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ABSTRAK 

 

Abad kemajuan teknologi saat ini memberikan kemajuan yang pesat 

juga pada bidang komunikasi dan transportasi. Hal ini menjadikan banyak 

munculnya alat-alat transportasi yang dapat mendukung segala kegiatan kita 

sehari-hari. Alat transportasi yang ada pada saat ini juga ada berbagai jenis, 

tergantung dari segi apa kita menggunakannya. Salah satu alat transportasi 

yang praktis dan banyak dibutuhkan konsumen saat ini adalah sepeda motor.  

Yamaha Corporation merupakan salah satu produsen sepeda motor 

yang berpusat di Jepang dan memiliki jalur distribusi pemasaran di Indonesia 

melalui PT Yamaha Motor Indonesia. Yamaha memiliki dua produk 

automatic yaitu Mio dan Xeon. Yamaha Mio merupakan pioneer sepeda motor 

automatic dan menjadi produk idola masyarakat saat ini karena bisa 

digunakan oleh laki-laki dan perempuan. Yamaha mio memiliki dua varian 

yakni Soul dan Sporty.  

Persaingan antara produk sepeda motor automatic sejenis akhir-akhir 

ini sangat ketat, baik dalam harga produk, keragaman produk dan lain 

sebagainya, hal ini yang menuntut perusahaan untuk lebih kreatif dalam  

menarik perhatian konsumen. Pelanggan  kini  memiliki tuntutan nilai yang 

jauh lebih besar dan beragam karena pelanggan dihadapkan pada  berbagai  

pilihan  berupa  barang  maupun  jasa  yang  dapat  mereka  beli. Dalam hal 

ini penjual harus memberikan harga produk yang dapat diterima, karena 

bila tidak, pelanggan akan segera beralih kepada pesaing.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

I.1. Latar Belakang Masalah 

Abad kemajuan teknologi saat ini memberikan kemajuan yang pesat 

juga pada bidang komunikasi dan transportasi. Hal ini menjadikan banyak 

munculnya alat-alat transportasi yang dapat mendukung segala kegiatan kita 

sehari-hari. Alat transportasi yang ada pada saat ini juga ada berbagai jenis, 

tergantung dari segi apa kita menggunakannya. Salah satu alat transportasi 

yang praktis dan banyak dibutuhkan konsumen saat ini adalah sepeda motor.  

Yamaha Corporation merupakan salah satu produsen sepeda motor 

yang berpusat di Jepang dan memiliki jalur distribusi pemasaran di Indonesia 

melalui PT Yamaha Motor Indonesia.  

Yamaha merupakan salah satu produsen sepeda motor yang 

memperkenalkan produk sepeda motor automatic. Produk sepeda motor 

automatic merupakan produk andalan Yamaha saat ini dan merupakan produk 

idola masyarakat Indonesia terutama mahasiswa.  

Yamaha memiliki dua produk automatic yaitu Mio dan Xeon. Yamaha 

Mio merupakan pioneer sepeda motor automatic dan menjadi produk idola 

masyarakat saat ini karena bisa digunakan oleh laki-laki dan perempuan. 

Yamaha mio memiliki dua varian yakni Soul dan Sporty.  

Persaingan antara produk sepeda motor automatic sejenis akhir-akhir 

ini sangat ketat, baik dalam harga produk, keragaman produk dan lain 
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sebagainya, hal ini yang menuntut perusahaan untuk lebih kreatif dalam  

menarik perhatian konsumen.  

Kemampuan produk untuk memberikan kepuasan pada pemakainya 

akan menguatkan kedudukan atau  posisi produk dibenak konsumen, sehingga 

memungkinkan konsumen menjadikan pilihan pertama bilamana akan 

terjadi pembelian di waktu yang akan datang. Kedua varian Yamaha mio 

secara spesifik tampilan tidak memiliki perbedaan berarti, dari segi harga 

terdapat selisih harga yaitu harga mio soul lebih tinggi dari mio sporty. 

P roduk dengan harga bersaing merupakan kunci utama dalam 

memenangkan persaingan, yang pada akhirnya akan dapat memberikan 

nilai kepuasaan  yang  lebih  tinggi  kepada  pelanggan.  

