian Rem Cakram dan Rem Tromol motor
honda matic pada PT. Mega Anugerah Mandiri Medan” pada tahun 2019, yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara produk
terhadap minat beli.

H1: diduga Ada pengaruh Positif dan signifikan Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian Produk.

2. Pengaruh Promosi Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk.
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Promosi adalah mengkomunikasikan informasi antara penjual dan pembeli
potensial atau orang lain untuk mempengaruhi sikap dan perilaku (Kotler, 2009:69).
Definisi lain promosi adalah komunikasi perusahaan kepada konsumen terhadap
produk atau jasa yang dihasilkan dalam usaha untuk membangun hubungan yang
menguntungkan (Kotler dan Amstrong, 2012: 116). Menurut Kotler dan Keller (2012:
172), promosi adalah sarana dimana perusahaan berusaha informasikan,
membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung
tentang produk dan merek yang dijual.

Berdasarkan pendapat diatas, maka promosi akan berpengaruh pada minat
beli. Didukung penelitian yang dilakukan oleh Walter Tabelessy dalam jurnal yang
berjudul “Analisis pengaruh kualitas produk promosi dan desain terhadap keputusan
pembelian smartphone Samsung di Kota Ambon” pada tahun 2018, yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi
terhadap Keputusan Pembelian.

H2: Ada pengaruh Positif dan signifikan Promosi Produk terhadap Keputusan
Pembelian Produk.

3. Pengaruh Desain Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk.

Selain dipengaruhi oleh kualitas Produk dan Promosi, desain Produk juga
dapat mempengaruhi Keputusan Pembalian. Menurut Sutarti, (2018) menyebutkan
desain produk merupakan keunikan dan keistimewaan dari suatu produk yang
menjadikan produk terlihat lebih memikat, kokoh, praktis, dan sebagainya.

Berdasarkan pendapat diatas, maka Desain Produk akan berpengaruh pada
minat beli. Didukung penelitian yang dilakukan oleh Ni Made M.P, Muinah Fadhilah
dan Bernadetta Diansepti M dalam jurnal yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk,
desain produk, dan Promosi Terhadap Keputusan pembelian produk di E-Commerce
Lazada (Studi Kasus pada Mahasiswa Yogyakarta)” pada tahun 2018, yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara Desain
terhadap Keputusan Pembelian.

H3: Ada pengaruh Positif dan signifikan Desain Produk terhadap Keputusan
Pembelian Produk.

Kerangka Pemikiran

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran
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Sumber : Data Primer (2022)
Keterangan:

Pengaruh antara masing-masing variabel:
H1: Pengaruh X1 terhadap Y
H2: Pengaruh X2 terhadap Y
H3: Pengaruh X3 terhadap Y

METODELOGI PENELITIAN
Jenis Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif, metode penelitian kuantitatif
merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme,
digunakan untuk meneliti pada populasi atau sample tertentu, teknik pengambilan
smapel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan
instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan
untuk menguiji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2016:14).

Populasi Dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas; Obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipeljari dan kemudian ditarik kesimpulan, (Sugiyono, 2015; 80). Populasi yang
memenuhi syarat adalah seluruh konsumen sepeda Motor 37

Menurut Sugiyono (2010 : 81), menyatakan bahwa sampel adalah bagian dari
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Pada pemilihan sampel
dapat dilakukan berdasarkan pada populasi yang terdapat pada objek penelitian ini,
yaitu keputusan pembelian oleh Konsumen Sepeda Motor Yamaha N Max. Teknik
yang dipakai dalam pengambilan sampel adalah dengan menggunakan Purposive
sampling. Menurut Sugiyono, Purposive sampling adalah Teknik penentuan samoel
dengan pertimbangan tertentu. Salah satu cara penetuan sampel adalah berdsarakan
pada responden yang ditemui atau didasarkan pada ketersediaan responden.

Berikut adalah kriteria pemilihan sampel yang ditentukan oleh peneliti
berdasarkan Teknik purposive sampling adalah

a) Konsumen sepeda Motor Yamaha N Max Yamaha Sumber Baru Motor N Max
Katamso Yogyakarta

b) Konsumen sepeda Motor Yamaha N Max secara umum.

