BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Dari hasil analisis dapat ditarik kesimpulkan sebagai berikut:

1.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil tabel determinasi, dapat disimpulkan bahwa strategi kualitas produk sudah
dirasakan maksimal kerena masih terdapat 90% responden mengatakan kualiatas yamaha N-
Max sudah bagus. Hal ini di karenakan bahan dan rangka serta warna yang sudah sesuai

dengan keinginan responden.

. Variabel kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga

hipotesis di terima. Variabel kualitas produk merupakan variabel yang paling mendominasi

dalam keputusan pembelian baik secara persial maupun simultan.

. Variabel harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

sehingga hipotesis di terima.

. Melalui tabel kategorisasi dapat di ketahui bahawa terdapat 27,21% responden yang tertarik

dengan promosi. Persentasi ini cukup besar di bandingkan respon ketertarikan terhadap
variabel sebelumnya. Hal ini di karenakan promosi yang di tampilkan menarik dan cenderung

menonton sehingga membuat responden tertarik.

. Variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga hipotesis di

terima.

Berikut ini di berikan beberapa saran yang bermanfaat bagi perusahaan Yamaha Motor

Manufaktor Indonesia:

1. Adanya persepsi ketidaktertarikan konsumen terhadap kualitas produk Yamaha N-Max sehingga

memerlukan pergantian bahan dan kerangka yang lebih baik kualitasnya. Selain itu, Yamaha

juga dapat menambah pilihan warna yang sesuai dengan keinginan responden.

2. Perlunya strategi khusus dalam penetapan harga yamaha N-Max masih ada responden

berpendapat bahawa harga yang di tawarkan Yamaha N-Max berbeda jauh dengan harga motor



skutik pada umumnya padahal jika di bandingkan produk sejenis, Yamaha N-Max tergolong
murah. Saran penulis terhadap masalah ini adalah Yamaha perlu mengedukasi bahwa jenis
skutik Yamaha N-Max adalah premium yang mana kualitasnya jauh lebih baik dari pada skutik
pada umumnya. Sehingga persepsi konsumen akan harga Yamaha N-Max dapat berbentuk
dengan baik.

. Persentasi respon ketidahtertarikan terhadap variabel harga cukup besar. Yamaha N-Max perlu
membuat harga yang dinamis yaitu iklan yang lebih menarik dan terkesan sehingga membuat
konsumen tertarik.

. Saran bagi penelitian lainnya adalah agar di lakukan penelitian lanjutan yang khusus atau

dengan variabel lain. Selain itu dapat pula di lakukan penelitian di daerah-daerah lainnya.
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X1.1

XI. VALID

Correlations

LAMPIRAN- LAMPIRAN

Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

X1.1

320




X1.2
X1.3
X1.4
X1.5
X1.6
X1.7
X1.8
X1.9
X1.10
X1.11
T.X1

201" .000 320
200" .000 320
600" .000 320
202" .000 320
-.326" .000 320
357" .000 320
-.224" .000 320
200" .000 320
484" .000 320
-326" .000 320
518" .000 320

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

X2.VALID

Correlations

X2.1
Pearson Sig. (2-tailed) N
Correlation

X2.1 1 320
X2.2 -232" .000 320
X2.3 3517 .000 320
X2.4 219" .000 320
X2.5 3927 .000 320
X2.6 -.498" .000 320
X2.7 -459" .000 320
T.X2 412" .000 320

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

X3. VALID

Correlations

X3.1
Pearson Sig. (2-tailed) N
Correlation

X3.1 1 320
X3.2 -512" .000 320
X3.3 -.246" .000 320
X3.4 3947 .000 320
X3.5 528" .000 320
X3.6 -159” .004 320
X3.7 448" .000 320
X3.8 343" .000 320
X3.9 205" .000 320




X3.10
X3.11
X3.12
X3.13
X3.14
X3.15
T.X3

3

276
143"
154"

3

.189
169"

3

.399

3

.381

.000
.010
.006
.001
.002
.000
.000

320
320
320
320
320
320
320

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Y. VALID

Correlations

Y1
Pearson Sig. (2-tailed)
Correlation
Y1 1 320
Y2 2417 .000 320
Y3 160" .004 320
Y4 -335" .000 320
Y5 -336" .000 320
Y6 394" .000 320
Y7 -335" .000 320
T.Y 204" .000 320

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

REALIBILITAS

Reliability Statistics




Cronbach's Cronbach's N of Items
Alpha Alpha Based on
Standardized
Iltems
.627 .0,672 12
X2
Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's N of Items
Alpha Alpha Based on
Standardized
Iltems
445 .235 8
X3
Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's N of Items
Alpha Alpha Based on
Standardized
ltems
.697 .739 16
Y
Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's N of Items
Alpha Alpha Based on

Standardized

Iltems

734

767
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Hal : Pengisian Kuesioner

Kepada Yth.
Pengguna Sepeda Motor Yamaha N-MAX

Di Kota Mataram.

