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1.1LatarBelakangMasalah

PadasaatinitingkatpersainganduniausahadiIndonesiasangat

ketat karena setiap perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat

meningkatkan pangsa pasardan meraih konsumen baru.Perusahaan

harusdapatmenentukanstrategipemasaranyangtepatagarusahanya

dapat bertahan dan memenangipersaingan,sehingga tujuan dari

perusahaan tercapai.Pada dasarnya,semakin banyak pesaing,maka

semakinbanyakpulapilihanbagikonsumenuntukdapatmemilihproduk

yangsesuaidenganharapannya.Persainganyangketatmenyebabkan

perusahaansemakinsulituntukmeningkatkanjumlahkonsumen.Banyak

pemaindalam pasardengansegalamacam keunggulanprodukyang

ditawarkanmembuatperusahaansemakinsulitmerebutpasarpesaing.

Kemajuanteknologidaninformasisemakinberkembangmembuat

perusahaanberusahameningkatkankualitasproduknyamenjadilebih

baik.Semua ini dilakukan agar perusahaan lebih kompetitif dari

perusahaanlainnya.Padasaatiniperusahaanharuslebihfleksibeldi

zamanyangselaluberubah,inimenjadidoronganbagiperusahaanuntuk

selalu meningkatkan produk yang dihasilkan baik darisegikualitas



maupun ragam produknya.Upaya yang dilakukan perusahaan untuk

memenuhikeinginandankebutuhankonsumensertamempertahankan

kelangsunganhidupperusahaandenganmelakukanstrategiperusahaan

yang tepat.Semakin ketatpersaingan antara perusahaan dan seiring

dengan meningkatnya dunia usaha menyebabkan masing-masing

perusahaanmerancangstrategiyangdapatmengunggulipesaingnya.

Salah satu industryyang berkembang dengan baik dan memiliki

persainganyangketatyaituindustryotomotifkhususnyasepedamotor.

Kebutuhanakanalattransportasitelahmenjadikebutuhansemuaorang.

Dibandingkandenganalattransportasiumum sebagianbesaroranglebih

memilihmenggunakanalattransportasipribadidalam halinisepeda

motor,Sepedamotoradalahsalahsatualattransportasiyangdigunakan

untukmemudahkanaktivitassehari-hari.Sepedamotordianggaplebih

praktisdanlebihmudahmelewatikemacetan.Berbagaiprodusensepeda

motorbersaing dalam menciptakan produk yang dapatmemenuhi

kebutuhan konsumennya.Persaingan yang ada dapat berbentuk

persaingan secara langsung antara perusahaan maupun produk

pengganti.DiKotaGorontaloperusahaanyangbergerakdalam bidang

pembuatan sepeda motoryaitu PT.Kawasaki,PT.Honda,PT.Yamaha

Perusahaan-perusahaan ini saling berkompetisi dalam menarik

perhatian para konsumennya untuk memilih produk yang mereka



tawarkan dengan kualitas yang terbaik dan dengan harga relative

terjangkau.

Persaingan selalu ada dalam kegiatan pemasaran

diperusahaan.Tanpaadanyapersaingantidakdiperlukanstrategi,karena

tujuansatu-satunyadariperencanaanstrategiadalahagarperusahaan

mendapatkan keunggulan terhadap pesaingnya.Disamping itu dapat

dikatakanbahwapersainganadalahmerupakansalahsatufactoryang

mempengaruhitujuanperusahaandanhalinitidakdapatdihindarkan

begitu saja. Sifat konsumen adalah berusaha untuk memenuhi

kebutuhannya dan mencarimanfaattertentu darisuatu produk,dan

konsumen akan mempertimbangkan produk mana yang akan dipilih

untukmemenuhikebutuhandanmemberikanmanfaatyangdiperlukan.

Dalam memilih produk,konsumen tentu saja akan dipengaruhioleh

atributproduk.Atributprodukmerupakansegalasesuatuyangmelekat

danmenyertaiproduktersebut,sepertimerek,kualitasproduk,desain

fiturdangaransidanlayananlengkap.Atributmerupakansalahsatu

unsurpenting yang mendorong konsumen untuk membeliproduk,

semakinbaikatributprodukmakakonsumenakansemakintertarikuntuk

membeliproduktersebut.

Ciriberhasilatau tidaknya usaha pemasaran bisa dilihatmelalui

tingkatpenjualandariprodukataujasayangdisediakanolehperusahaan.