¢) Konsumen Yang bertempat tinggal di Yogyakarta

d) Konsumen yang bersedia jadi responden.

Definisi Operasional Variabel

Definisi Operasional Variabel merupakan penjelasan dari masing-masing
pengertian Variabel yang bertujuan untuk memberikan pemhamahan sehingga tidak
terjadi bias makna dalam membahas dan menganalsisi dipenelitian ini. Adapun
devenisi Operasional dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
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1) Kualitas Produk (Y1)

Kualitas Produk merupakan pemahaman bahwa Porduk yang ditawarkan oleh
Produsen Yamaha berupa Sepeda Motor N Max mempunyai nilai, kualitas yang
menjawab kebutuhan dan keinginan dari Konsumen. Indicator dalam Kualitas
Produk adalah meliputi Variasi Produk, gaya Desain Produk, daya tahan dan
keterjangkauan harga. Variasi Produk memberikan penawaran berupa banyaknya
Variasi produk dalam Produsen Yamaha N Max. daya tahan Produk yang
diproduksi oleh Produsen Yamaha N Max sangat baik. Keterjangkaun harga
menjadi penting dengan melihat kulaitas dan kemanfaatan dari produk.

2) Promosi (Y2)

Promosi adalah suatu alat yang dipakai untuk menginformasikan,
mempengaruhi dan mengingatkan kepada konsumen akan produk yang ditawarkan
perusahaan dalam Hal ini Produsen Yamaha N Max. Dalam Variabel Promosi
akan meliputi Iklan, Pemberian Hadiah, Personal Selling dan Promosi.

3) Desain Produk (Y3)

Desain merupakan pemberian penampilan atau sentuhan yang berbeda pada
suatu produk. Dalam Variabel akan meliputi Model, Warna, Bentuk dan Desain.
4) Keputusan Pembelian

Keputusan Pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan
dimana konsumen benar-benar membeli Produk Yamaha N Max. dalam Keputusan
Pembelian meliputi indicator berupa Keinginan untuk membeli Produk, Prioritas
Pembelian Produk, Kemudahan mendapatkan, Pertimbangan Kebutuhan dari
Produk, keinginan Untuk membeli ulang dan Keputusan Pembelian.

Jenis Data

Jenis sumber data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah: data primer dan
data sekunder. Pengumpulan data primer dalam penelitian ini menggunakan
kuesioner yang dibagiakan kepada responden. Dalam penelitian ini data sekunder
diperoleh dari jurnal, internet dan juga berupa data dokumentasi.

Teknik Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data dilakukan dengan: kuesioner dan
dokumentasi.

Instrumen Penelitian

Sugiyono (2015:156) menyatakan bahwa Instrumen penelitian merupakan
suatu alat ukur tes, kuisioner, pedoman wawancara dan pedoman observasi yang
dapat digunkan peneliti untuk mengumpulkan data dalam suatu peneltian.
Operasional variable dalam penelitian ini akan menggunakan skala ordinal. Skala
ordinal yang digunakan dalam memberikan informasi nilai pada jawaban. Disetiap
variable penelitian diukur dengan menggunakan suatu instrument pengukur dalam
bentuk kuisioner dengan skala ordinal yang memenuhi pernyataan-pernyataan tipe
skala likert yaitu skor 1 sampai dengan 5. Trumen yang akan digunakan dalam
penelitian ini adalah berupa Kuesioner.

Tabel 3.1 Skala Likert
| No. | Jawaban | Kode | Bobot |
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1. |Sangat Setuju SS 5
2. [Setuju S 4
3. |Netral KS 3
4. [Tidak Setuju TS 2
5. [Sangat Tidak Setuju STS 1

Teknik Analisis Data

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji | Uji
Instrumen Penelitian (Uji Validitas, Uji reliabilitas), Analisis deskriptif, Uji asumsi klasik
(Uji Normalitas, Uji Multikolinearitas, Uji Heteroskededastisitas), Uji Regresi Berganda,
Uji Hipotesis (Uji statistik t (Uji parsial), Uji Statistik F (uji Simultan), Uji Koefisien

Diterminasi (R2)).