Dengan Hormat,

Saya adalah mahasiswa jurusan administrasi bisnis fakultas ilmu sosial dan
ilmu politik Universitas Muhammadiyah Mataram. Dengan ini saya bermaksud
melaksanakan kegiatan penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh Kualitas
Produk, Harga Dan Promosi Terhdap Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Yamaha N-Max”. Penelitian ini dilakukan dalam rangka penyelesaian tugas akhir

saya.

Sehubungan dengan hal tersebut, kami mohon kesedian saudara menjadi
responden penelitian ini. Sejalan dengan etika penelitian, saya akan menjamin
kerahasiaan jawaban saudara dan memastikan bahwa jawaban tersebut semata-
mata hanya digunakan untuk tujuan penelitian ini. Saya menyadari bahwa
pengisian kuesioner ini akan mengganggu aktivitas saudara dalam menjalankan

aktivitas. Oleh sebab itu kami mohon maaf sebelumnya atas keadaan tersebut.

Demikian permohonan saya. Atas perhatian dan kesediaan saudara saya

ucapkan terimakasih.

Mataram, Juni 2020
Hormat saya,

Dendi Sudrajat



KUESIONER

ANALISIS PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN PROMOSI TERHDAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

SEPEDA MOTOR YAMAHA N-MAX

Tempat Penelitian dilakukan di PT. Sumber Karya Kota Mataram.

Petunjuk Pengisian Kuesioner

a. Isilah data pribadi anda

b. Bacalah dengan teliti setiap pernyataan dan jawablah yang
paling sesuai dengan keadaan dan pendapat anda.

C. Berilah tanda ceklist (v) pada pilihan jawaban yang anda
kehendaki pada jawaban yang telah tersedia:

Keterangan:

Sangat tidak setuju (STS)
Tidak Setuju (TS)
Netral (N)
Setuju (S)
Sangat Setuju (SS)

Identitas Responden

Identitas Pribadi

Nama :

Jenis kelamin cP/IL( )

Karakteristik Responden
1. Berapa usia anda?
a. 20-24tahun
25 —-29 tahun
30 — 34 tahun
35 -39 tahun
40 — 44 tahun
> 45 tahun
2. Berapa pendapatan atau uang saku anda dalam satu
bulan? a. > Rp. 500.000
b. Rp. 500.000 — Rp. 900.000
Rp 1.000.000 — Rp. 1.400.000
Rp.2.500.000 — Rp. 2.900.000
Rp. 3.000.000 — Rp. 3.400.000
Rp. 3.500.000 — Rp. 3900.000
g. > Rp. 4.000.000

3. Pekerjaan anda saat ini?
a. Mahasiswa
b. Pegawai Negri

—~® Q0o

D oo



C.
d.

Pegawai Swasta
Dan lain-lain

4. Pendidikan terakhir anda?

a.

"~ o0C

SD
SMP
SMA
S1
S2
S3

Atas kesediaan saudara untuk mengisi angket ini penulis mengucapkan

terimaksih

Mataram, Juni 2020
Hormat saya,

Dendi Sudrajat



a. Pernyataan-pernyataan berkaitan dengan promosi produk sepeda motor Yamaha N-
Max

No Pernyataan STS | TS N |S SS
1. | Iklan produk sepeda motor Yamaha

N-Max mampu tersebar secara meluas

sehingga saya dengan mudah

mengetahui tentang produk sepeda

motor Yamaha N-Max

2. | Saya tidak tahu mengenai iklan

sepeda motor Yamaha N-Max

karena iklannya kurang tersebar

luas

3. | Terbatasnya Dealer yang menyediakan

produk sepeda motor Yamaha N-Max

membuat saya kurang tahu akan

adannya produk sepeda motor Yamaha

N-Max

4. | Promosi yang ditawarkan perusahaan

mampu membujuk saya untuk membeli

produk sepeda motor Yamaha N-Max

5. | Penggunaan bintang iklan pada iklan
produk sepeda motor Yamaha N-
Max membuat saya lebih tertarik
untuk membeli produk sepeda motor
Yamaha N-Max