Hurriyati (2005:152) menyatakan harga memiliki mempunyai peranan 

penting dalam proses yaitu peranan alokasi dari harga adalah membantu 

pengambilan keputusan para pembeli untuk memutuskan cara memperoleh 

manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan kekuatan daya 

belinya.   

Pelanggan  kini  memiliki tuntutan nilai yang jauh lebih besar dan 

beragam karena pelanggan dihadapkan pada  berbagai  pilihan  berupa  

barang  maupun  jasa  yang  dapat  mereka  beli. Dalam hal ini penjual harus 

memberikan harga produk yang dapat diterima, karena bila tidak, pelanggan 

akan segera beralih kepada pesaing.  

Loyalitas  konsumen  sangat  penting  bagi  produk  dan  jasa  yang  

akan dipasarkan sekaligus penentu bagi keberhasilan pemasar itu sendiri, 
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Loyalitas itu  sendiri  dapat  diartikan  sebagi  situasi  dimana  konsumen  

bersikap  positif terhadap  produk  atau  produsen  (penyedia  jasa)  dan  

disertai  pola  pembelian ulang yang konsisten (Tjiptono 2000:111). 

Loyalitas merupakan kelanjutan dari kepuasan  konsumen  dalam 

penggunaan  suatu  barang  atau  jasa  yang  telah diberikan pihak perusahaan 

Loyalitas dapat menyebabkan pengulangan pembelian merek yang sama 

walaupun ada pengaruh situasi dan berbagai usaha pemasaran yang 

berpotensi untuk  menyebabkan  pelanggan  untuk  berpindah  merek,  untuk  

mendapatkan loyalitas atau kesetiaan konsumen perusahaan memerlukan  

strategi pemasaran yang komplek.  

Banyak perusahaan yang meluncurkan program-program marketing 

untuk meningkatkan loyalitas konsumen terhadap suatu barang atau jasa 

tertentu seperti yang dilakukan oleh produk sepeda motor Yamaha mio 

dengan mengkomunikasikan kebaikan-kebaikan produknya. 

Suwarni dan Septina Dwi Mayasari (2011) menemukan bahwa kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen dan harga tidak 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Berdasarkan  paparan  

tersebut  maka  penulis  tertarik  untuk  melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Loyalitas Konsumen 

Pada Sepeda Motor Yamaha Mio”. 
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I.2. Rumusan Masalah      

Berdasarkan  latar  belakang  masalah  diatas,  maka  yang  menjadi 

rumusan masalah adalah: 

1. Apakah harga berpengaruh terhadap loyalitas konsumen? 

2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas konsumen? 

3. Apakah harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap loyalitas 

konsumen? 

 

I.3. Batasan Masalah 

1. Variabel yang diteliti adalah harga, kualitas produk dan loyalitas 

konsumen pada produk sepeda motor Yamaha Mio,  penelitian  ini  

dilakukan   untuk  mengetahui  bagaimana  pengaruh  dari harga dan 

kualitas  produk terhadap loyalitas konsumen. 

 Harga  

Ketepatan menentukan harga di pasar akan  membawa kesuksesan 

bagi perusahaan dalam memasarkan produknya (Tjiptono, 1997:73). 

Dalam sebuah penetapan harga, perusahaan dapat memilih salah 

satu dari lima tujuan utama penetapan harga yaitu kelangsungan  

hidup, laba maksimum sekarang, pangsa pasar maksimum, 

menguasai pasar secara maksimum, atau kepemimpinan mutu 

produk. (Kotler dan Keller, 2007:85). Dengan adanya informasi 

tentang permintaan pelanggan (customer’s demond), fungsi biaya 

(cost function), dan harga pesaing (competitor price), perusahaan 
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akan siap untuk memilih harga yang akan dikenakan di pasar. 

