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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh desain produk, promosi, dan gaya hidup
terhadap keputusan pembelian motor Yamaha N-Max Pada PT. Hasjrat Abadi Motor. Populasi
penelitian ini adalah para konsumen yang telah melakukan pembelian motor merek Yamah N-Max di
PT. Hajrat Abadi Motor. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah probability sampling
dengan menggunakan metode Simple Random, dan dengan teknik tersebut diperoleh 60 orang sebagai
sampel. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah Kuisoner. Metode analisis data yang
digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil analisis data menunjukkan bahwa: (1) Desain Produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan thitung sebesar 18,838 dan
nilai signifikansi sebesar 0,000; (2) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai thitung sebesar 37,332 dan nilai signifikansi sebesar 0,000; (3) Gaya Hidup
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung 31,429 dan nilai signifikansi
sebesar 0,000; (4) Desain produk, promosi, dan gaya hidup secara bersama-sama berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung sebesar 486,105dan signifikansi
0,000.
Kata Kunci: Desain Produk, Promosi, Gaya Hidup, Keputusan Pembelian

Abstract

This research aims to determine the influence of product design, promotion, and lifestyle of Yamaha N-Max
motorcycle purchase decision at PT. Hasjrat Abadi Motor. The population of this research is the consumers who
have made the purchase of the Yamah N-Max brand motor at PT. Hajrat Abadi Motor. The sampling technique
used is probability sampling using Simple Random method, and with the technique obtained 60 people as samples.
The data collection technique used is the Kuisoner. The data analysis method used is multiple regression analysis.
Data analysis results show that: (1) product design is positively and significantly affected by the purchase decision
with a Thitung of 2,475 and significance value of 0.000; (2) The promotion has positive and significant effect on
purchasing decision with Thitung value of 2.509 and significance value of 0.000; (3) Lifestyle positively affects
the purchase decision with the value of Thitung 2.096 and the significance value of 0.000; (4) The product design,
promotion, and lifestyle jointly influence positive and significant to the purchase decision with a value of Thitung
of 3.174 and the significance of 0.000.
Keywords: Product Design, Promotion, Lifestyle, Puschasing Decisions

PENDAHULUAN Dalam  melaksanakan  aktifitas

Perusahaan Yamaha merupakan penjualannya perusahaan harus dapat
salah satu perusahaan yang bergerak dalam merancang strategi pemasaran yang
bidang sektor produksi otomotif yang salah diarahkan  untuk mencapai  tujuan
satunya memproduksi kendaraan roda dua. perusahaan dalam meningkatkan
Dalam industri otomotif yamaha juga tidak pembelian konsumen terhadap produk.
terlepas akan persaingan bisnis yang Produk, promosi dan desain menjadi salah
semakin tajam dikarenakan banyaknya satu tolok ukur bagi keberhasilan
perusahaan-perusahaan yang perusahaan  untuk  menarik  minat
menghasilkan produk yang sejenis. konsumen. Hal ini karena konsumen akan
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berminat membeli terhadap suatu produk
merek sepeda motor.

Strategi pemasaran yang tepat
merupakan salah satu cara untuk mencapai
tujuan  perusahaan  yaitu = dengan
mengetahui kebutuhan dan keinginan
konsumen sehingga tercipta produk yang
tepat. Dengan demikian peningkatan
volume penjualan dan memenangkan
persaingan dapat tercapai. Begitu juga
dilakukan para produsen sepeda motor
matic seiring dengan permintaan yang
semakin meningkat.

Temuan  dari  penelitian  ini
diharapkan dapat memberikan tambahan
pada literatur yang ada dengan
menyampaikan ~ pemahaman  tentang
keputusan pembelian motor Yamaha N-
Max Pada PT. Hasjrat Abadi Motor Kota
Sorong, juga temuan penelitian ini
diharapkan akan memberikan informasi
bermanfaat bagi pemasar untuk membantu
mengembangkan  strateginya  dalam
penjualan sepeda motor. Hipotesis dalam
penelitian ini adalah diduga ada hubungan
positif dan signifikan Desain Produk,
Promosi, dan Gaya Hidup terhadap
Keputusan Pembelian motor Yamaha
NMax di PT. Hasjrat Abadi Motor Kota
Sorong.

TINJAUAN PUSTAKA
1. Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasran merupakan
faktor penting dalam siklus yang
berhubungan  dengan  pemenuhan
kebutuhan konsumen. Dalam salah satu
perusahaan, pemasaran merupakan
salah satu dari kegiatan pokok yang
dilakukan perusahaan untuk
mempertahankan kelangsungan
hidupnya, berkembang dan
mendapatkan laba, kegiatan pemasaran
perusahaan  juga  harus dapat
memberikan kepuasan pada konsumen
jika menginginkan wusahanya tetap
berjalan.