6. | Saya enggan untuk membeli produk
sepeda motor Yamaha N-Max

karena informasi dan iklan yang
disampaikan kurang menarik

7. | Media elektronik seperti televisi dan
internet lebih menarik digunakan
untuk iklan produk sepeda motor
Yamaha N-Max

8. | Media cetak seperti koran, majalah,
tabloid dan spanduk lebih menarik
digunakan untuk iklan produk sepeda
motor Yamaha N-Max

9. | Pemberian hadiah pada masa kegiatan
promosi produk akan lebih menarik
saya untuk membeli produk sepeda
motor Yamaha N-Max

10. | Iklan yang disampaikan mampu
memberikan saya keyakinan terhadap
kualitas produk sepeda motor Yamaha
N-Max

11.] Iklan produk sepeda motor

Yamaha N-Max yang kurang

kreatif dan inovatif membuat saya
kurang tertarik membeli produk
sepeda motor Yamaha N-Max




12.| Saya lebih yakin dengan orang yang
menyampaikan langsung informasi
tentang produk sepeda motor Yamaha
N-Max dari pada melalui iklan

13.| Iklan produk sepeda motor Yamaha N-
Max melalui media cetak maupun
elektronik lebih efektif

karena lebih mudah ditemui

14.| Intensitas iklan di media televisi
kurang sehingga masyarakat awam
kurang mengetahui jenis produk
sepeda motor Yamaha N-Max

15.| Saya membeli produk sepeda motor
Yamaha N-Max pada

saat promosi  karena  kuantitas
penayangan iklan sepeda motor
Yamaha N-Max lebih sering

b. Pernyataan-pernyataan berkaitan dengan harga produk sepeda motor Yamaha N-Max

No | Pernyataan STS | TS N |S SS
16. | Saya suka membeli produk sepeda
motor Yamaha N-Max karena harga
yang ditetapkan pada produk sepeda
motor Yamaha N-Max masih cukup

terjangkau

17. | Apabila harga sepeda motor
Yamaha N-Max turun saya lebih
meilih menggunakan produk
pertalite

18. | Saya lebih senang menggunakan
sepeda motor Yamaha N-Max yang
lebih murah

19. | Saya senang membeli produk sepeda
motor Yamaha N-Max karena harga
yang saya bayarkan sesuai dengan
manfaat yang saya rasakan

20. | Saya tidak terlalu melihat berapa
harga produk sepeda motor Yamaha
N-Max yang saya perhatikan adalah
manfaat yang saya rasakan dari
produk tersebut

21. | Saya enggan menggunakan produk
sepeda motor Yamaha N-Max karena
saya merasa produk sepeda motor
Yamaha N-Max lebih mahal dari
pada produk sepeda motor yang lain.

22. | Sebelum melakukan keputusan
pembelian sepeda motor Yamaha N-
Max saya membandingkan terlebih
dahulu harga produk sepeda motor
yang lainnya.

C. Pernyataan-pernyataan berkaitan dengan kualitas produk sepeda motor Yamaha N-



Max

No

Pernya
taan

STS

TS

SS

23.

Kualitas yang diberikan produk
sepeda motor Yamaha N-Max sesuai
dengan spesifikasi yang anda
inginkan

24.

Kualitas yang diberikan produk
sepeda motor Yamaha N-Max sesuai
dengan standar kualitas sepeda motor.

25.

Ketika saya membeli produk sepeda
motor Yamaha N-Max saya tidak
memperhatikan kualitas produk
tersebut

26.

Saya memilih produk sepeda motor
Yamaha N-Max karena saya yakin
produk tersebut memiliki Kinerja
yang baik

217.

Saya menggunakan produk sepeda
motor Yamaha N-Max karena produk
tersebut sangat irit apabila digunakan

28.

Pekerjaan saya terasa lebih ringan
ketika saya menggunakan produk
sepeda motor Yamaha N-Max

29.

Produk sepeda motor Yamaha N-Max
memiliki perfoma yang yang baik dan
mampu diandalkan untuk medan yang
saya tempu

30.

Tampilan warna pada produk
sepeda motor Yamaha N-Max
membuat saya tertarik untuk
membeli produk tersebut

32.

Produk sepeda motor Yamaha N-Max
mampu memberikan kesan kualitas
yang baik kepada saya

33.

Saya merasa puas ketika
menggunakan
produk sepeda motor Yamaha N-Max

34.

saya kurang puas dengan performa
yang

diberikan pada produk sepeda motor
Yamaha N-Max




d.