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Analisis Deskriptif Responden

a. Jenis Kelamin

Data karakteristik responden menurut jenis kelamin dapat dilihat sebagai berikut:
Tabel 4.1.
Jenis Kelamin Responden

Frequency | Percent Valid Percent| Cumulative
Percent
Valid Pria 47 58,8 58,8 58,8
Wanita 33 | 413 | 41,3 | 100,0
Total 80 100,0 100,0

Sumber: Data Primer, (2022)

b. Usia Responden

Pengelompokan berdasarkan usia dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.2
Jumlah Usia Responden

Frequency| Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent

Valid 20 Tahun sampai 25 tahun 49 61,3 61,3 61,3

26 tahun sampai 30 tahun 15 188 | 188 80,1

31 tahun sampai 35 tahun 7 88 | 8,8 88,9

36 tahun sampai 40 tahun 3 3,7 | 3,7 92,6

Di atas 40 tahun 6 75 | 7.5 100,0

Total 80 100,0 |  100,0

Sumber: Data Primer, (2022)

c. Pendapatan Responden

Data karakteristik responden menurut pendapatan dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 4.3.
Pendapatan Responden

Frequency| Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent
Valid R 1.000.000 - Rp 3.000.000 44 55,0 55,0 55,0
Rp 3.100.000 - Rp 5.000.000 21 | 262 | 262 | 26,2
Di atas Rp 5.000.000 15 | 188 | 188 | 188
Total 80 | 1000 | 1000 | 1000

Sumber: Data Primer, (2022)
d. Pekerjaan Responden

Komposisi responden berdasarkan jenis pekerjaan adalah sebagai berikut:

Tabel 4.4.
Jenis Pekerjaan Responden

Frequency | Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent

\Valid PNS/TNI/POLRI 16 20,0 20,0 20,0
Pegawai Swasta 12 | 150 | 15,0 | 35,0
Wiraswasta 9 | 11,2 | 11,2 | 46,2
Mahasiswa/Pelajar 25 | 313 | 31,3 | 77,5
Belum Bekerja 4 5,0 5,0 82,5
Wirausaha 3 3,7 3,7 86.2
Freelance 2 2,5 2,5 88,7
Lain-lain 9 11,3 11,3 100,0
Total 80 100,0 100,0

Sumber: Data Primer, (2022)
Analisis Deskriptif Variabel
a. Variabel Kualitas Produk

Tabel 4.5
Data Variabel Kualitas Produk
Kualitas Produk

Frequency | Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent
Valid 33 -40,33 21 26.3 26.3 26.3
40,34 47,67 40 50.0 50.0 76.3
47,68 — 55 19 23.8 23.8 100.0
Total 80 100.0 100.0

Sumber : Data Primer, (2022).

Dari hasil Tabel 4.5. diatas menunjukkan bahwa variabel produk memiliki
persentase sebesar 1% atau 1 responden dalam kategori rendah, 24% atau 24
responden dalam kategori sedang, dan 75% atau 75 responden dalam kategori
tinggi. Hal ini menunjukkan sebagian besar responden menyatakan kualitas produk
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Sepeda Motor Yamaha N Max di Yamaha Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta
memiliki kualitas yang baik.

b. Variabel Promosi

Tabel 4.6
Data Variabel Promosi
Promosi
Frequency | Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent
Valid | 16 - 25 3 3.8 3.8 3.8
25-34 25 31.3 31.3 35.0
34 - 45 52 65.0 65.0 100.0
Total 80 100.0 100.0

Sumber : Data Primer, (2022).