Salahsatucaramencapaikeuntunganituadalahdenganmempengaruhi

konsumenagarmelakukankeputusanpembelianprodukataujasayang

ditawarkanolehperusahaan.Halinidipengaruhibanyakfactor,salah

satu factorpenting yang menjadiujung tombak perusahaan dalam

mempengaruhi minat beli konsumen adalah produk itu

sendiri.Pemahaman terhadap haltersebutmemungkinkan pemasaran

untukmengembangkansebuahprogram pemasaranyang efektifdan

pentingartinyabagipasarsasaran.

ProvinsiGorontalomerupakansalahsatukotayangmemilikiperan

pentingdalam bisnisotomotifterutamarodaduadanjugapusatmulti

bisnissertamengembangkanekspordanimporbarangdariberbagai

komoditastentunyamendukungparapelakubisniskendaraanrodadua

untukmenjaringsebanyakmungkinkonsumenmereka.Berbagaimerek

dantipesepedamotorpunhadirdijalanan.Halinitidaklepasdariproses

pemasaranyangdilakukanolehperusahaanyangadauntukmemperoleh

pasarmereka.

Kawasakiadalahsalahsatuperusahaanyangbergerakdalam bidang

produksiotomotif dan memproduksikendaraan roda dua (sepeda

motor).Kawasakijugatidaklepasdaripesaingkhususnyadalam industry

kendaraanotomotifrodaduakarenabanyaknyaperusahaan-perusahaan

yangmenghasilkanproduksejenis.Olehkarenaitudalam melaksanakan



aktifitas penjualan, perusahaan harus dapat merancang strategi

pemasaranyangdiarahkanuntukmencapaitujuanperusahaandalam

menciptakandanmeningkatkanpembeliankonsumenterhadapproduk

tersebut.

MenurutKotlerdanAmstrong(2008:231),produkadalahsuatusifat

yangkompleksdapatdiraba,termasukbungkus,warna,harga,prestasi

perusahaan dan pengecer yang diterima oleh pembelian untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan.Sebuah produk pastimemiliki

atributyangmenjadisalahsatudasarpertimbanganseseorangdalam

melakukankeputusanpembelian.

MenurutKotlerdan Amstrong (2008:279)atributproduk adalah

segalasesuatuyangmelekatpadaproduksertamemberikanidentitas

padasuatuproduk.Yangtermasukdalam atributprodukyaitu:

Menurut Suharno dan Sutarso (2010:160) atribut produk adalah

pengembangan suatu produk perlu dilakukan dengan mendefinisikan

manfaatyang akan ditawarkan,yang dikomunikasikan dan disampaikan

melaluiatributproduk,sepertikualitas,fitur,dayadandesain.

MenurutTjiptono (2008:103)atributproduk adalah unsur-unsur

produkyangdipandangpentingolehkonsumendandijadikansebagai

dasarpengambilankeputusanpembelian.Atributprodukmeliputimerek,



kemasan,jaminan(garansi),pelayanandansebagainya.

Atribut produk sangatlah penting untuk dijadikan dasar oleh

konsumen dalam pembelian sebuah produk,sebab untukmelakukan

pembelian konsumen akan bereaksiterhadap produk dengan segala

atributyang melekatdidalamnya.Garis besarnya perusahaan harus

mengertiapayangmenjadikebutuhandankeinginankonsumenterhadap

produkyangdihasilkandiantaratentanghargayangterjangkau,kualitas

yangbaik,pelayananyangmemuaskansertarasayangdapatmemenuhi

selerakonsumen.