 Kualitas Produk 

Konsumen cenderung melihat produk sebagai kumpulan manfaat 

kompleks yang memuaskan kebutuhan mereka. Ketika 

mengembangkan produk, pemasar harus mengidentifikasi inti 

kebutuhan konsumen yang dipuaskan oleh produk. Kemudian 

mereka harus merancang produk aktual dan menemukan cara untuk 

memberikan tambahan padanya agar menciptakan kumpulan manfaat 

yang paling memuaskan konsumen. 

 Loyalitas Konsumen 

Loyalitas merupakan suatu sikap positif konsumen terhadap suatu 

produk atau jasa yang disertai dengan perilaku pembelian secara  

berulang dan bersifat konsisten, yang selanjutnya mereka atau 

konsumen merekomendasikan produk atau jasa perusahaan tersebut 

kepada orang lain. 

2. Penelitian dilakukan di  UKDW. 

 

I.4. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan 

kualitas produk terhadap loyalitas konsumen pada produk sepeda motor 

Yamaha mio. 
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I.5. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan berguna bagi perusahaan sebagai 

salah satu dasar pertimbangan untuk mengambil langkah-langkah atau  

gambaran tentang pentingnya faktor harga dan kualitas produk terhadap  

loyalitas pada  produk sepeda motor Yamaha mio. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Simpulan 

Berdasarkan hasil analisis data pada bab empat di depan, maka pada 

bab lima ini penulis mengambil suatu kesimpulan hasil penelitian yaitu 

sebagai berikut: 

1. Hasil analisis karakteristik responden disimpulkan sebagai berikut : 

a. Berdasarkan karakteristik jenis kelamin mayoritas responden 

dalam penelitian ini berjenis kelamin pria yaitu sebanyak 62 

responden atau 62%. 

b. Berdasarkan karakteristik umur mayoritas responden dalam 

penelitian ini berumur 21–24 Tahun yaitu sebanyak 51 

responden atau 51%. 

c. Berdasarkan karakteristik pendidikan terakhir dapat diketahui 

bahwa, responden dalam penelitian ini berpendidikan terakhir 

SLTA/Sederajat yaitu sebanyak 48 responden atau 48%. 

d. Berdasarkan karakteristik Rata-rata pengeluaran/bulan 

mayoritas responden dalam penelitian ini memiliki rata-rata 

pengeluaran/bulan sebesar Rp.1000.000 – Rp.2.000.000 

sebanyak 75 responden atau 75%. 

e. Berdasarkan lama menggunakan mayoritas responden dalam 

penelitian ini lama menggunakan sepeda motor 1 Tahun - 
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5 Tahun yaitu sebanyak 51 responden atau 51%. 

2. Hasil analisis regresi disimpulkan sebagai berikut : 

a. Harga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

loyalitas konsumen. 

b. Kualitas produk memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap loyalitas konsumen. 

c. Harga dan kualitas produk memiliki pengaruh positif terhadap 

loyalitas konsumen. 

d. Harga dan kualitas produk secara simultan berpengaruh secara 

signifikan terhadap loyalitas konsumen. 

e. Faktor harga dan kualitas produk secara simultan 

memberikan pengaruh sebesar 77.9% dalam meningkatkan 

loyalitas konsumen. 

 

5.2. Saran 

Berdasarkan hasil analisis data dan kesimpulan diatas penulis 

memberikan saran sebagai berikut: 

1. Faktor harga merupakan bagian dalam meningkatkan loyalitas 

konsumen, maka diharapkan pada produsen sepeda motor Yamaha 

Mio untuk tetap kompetitif dan dapat diterima oleh konsumen dalam 

penetapan harga . 

2. Faktor kualitas produk merupakan bagian dalam meningkatkan loyalitas 

konsumen, maka diharapkan pada produsen sepeda motor Yamaha 
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Mio untuk tetap mempertahankan kualitas produk Yamaha Mio atau 

bahkan meningkatkan kualitas produk agar konsumen tetap loyal. 

3. Harga dan kualitas produk merupakan dua kombinasi yang 

mempengaruhi dan meningkatkan loyalitas konsumen, hendaknya 

produsen sepeda motor Yamaha Mio untuk mempertimbangkan faktor 

lain yang dapat mempengaruhi dan meningkatkan loyalitas konsumen 
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