Pernyataan-pernyataan berkaitan dengan keputusan pembelian

menggunakan produk sepeda motor
Yamaha N-Max

No Pernya STS | TS SS
taan
35. | Saya percayakan kendaraan saya

36.

Saya memilih produk sepeda motor
Yamaha N-Max karena saya telah
memiliki ikatan emosional yang
meyakini bahwa merek ini berkualitas

37.

Tidak ada keraguan lagi ketika saya
membeli
produk sepeda motor Yamaha N-Max

38.

Kendaraan yang saya gunakan sudah
terbiasa

menggunakan produk sepeda motor
Yamaha N-Max

39.

Saya menggunakan produk sepeda
motor Yamaha N-Max hanya pada
saat keadaan genting misalnya saat
buru-

buru

40.

Saya akan memberikan saran pembelian
pada

produk sepeda motor Yamaha N-

Max kepada orang lain setelah

saya merasakan manfaat yang saya
rasakan

41.

Saya enggan membeli ulang produk
sepeda motor Yamaha N-Max karena
produk tersebut tidak sesuai dengan
keinginan yang saya harapkan
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LAMPIRAN 2

Data HasiWawancara

Variabel Kualitas Produk (X1)

Total: X1

35

35

34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50

38
39
38
33
39
43

34
43

37

X1.10 | X1.11

X1.9

X1.8

X1.7

X1.6

X1.5

X1.4

X1.3

X1.2

X1.1
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36
43

35
35
34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35
35

34
40

44
44
38
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40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35

35
34

40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
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39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35
35

34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
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39
43

34
43

37
36
43

35
35

34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35

35
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34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35

35
34

40

44
44
38
40

41

41

36
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43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35
35

34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43
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50
38
39
38
33
39
43

34
43

37
36
43

35
35

34
40

44
44
38
40

41

41

36
43

45

44
39
39
39
36
34
43

50
38
39
38
33
39
43

34
43
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37
36
43

Variabel Harga (X2)

TOTAL: X2

22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23

X2.7

X2.6

X2.5

X2.4

X2.3

X2.2

X2.1
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22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21
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28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21
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25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27




131

21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27




132

22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
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24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
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22
20
23
22
27
21

19
22
24
23
22
25
20
27
22
25
22
20
21

28
24
24
23
24
23
25
24
21

25
20
19
23
22
20
23
22
27
21

19
22
24
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23

Variabel Promosi (X3)

X3.1 [X3.2 X3.3 K3.4 |X3.5 X3.6 |[X3.7 [X3.8 |X3.9 |X3.10 X3.11 | X3.12 | X3.13 | X3.14 | X3.15 | T
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137




138




139




140




141




142




143

Variabel Keputusan Pembelian (Y)

TOTAL

19
23

22

32
28

16
21

24
20
22

24
25

25

16
24
19
24
21

22

27
24

19
19
19
19
26
21

28

18
23

16
24
19
23

Y.7

Y.6

Y.5

Y.4

Y.3

Y.2

Y.1
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22

32

28
16
21

24
20
22

24
25

25

16
24
19
24
21

22

27

24
19
19
19
19
26
21

28
18
23

16
24
19
23

22

32

28
16
21

24
20
22

24
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25

25

16
24
19
24
21

22

27
24

19
19
19
19
26
21

28

18
23

16
24

19
23

22

32

28

16
21

24
20
22

24
25

25

16
24

19
24
21

22

27
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24
19
19
19
19
26
21

28
18
23

16
24
19
23

22

32

28
16
21

24
20
22

24
25

25

16
24
19
24
21

22

27
24
19
19
19
19
26
21

28

18
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23

16
24
19
23

22

32
28

16
21

24
20
22

24
25

25

16
24

19
24
21

22

27
24

19
19
19
19
26
21

28

18
23

16
24

19
23

22

32
28

16
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21

24
20
22

24
25

25

16
24
19
24
21

22

27

24
19
19
19
19
26
21

28
18
23

16
24
19
23

22

32

28
16
21

24
20
22

24
25

25

16
24




149

19
24
21

22

27
24

19
19
19
19
26
21

28

18
23

16
24

19
23

22

32

28

16
21

24
20
22

24
25

25

16
24

19
24
21

22

27
24

19
19
19
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19
26
21

28

18
23

16
24

19
23

22

32
28

16
21

24
20
22

24
25

25

16
24

19
24
21

22

27
24

19
19
19
19
26
21

28

18
23

16
24
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152




153




154




155




156




157




158




159