Manajemen Pemasaran adalah
proses sosial yang didalamnya individu
dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan

menciptakan dan menawarkan secara
bebas mempertukarkan produk yang
bernilai dengan pihak lain (Kotler,2015).

. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Menurut Kotler dan Armstrong
(1997:48),  “marketing  mix  adalah
perangkat alat pemasaran taktis yang
dapat dikendalikan, produk, harga,
distribusi, dan promosi yang dipadukan
oleh perusahaan untuk menghasilkan
respons yang diinginkan dalam target
market”.

Bauran pemasaran adalah
perangkat alat pemasaran taktis yang
dapat dikendalikan, yang dipadukan
oleh firm untuk menghasilkan respon
yang  diinginkan  pasar  sasaran
Marketing mix adalah semua faktor yang
dapat dikuasai oleh seseorang manajer
pemasaran dalam rangka
mempengaruhi permintaan konsumen
terhadap barang dan jasa. Faktor-faktor
yang mempengaruhi adalah Product,
Place, Price, dan Promotion.

. Desain Produk

Kotler  dan  Keller  (2008)
mengemukakan bahwa ketika
persaingan semakin kuat, desain
menawarkan satu cara potensial untuk
mendiferensiasikan serta memposisikan
produk dan jasa perusahaan. Desain
merupakan faktor yang sering memberi
keunggulan kompetitif kepada
perusahaan. Desain produk adalah
totalitas fitur yang mempengaruhi
tampilan, rasa, dan fungsi produk
berdasarkan kebutuhan pelanggan

. Promosi

Menurut Dharmmesta dan Irawan
(2001), promosi adalah arus informasi
atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi kepada tindakan yang

menciptakan pertukaran dalam
pemasaran. Tujuan utama promosi
adalah menginformasikan,

mempengaruhi, dan membujuk serta
mengingatkan  pelanggan  sasaran
tentang  pemasaran dan  bauran
pemasaran. Dengan memperhatikan hal
diatas maka dibutuhkan persiapan
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ataupun sarana promosi agar apa yang
diinginkan perusahaan dapat memenuhi
sasaran dan efisien.
5. Gaya Hidup

Gaya hidup adalah pola tingkah
laku sehari-hari segolongan manusia
dalam masyarakat (Kamus Besar Bahasa
Indonesia, 2008). Gaya hidup bisa
merupakan idenditas kelompok. Gaya
hidup setiap kelompok akan mempunyai
ciri-ciri unit tersendiri. Jika terjadi
perubahan gaya hidup dalam suatu
kelompok maka akan memberikan
dampak yang luas pada berbagai aspek.
Menurut Minor dan Mowen (2002), gaya
hidup adalah menunjukkan bagaimana
orang hidup, bagaimana membelanjakan
uangnya, dan bagaimana
mengalokasikan waktu.

METODE

Penelitian ini dilaksanakan di PT.
Hasjrat Abadi Motor Kota Sorong, yang
beralamat di jalan Basuki Rahmat, Km. 09
Remu Selatan, Sorong. Waktu Penelitian ini
dilaksanakan selama 3 (Tiga) bulan yang
dimulai dari bulan Juni 2020 - Agustus
2020.

Populasi dalam penelitian
populasinya adalah konsumen yang telah
melakukan pembelian motor yamaha N-
Max di PT. Abadi Motor Kota Sorong.
Sedangkan sampel dalam penelitian ini
diambil berdasarkan populasi yaitu 60
orang. Sumber data ang digunakan berupa
hasil dari penyebara kuesioner.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pengaruh Desain Produk, Promosi,
dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan
Pembelian. Menurut Menurut Schiffman
dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa
keputusan pembelian adalah motivasi
sebagai kekuatan dorongan dari dalam diri
individu yang memaksa mereka untuk
melakukan tindakan. Adapun faktor-faktor
yang mempengaruhinya antara lain yaitu
desain produk, promosi, dan gaya hidup.

Variabel Desain Produk, Promosi, dan
Gaya Hidup setelah diuji secara parsial dan
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simultan  berpengaruh  terhadap
Keputusan Pembelian Motor Yamaha N-
Max Pada PT. Hasjrat Abadi Motor. Hasil
penelitian ini juga sesuai dengan hasil
penelitian sebelumnya.