Dari hasil tabel 4.6. diatas menunjukkan bahwa variabel promosi memiliki
persentase sebesar 3,8% atau 3 responden dalam kategori rendah, 35,0% atau 25
responden dalam kategori sedang, dan 65% atau 52 responden dalam kategori
tinggi. Hal ini menunjukkan sebagian besar responden menyatakan promosi produk
dari Sepeda Motor Yamaha N Max di Yamah Sumber Baru Motor Katamso
Yogyakarta sudah tinggi.

c. Variabel Desain

Tabel 4.7
Data Variabel Desain
Desain
Frequency | Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent

Valid | 23-33,67 10 12.5 12.5 12.5
33,67 —44,34 43 53.8 53.8 66.3

44,34 — 55 27 33.8 33.8 100.0

Total 80 100.0 100.0

Sumber :Data Primer Diolah (2022)

Dari hasil tabel 4.7 menunjukkan bahwa variabel promosi memiliki persentase
sebesar 12,5% atau 10 responden dalam kategori rendah, 53,8% atau 43 responden
dalam kategori sedang, dan 33 % atau 52 responden dalam kategori tinggi. Hal ini
menunjukkan sebagian besar responden menyatakan promosi produk dari Sepeda
Motor Yamaha N Max di Yamah Sumber Baru Motor Katamso Yogyakarta sudah

cukup.
d. Variabel Keputusan Pembelian

Tabel 4.8
Data Variabel Keputusan Pembelian
Keputusan Pembelian |
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Frequency | Percent |Valid Percent| Cumulative
Percent
Valid | 8-17 8 10.0 10.0 10.0
17 - 26 26 32.5 32.5 42.5
26-35 46 57.5 57.5 100.0
Total 80 100.0 100.0

Sumber : Data Primer, (2022)

Dari hasil tabel 4.8 menunjukkan bahwa variabel Keputusan Pembelian memiliki
persentase sebesar 10% atau 8 responden dalam kategori rendah, 32,5% atau 26
responden dalam kategori sedang, dan 57,5% atau 46 responden dalam kategori
tinggi. Hal ini menunjukkan sebagian besar responden memiliki Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Yamaha N Max di Yamah Sumber Baru Motor Katamso
Yogyakarta sangat Tinggi.

Analisis Uji Instrumen
Uji Validitas
Adapun hasil data uji validitas daat dilihat sebagai berikut:
Tabel 4.9 Hasil Uji Validitas

Variabel Pernyataan R Hitung R tabel Keterangan

Kualitas Produk 1 0,6260 0,1540 Valid
2 0,5760 0,1540 Valid

3 0,7960 0,1540 Valid

4 0,6770 0,1540 Valid

5 0,6510 0,1540 Valid

6 0,7580 0,1540 Valid

7 0,8060 0,1540 Valid

8 0,7080 0,1540 Valid

9 0,7350 0,1540 Valid

10 0,7350 0,1540 Valid

11 0,7920 0,1540 Valid

Promosi 1 0,8130 0,1540 Valid
2 0,8130 0,1540 Valid

3 0,8160 0,1540 Valid

4 0,8530 0,1540 Valid

5 0,6170 0,1540 Valid

6 0,8280 0,1540 Valid

7 0,6550 0,1540 Valid

8 0,8150 0,1540 Valid

9 0,8690 0,1540 Valid

Desain 1 0,819,0 0,1540 Valid
2 0,7720 0,1540 Valid

3 0,7940 0,1540 Valid

4 0,7590 0,1540 Valid

5 0,8160 0,1540 Valid
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6 0,8480 0,1540 Valid
7 0,7580 0,1540 Valid
8 0,8150 0,1540 Valid
9 0,7740 0,1540 Valid
10 0,7420 0,1540 Valid
11 0,7630 0,1540 Valid
Keputusan Pembelian 1 0,8820 0,1540 Valid
2 0,9490 0,1540 Valid
3 0,8710 0,1540 Valid
4 0,8580 0,1540 Valid
5 0,9100 0,1540 Valid
6 0,8310 0,1540 Valid
7 0,9060 0,1540 Valid

Sumber: Data Pengolahan Data Primer, (2022)
Berdasarkan tabel 4.9 tersebut diatas maka seluruh item pernytaan dalam
penelitian dapat dinyatakan valid, karena r hitung > r tabel, sehingga dengan
demikian item pernytaan dapat diikutkan kembali dalam analisis selanjutnya.