Durianto dan Liana,2004:4 mendefinisikan minatbelimerupakan

sesuatuyangberhubungandenganrencanakonsumenuntukmembeli

produktertentusertaberapabanyakunitprodukyangdibutuhkanpada

periode tertentu.Peran konsumen bagisuatu perusahaan sangatlah

penting,sehinggaperusahaanharusmemeliharahubunganyangbaik

dengankonsumenyangsudahada,disampingitujugaberusahauntuk

mendapatkan konsumen baru bagiusahanya.Oleh karena itu sudah

menjadikewajiban bagi perusahaan untuk selalu mengikuti

perkembangan dariperilaku konsumen itu sendiri,karena dengan

mengetahuihaltersebutperusahaandapatmenyusunstrategipemsaran

secaratepat,yangartinyadapatsesuaidenganapayangdigunakanoleh

konsumensehinggakonsumenmerasapuas(Suyadi,2002:77)dengan



demikian dapatdikatakan bahwa minatbelimerupakan pernyataan

mentaldarikonsumenyangmerefleksikanrencanapembeliansejumlah

produk dengan merek tertentu.Penelitian terdahulu darijurnalmilik

AriawiraYudhaKartika(2017)atributprodukberpengaruhpositifdan

signifikanterhadapminatbeli.Persepsihargaberpengaruhpositifdan

signifikanterhadapminatbelidanatributprodukdanpersepsiharga

berpengaruhpositifdansignifikanterhadapminatbeli.Makadarijurnal

yangadadanpenelitiansayaterdapatpengaruhdariatributprodukagar

mempengaruhiminatbelidarikonsumen.

BerikutdatapenjualandariPT.ZanurLinasMandiri3TahunTerakhir

SumberData:PT.ZanurLinaasMandiriGorontalo



Gambar1.1

Daridata diatas dapat dilihat bahwa penjualan sepeda motor

Kawasakininjamengalamipenurunandaritahunketahun.Tahun2017

penjualan motor terdapat421 unit,Tahun 2018 terjual347 unit,

sedangkanTahun2019100unitterjual.Penurunantersebutdiakibatkan

untukmemperolehprodukKawasakimemerlukanbiayayangdikatakan

mahaldaripadaproduksepedamotorlainnya.Selainhargaatributproduk

(onderdil)terlalumahal,biayaserviceyangmahal,borosbahanbakar,

desainberkembangtapitidakbanyakdanmotorKawasakiinijugahanya

cocokdipakaiolehpria.Dapatdilihatjugabahwasekarangmasyarakat

lebih banyak menyukai motor matic dibandingkan dengan motor

Kawasaki.UntukbeberapatahunterakhirmotorKawasakisudahjarang

peminatdikarenakan zaman sekarang sudah kebanyakan masyarakat

lebih suka motormatic dibandingkan dengan motorKawasakidan

sejenisnya,bisadilihatdigorontaloitusendiriterlihatlebihbanyakyang

menggunakansepedemotormatic.Jadiminatbelidarimasyarakatdi3

tahunterkahirinisangatlahkurang.

Berdasarkan latarbelakang diatas,maka penulis tertarik untuk

mengadakan penelitian mengenaiPengaruh Atribut Produk Motor

KawasakiTerhadapMinatBeliKonsumen.

1.2IdentifikasiMasalah



1.2.1 Hargaterlalumahal

1.2.2 Atributproduk(onderdil)terlalumahal

1.2.3 Hanyacocokdipakailaki-laki

1.2.4 Biayaservicemahal

1.2.5 Borosbahanbakar

1.2.6 Desainyangtidakberkembang

1.3RumusanMasalah

Berdasarkan identifikasimasalah diatas maka penulis merumuskan

masalahdalam penelitianinisebagaiberikut:Apakahpengaruhatribut

produkterhadapminatbelikonsumenKawasakiNinjapadaPT.Kawasaki

ZanurLinasMandiriGorontalo?

1.4TujuanPenelitian

Berdasarkanrumusanmasalahdiatasmakatujuanpenelitiansebagai

berikut:UntukMengetahuiSeberapaBesarPengaruhAtributProduk

MotorKawasakiNinjaTerhadapMinatBeliKonsumen

1.5ManfaatPenelitian



1.5.1 ManfaatTeoritis

Secarateoritis,penelitian inidiharapkan dapatmemberikan

kontribusiyangbaik,danmenjadibahanpertimbanganbagipenelitian

selanjutnyapadabidangpemasaran.

1.5.2 ManfaatPraktis

Penelitianinidiharapkanmenjadi bahanpertimbangandan

masukanbagimahasiswamaupunpembacadalam penggunaAlat

Transportasi dalam hal ini produk Sepeda Motor agar dapat

memanfaatkanMotoryangdimilikisesuaikebutuhan.

1.5.3 ManfaatBagiMahasiswa

Sebagaibahanacuanuntukmembuatdanmengembangkan

teoriyangada,dansebagaipenambahwawasanbagimahasiswadan

penulis tentang Pengaruh atributproduk motorKawasakininja

terhadapminatbelikonsumen.