Penjelasan  dari  masing-masing
pengaruh variabel dijelaskan sebagai
berikut:

1. H1 (Desain Produk terhadap Keputusan
Pembelian)
Hasil penelitian ini mendukung
H1 yang menyatakan bahwa diduga ada
pengaruh positif dan signifikan Desain
Produk terhadap Keputusan Pembelian
Motor Yamaha NMax Pada PT. Hasjrat
Abadi Motor. Ditinjau dari hasil uji data
diketahui bahwa hasil uji variabel H1
(Desain ~ Produk) secara  parsial
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Motor
Yamaha N-Max Pada PT. Hasjrat Abadi
Motor. Hal ini terbukti dengan t hitung >
t tabel (18,838 > 2,003) dan taraf
signifikan kurang dari 0,05 yaitu (0,000 <
0,05) artinya HO ditolak dan H1 diterima.
Maka hasil ini sejalan dengan
penelitian sebelumnya yang dilakukan
oleh Trifena Lokas (2016).
2. H2 (Promosi terhadap Keputusan
Pembelian)
Hasil penelitian ini mendukung
H2 yang menyatakan bahwa diduga ada
pengaruh positif dan signifikan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian Motor
Yamaha N-Max Pada PT. Hasjrat Abadi
Motor. Ditinjau dari hasil uji data
diketahui bahwa hasil uji variabel H2
(Promosi) secara parsial berpengaruh
positif =~ dan  signifikan  terhadap
Keputusan Pembelian Motor Yamaha N-
Max Pada PT. Hasjrat Abadi Motor. Hal
ini terbukti dengan t hitung > t tabel
(37,332 > 2,003) dan taraf signifikan
kurang dari 0,05 yaitu (0,000 < 0,05)
artinya HO ditolak dan H2 diterima.
Maka hasil ini sejalan dengan penelitian
sebelumnya.
3. H3 (Gaya Hidup terhadap Keputusan
Pembelian)
Hasil penelitian ini mendukung
H3 yang menyatakan bahwa diduga ada
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pengaruh positif dan signifikan Gaya
Hidup terhadap Keputusan Pembelian
Motor Yamaha N-Max Pada PT. Hasjrat
Abadi Motor. Ditinjau dari hasil uji data
diketahui bahwa hasil uji variabel H3
(Gaya Hidup) secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Motor
Yamaha N-Max Pada PT. Hasjrat Abadi
Motor. Hal initerbukti dengan t hitung >
t tabel (31,429 > 2,003) dan taraf
signifikan kurang dari 0,05 yaitu (0,000 <
0,05) artinya HO ditolak dan H3 diterima.
Maka hasil ini sejalan dengan penelitian
sebelumnya.
H4 (Desain Produk, Promosi, dan Lokasi
terhadap Keputusan Pembelian)
Selanjutnya hasil penelitian ini
mendukung H4 yang menyatakan
bahwa diduga ada pengaruh positif dan
signifikan ~ Atribut Desain Produk,
Promosi, dan Lokasi terhadap
Keputusan Pembelian Motor Yamaha N-
Max Pada PT. Hasjrat Abadi Motor.
Ditinjau dari hasil uji data
diketahui bahwa hasil uji variabel H4
(Desain Produk, Promosi, dan Gaya
Hidup) secara bersama-sama atau
simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Motor Yamaha N-Max Pada
PT. Hasjrat Abadi Motor. Hal ini terbukti
dengan f hitung > f tabel (486,105 > 2,769)
dan taraf signifikan kurang dari 0,05
(0,000 < 0,05) artinya HO ditolak dan H4
diterima. Maka hasil ini sejalan dengan
penelitian sebelumnya.

PENUTUP
Kesimpulan

Dengan melihat hasil penelitian yang

telah dibahas, maka dapat ditarik
kesimpulan:
1. Desain Produk Terhadap Keputusan

Pembelian dilihat Nilai t Hitung

Dari Variabel desain produk (X1)
berdasarkan uji t diperoleh nilai t hitung
> t table yaitu 18,838 > 2,003. Sementara
nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Hal
ini menunjukkan bahwa ada pengaruh
yang positif dan signifikan desain

. Promosi

produk terhadap keputusan pembelian
motor Yamaha N-Max di PT. Hasjrat
Abadi Motor. Sedangkan nilai koefsien
regresi 0,148, artinya desain produk
mempunyai pengaruh sebesar 14,8%
terhadap keputusan pembelian.
Terhadap Keputusan
Pembelian dilihat Nilai t Hitung

Variabel promosi (X2) berdasarkan
uji t diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu
37,332> 2,003. Sementara nilai signifikan
sebesar 0,000 < 0,05 Hal ini
menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
positif dan signifikan promosi terhadap
keputusan pembelian motor Yamaha N-
Max di PT. Hasjrat Abadi Motor.
Sedangkan nilai koefsien regresi 1,045,
artinya promosi mempunyai pengaruh
sebesar 45% terhadap keputusan
pembelian.