Uji Reliabilitas
Hasil uji reliabilitas ditunjukkan pada Tabel 4.10 dibawah ini.
Tabel 4.10 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Nilai Cronbach’s Alpha Keterangan
Kualitas Produk 0,901 Reliabel
Promosi 0,924 Reliabel
Desain 0,941 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,954 Reliabel

Sumber: Data Pengolahan Data Primer, (2022)

Hasil uji reliabilitas pada Tabel 4.10 memperlihatkan bahwa semua butir
pertanyaan dalam variabel penelitian adalah reliabel atau handal karena nilai
Cronbach’s Alpha semua variabel lebih besar dari 0,6 sehingga butir- butir
pertanyaan dalam variabel penelitian dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Uji Asumsi Klasik
1) Uji Normalitas

Berdasarkan perhitungan normalitas sebagaimana terdapat dibawah ini untuk
normalitas galat variabel:

Tabel 4.11.
Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 80
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INormaI Parameters®P Mean ,0000000
Std. Deviation 3,24412941
Most Extreme Absolute ,054
Differences ,054
Negative -,050
Kolmogorov-Smirnov Z ,605

symp. Sig. (2-tailed) ,838]

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber: Data Primer, (2022)
Tabel 4.11. menunjukkan bahwa nilai Kolmogrov-Smirnov Z sebesar 0,605 dan
nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,838 yang diperoleh model regresi lebih dari a
(0,05) (0,846 > 0,05), berarti berdistribusi normal.

2) Uji Multikolinearitas

Tujuan uji multikolinieritas adalah untuk menguji apakah pada model regresi di
atas ditemukan adanya korelasi yang kuat antar variabel independen atau bebas
dalam penelitian ini..

Tabel 4.12
Hasil Uji Multikolinieritas
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)

Produk 403 [2.479

Promosi 250 4,004

Desain ;302 |3.317

|

Sumber: Data Pengolahan Data Primer, (2022)

Dari hasil olah data tersebut, dapat dilihat nilai VIF semua variabel memiliki
nilai VIF < 10, sehingga model regresi tersebut di atas tidak terjadi multikolinieritas
sehingga model regresinya dapat digunakan. Sedangkan nilai toleransi lebih dari
0,1.

3) Uji Heteroskedastisitas

Cara yang dilakukan untuk mendeteksi ada  tidaknya gejala
Heteroskedastisitas pada model regresi linier berganda dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan metode grafik dan statistik.

a) Metode Grafik
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Berdasarkan hasil olah data grafik yang digunakan mendeteksi
Heteroskedastisitas adalah grafik scatterplot. Adapun grafik tersebut dapat dilihat

berikut ini.

Gambar 4.1
Grafik Uji Heteroskedastisitas

Sumber: Data Pengolahan Data Primer, 2022
Berdasarkan grafik di atas, maka penyebaran data pada grafik terlihat
menyebar dan diantara titk 0 atas dan bawah, maka disimpulkan tidak terjadi

heteroskedastisitas.
b) Metode Statistik
Hasil perhitungan dapat dilihat dalam tabel berikut:

Tabel 4.13
Nilai Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients| Standardized
Coefficients
B Std. Error Beta
T Sig.
(Constant) 5.046 2.561 1.970 ,052
Produk 004 | 08 | ,008 | .47 | 963
Promosi 127 | 104 | -,273 | -1.212 | 229
Desain -047 | 087 | 112 | 544 | 558
] ] ] ]

a. Dependent Variable: Abs_Residual
Sumber: Data Pengolahan Data Primer, (2022)
Dari tabel 4.13 diperoleh bahwa ada semua variabel bebas mempunyai nilai

probabilitas yang lebih besar dari taraf signifikan 0,05, sehingga dapat disimpulkan
bahwa dalam model regresitidak terjadi gejala Heteroskedastisitas.
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Uji Hipotesis
1) Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Berdasarkan hasil analisis data dengan menggunakan IBM SPSS diperoleh
persamaan regresi seperti pada tabel dibawah ini:

Tabel 4.14.
Hasil Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta T Sig.
(Constant) 2.867 3.684 -, 767 439
Produk 038 | 126 | ,036 | 298 | ,767
Promosi 517 | 150 | 525 | 3,444 | 001
Desain 201 | 125 | 223 | 1,608 | ,112
] ] ] ]

Sumber: Data Pengolahan Data Primer, (2022)
Berdasarkan tabel 4.14, maka dapat diperoleh persamaan regresi sebagai
berikut ini.

Z=0,036Y1 + 0,525Y2 + 0,223Y3 + e1
Keterangan:

Y1 = Produk

Y2 = Promosi

Y3 = Desain

Z = Keputusan Pembelian

e1= eror

Pada persamaan di atas ditunjukkan pengaruh variabel bebas yaitu produk,
harga, lokasi dan promosi terhadap variabel antara (terikat) yaitu minat beli.
Koefisien beta produk, harga, lokasi dan promosi bernilai positif, hal ini
menunjukkan bahwa setiap kenaikan produk akan diikuti perubahan minat beli.
Koefisien beta harga bernilai positif, hal ini menunjukkan bahwa setiap kenaikan
harga akan diikuti perubahan minat beli. Koefisien beta lokasi bernilai positif, hal ini
menunjukkan bahwa setiap kenaikan lokasi akan diikuti perubahan minat beli.
Koefisien beta promosi bernilai positif, hal ini menunjukkan bahwa setiap kenaikan
promosi akan diikuti perubahan minat beli.

2) Uji Signifikan (Uji t)

Dari hasil oleh data di atas diketahui t-hitung masing - masing variabel sebagai
berikut ini.
a) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Dari hasil tabel di atas menunjukkan bahwa variabel produk mempunyai nilai
signfikansi 0,003 yang berarti nilai signifikansi 0,003 < 0,05, maka dapat
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b)

3)

disimpulkan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.
Sehingga dapat dinyatakan Ha diterima dan Ho ditolak. Jadi H1 diterima karena
terjadi adanya pengaruh produk secara signifikansi terhadap Keputusan
Pembelian.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Dari hasil tabel di atas menunjukkan bahwa variabel promosi mempunyai nilai
signfikansi 0,036 yang berarti nilai signifikansi 0,036 < 0,05, maka dapat
disimpulkan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.
Sehingga dapat dinyatakan Ha diterima dan Ho ditolak. Jadi H4 diterima karena
terjadi adanya pengaruh promosi secara signifikansi terhadap Keputusan
Pembelian.

Pengaruh Desain Terhadap Keputusan Pembelian

Dari hasil tabel di atas menunjukkan bahwa variabel harga mempunyai nilai
signfikansi 0,000 yang berarti nilai signifikansi 0,000 < 0,05, maka dapat
disimpulkan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Sehingga
dapat dinyatakan Ha diterima dan Ho ditolak. Jadi H2 diterima karena terjadi
adanya pengaruh harga secara signifikansi terhadap Keputusan Pembelian

Koefisien Determinasi
Hasil pengolahan data dapat dilihat pada tabel di bawah ini:

Tabel 4.15.
Hasil Analisis Uji Koefisien Determinasi (R2)

Model Summaryb

Model R R Square | Adjusted R Std. Error of
Square the Estimate
7482 ,560 ,542 4,04743

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Produk, Lokasi
b. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber: Data Pengolahan Data Primer, (2022)
Dari perhitungan tabel 4.15. diatas diperoleh nilai koefisien determinasi yang

dapat dikatahui dari R Square (R2) = 0,560 atau 56,0%, hal ini menunjukkan bahwa
variasi minat beli yang dapat dijelaskan variabel produk, harga, lokasi dna promosi
sebesar 56%. Sedangkan sisanya sebesar 44% dipengaruhi faktor lain.