. Gaya Hidup Terhadap Keputusan

Pembelian dilihat Nilai t Hitung

Variabel gaya  hidup  (X3)
berdasarkan uji t diperoleh nilai t hitung
> t tabel yaitu 31,429 > 2,003. Sementara
nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Hal
ini menunjukkan bahwa ada pengaruh
yang positif dan signifikan gaya hidup
terhadap keputusan pembelian motor
Yamaha N-Max di PT. Hasjrat Abadi
Motor. Sedangkan nilai koefsien regresi
0,125, artinya gaya hidup mempunyai
pengaruh sebesar 12,5% terhadap
keputusan pembelian.

. Desain Produk, Promosi, dan Gaya

Hidup Secara Simultan

Berdasarkan uji simultan diperoleh
nilai F hitung sebesar 486,105 dengan
signifikasi 0,00 dibawah 0,05%, ini
menunjukkan F hitung (486,105) > F tabel
(2.769) maka Ho ditolak dan Ha diterima.
Artinya  variabel desain  produk,
promosi, dan gaya hidup secara
bersama-sama berpengaruh terhadap
variabel independen (keputusan
pembelian).

Saran

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis

dan kesimpulan, maka penulis memberikan
saran kepada sebagai berikut:
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1. Variabel Desain Produk
Desain  Produk  berpengaruh
positif ~ dan  signifikan  terhadap

Keputusan Pembelian. Berdasarkan hasil

penelitian  variabel desain produk

diperoleh total skor dari masing-masing
indikator sebagai barikut:

a) Gaya mempunyai skor 698, skor ini
merupakan skor terendah ketiga dari
variabel desain produk, oleh karena
itu indikator gaya harus diperhatikan
dan ditingkatkan.

b) Daya Tahan mempunyai skor 464,
skor ini merupakan skor yang paling
terendah dari variabel desain produk,
oleh karena itu indikator daya tahan
harus diperhatikan dan ditingkatkan.

c) Kehandalan mempunyai skor 470,
skor ini merupakan skor terndah
kedua dari variabel desain produk,
oleh karena itu indicator kehandalan
harus diperhatikan dan ditingkatkan.

d) Mudah Diperbaiki mempunyai skor
704, skor ini merupakan skor yang
paling tinggi dari variabel desain
produk, oleh karena itu indikator
mudah diperbaiki harus
dipertahankan.

2. Variabel Promosi
Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan

Pembelian. Berdasarkan hasil penelitian

variabel promosi diperoleh total skor

dari masing-masing indikator sebagai
barikut :

a) Iklan mempunyai skor 466, skor ini
merupakan skor yang paling terendah
dari variabel promosi, oleh karena itu
indikator iklan harus diperhatikan
dan ditingkatkan.

b) Penjualan Promosi mempunyai skor
699, skor ini merupakan skor yang
paling tinggi dari variabel promosi,
oleh karena itu indikator penjualan
promosi harus dipertahankan.

c) Penjualan Perorangan mempunyai
skor 470, skor ini merupakan skor
terndah ketiga dari variabel promosi,
oleh karena itu indikator penjualan
perorangan harus diperhatikan dan
ditingkatkan.

350

d) Hubungan Masyarakat mempunyai
skor 467, skor ini merupakan skor
terendah  kedua dari variabel
promosi, oleh karena itu indikator
hubungan masyarakat harus
diperhatikan dan ditingkatkan.

3. Variabel Gaya Hidup berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Berdasarkan hasil penelitian
variabel gaya hidup diperoleh total skor
dari masing-masing indikator sebagai
barikut :

a) Demografik mempunyai skor 466,
skor ini merupakan skor rendah
kedua dari variabel gaya hidup, oleh
karena itu indicator demografik harus
diperhatikan dan ditingkatkan.

b) Kelas Sosial mempunyai skor 465,
skor ini merupakan skor yang paling
terendah dari variabel gaya hidup,
oleh karena itu indikator kelas sosail
harus diperhatikan dan ditingkatkan.

¢) Kepribadian mempunyai skor 938,
skor ini merupakan skor paling tinggi
dari variabel gaya hidup, oleh karena
itu indicator kepribadian harus
dipertahankan.

Mengingkat besarnya desain produk,
promosi, dan gaya hidup terhadap
Keputusan Pembelian Motor Yamaha N-
Max Pada PT. Hasjrat Abadi Motor dilihat
dari koefisien determinasi (R2) menunjukan
angka R Square sebesar 96,3% dan sisanya
3,7% variabel bebas yang belum diteliti
dalam penelitian ini, maka peneliti
menyarankan kepada peneliti selanjutnya
agar mengembangkan variabel bebas yang
belum diteliti dalam penelitian ini, juga
sebagai bahan acuan bagi penelitian
selanjutnya dan diharapkan agar dapat
mengembangkan wawasan dan
pengetahuan khususnya yang
berhubungan dengan bidang yang dikaji.
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