Pembahasan

1)

Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh produk terhadap minat beli dimana hasil penelitian menunjukkan

bahwa t hitung dari H1 variabel produk sebesar 0,298 dengan nilai sig. Sebesar
0,036, berarti berdasarkan dari hasil analisis tersebut menunjukkan bahwa produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian. Berdasarkan
hasil tersebut menunnjukkan bahwa minat beli dipengaruhi oleh faktor produk.
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Hasil di penelitian ini mendukung peneliti Verina Onggusti, Jovita Alfonso
(2019), yang menyatakan bahwa produk berpenagruh positif dan signifikan
terhadap minat beli. Hal ini sesuai pendapat Kotler, (2009) Perusahaan dituntut
untuk selalu meningkatkan kualitas, kreatif, dan dinamis sehingga akan mempengarubhi
minat beli konsumen. Persepsi konsumen akan kualitas produk ditentukan oleh
kinerja produk tersebut seperti yang dilakukan konsumen dan masing-masing
dimensi kualitas.

2) Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh Promis terhadap Keputusan Pembelian dimana hasil penelitian
menunjukkan bahwa t hitung dari H2 variabel harga sebesar 3,444 dengan nilai sig.
Sebesar 0,001, berarti berdasarkan dari hasil analisis tersebut menunjukkan bahwa
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan hasil tersebut menunnjukkan bahwa Keputusan Pembelian dipengaruhi
oleh faktor Promosi.

Hasil di penelitian ini mendukung peneliti Vivy Kristinae (2018), yang
menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.
Hal ini sesuai pendapat Kotler dan Keller (2012: 172), promosi merupakan sarana
dimana perusahaan berusaha informasikan, membujuk, dan mengingatkan
konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang
dijual, sehingga akan meningkatkan minat beli konsumen.

3) Pengaruh Desain terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh desain terhadap Keputusan Pembelian dimana hasil penelitian
menunjukkan bahwa t hitung dari H3 variabel Desain sebesar 1,608 dengan nilai sig.
Sebesar 0,112, berarti berdasarkan dari hasil analisis tersebut menunjukkan bahwa
Desain berpengaruh positif dan signifikan terhadap Desain. Berdasarkan hasil
tersebut menunnjukkan bahwa Keputusan Pembelian dipengaruhi oleh faktor desain.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka dapat diambil beberapa

kesimpulan sebagai berikut :

1. Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifkan terhadap Keputusan
Pembelian. Artinya Kualitas produk menjadi faktor penentu pembelian oleh
konsumen terhadap produk Sepeda Motor N Max di Yamaha Sumber Baru Motor
Katamso Yogyakarta.

2. Promosi berpengaruh positif dan signifkan terhadap Keputusan Pembelian. Artinya
promosi menjadi faktor penentu Pembelian oleh konsumen terhadap produk
Sepeda Motor N Max di Yamaha Sember Baru Motor Katamso Yogyakarta.

3. Desain Produk berpengaruh positif dan signifkan terhadap Keputusan Pembelian.
Artinya Desain Produk menjadi faktor penentu Pembelian oleh konsumen
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terhadap produk Sepeda Motor N Max di Yamaha Sember Baru Motor Katamso
Yogyakarta

Saran-saran
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, dapat disarankan sebagai berikut:

1. Pihak Yamaha Sember Baru Motor Katamso Yogyakarta sebagai Distributor
supaya lebih memperhatikan kualitas produk, promosi dan desain secara
keseluruhan, sehingga lebih menarik konsumen dan adanya keputusan
pembelian untuk meningkatkan penjualan produk sepeda motor Yamaha N Max.

2. Pihak Yamaha sebagai Produsen sekaligus Distributor supaya lebih
meningkatkan Kualitas Produk promosi dan desain sehingga lebih menarik
konsumen dan adanya keputusan pembelian yang bertujuan pada peningkatan
penjualan produk sepeda motor Yamaha N Max

3. Untuk penelitian selanjutnya penelitian ini bisa menjadi bahan referensi peneliti
selanjutnya dan perlu juga untuk menganti atau menambah variabel yang
sekiranya berpenagaruh terhadap Keputusan Pembelian.
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