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KEPUTUSAN PEMBELIAN SPAREPART MOTOR HONDA
PADA PT. KHARISMA SUMA JAYA SAKTI
JL. Dr. SOETOMO NO.78 GRESIK

Ahmad Haris Nafi Putra

Abstarksi

Dengan semakin pesatnya industri motor di Indonesia, yang mendorong pula
kehadiran dari banyak industri sparepart motor. Sparepart merupakan kebutuhan yang
tidak diragukan lagi oleh setiap masyarakat yang menggunakan motor, kehadiran
perusahaan penjual sparepart pasti dibutuhkan masyarakat. Tapi pasti tentu setiap
pelaku ekonomi yang pintar sudah memikirkan hal ini dan sudah merencanakan
semuanya dengan strategi yang mapan, karena persaingan tentu terjadi. Munculnya
banyak distributor saat ini membuat konsumen memperoleh banyak pilihan sebelum
memutuskan untuk membeli sparepart. Banyak factor yang menjadi pertimbangan
konsumen sebelum membeli suatu produk.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh
kualitas produk, harga, promosi dan lokasi terhadap keputusan pembelian. Populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang membeli produk dari PT.
Kharisma Suma Jaya Sakti Gresik. Sampel yang diambil adalah sebesar 112
responden. Data yang digunakan adalah data primer yaitu data yang berdasarkan dari
hasil jawaban kuesioner responden. Sedangkan analisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah Structural Equation Modeling.

Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan a) variabel kualitas
produk berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian. b) variabel
harga berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian. c) variabel
promosi berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian. d) variabel
lokasi berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian. Artinya bahwa
keempat variabel tersebut dianggap penting oleh konsumen sebelum memutuskan
untuk membeli produk.

Kata kunci : kualitas produk, harga, promosi, lokasi, dan keputusan pembelian.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada Era yang modern seperti ini sebuah kendaraan bermotor (khususnya
kendaraan bermotor roda dua) merupakan sebuah kebutuhan mutlak masyarakat
karena alat transportasi ini merupakan penunjang kegiatan yang mudah didapatkan
dan efisien. Sudah merupakan hal yang wajar apabila dalam satu keluarga memiliki
motor lebih dari satu, bahkan ada pula satu orang memiliki dua motor atau lebih. Hal
ini merupakan fenomena jaman yang patut diketahui dan di resapi karena pasti ada
banyak kesempatan yang bisa di raih oleh seluruh lapisan masyarakat. Pelaku
ekonomi yang pintar pasti akan mampu melihat kesempatan seiring berkembangnya
kendaraan bermotor ini. Dan salah satu kesempatan yang bisa dimasuki adalah
dengan ‘menembak’ di bagian sparepart. Sparepart merupakan kebutuhan yang tidak
diragukan lagi oleh setiap masyarakat yang menggunakan motor, kehadiran
perusahaan penjual sparepart pasti dibutuhkan masyarakat. Tapi pasti tentu setiap
pelaku ekonomi yang pintar sudah memikirkan hal ini dan sudah merencanakan
semuanya dengan strategi yang mapan, karena persaingan tentu terjadi. Sebagai
pelaku usaha, tentu tidak mudah untuk menjalankan usaha ini, dibutuhkan sejenis
analisis atau forecast kedepan agar roda perusahaan bisa berjalan dengan baik dan
tetap tumbuh berkembang diantara para pesaing atau perusahaan lain. Persaingan
tidak hanya dalam skala kota dan wilayah akan tetapi persaingan kualitas dan

kuantitas produk dan pelayanan juga menjadi bahan pertimbangan perusahaan.
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Namun selain tantangan dan persaingan terdapat peluang bagi pelaku ekonomi untuk
ikut memberikan kegiatan pemasaran yang semakin luas. Dalam berbagai usaha
bisnis saat ini, baik yang menghasilakan barang maupun jasa peran pemasaran
sangatlah penting karena merupakan salah satu faktor kunci penentu keberhasilan
bisnis. Dengan kata lain pemasaran merupakan inti seluruh aktivitas bisnis, ini
berkaitan dengan fungsi pemasaran, sebagai penghubung antara perusahaan dan
konsumen. (C.M.Lingga Purnama,2001:1) dalam Saputra (2008).

Dalam proses penyampaian produk kepada konsumen dan untuk mencapai
tujuan perusahaan yang berupa penjualan produk yang optimal, maka kegiatan
pemasaran dijadikan tolak ukur oleh setiap perusahaan. Sebelum meluncurkan
produknya perusahaan harus mampu melihat atau mengetahui apa yang dibutuhkan
konsumen. Jika seorang pemasar mampu mengidentifikasi kebutuhan konsumen
dengan baik, mengembangkan produk berkualitas, menetapkan harga yang sesuai,
serta mempromosikan dengan efektif, maka produk-produknya akan laris dipasaran
(David W Cravens, 1996). Sehingga sudah sewajarnya jika segala kegiatan
perusahaan harus selalu dicurahkan untuk memenuhi kebutuhan konsumen dan
kemudian konsumen akan memutuskan membeli produk tersebut. Dan pada akhirnya

tujuan perusahaan yaitu memperoleh laba akan tercapai. (Stanton, 1996).

Perusahaan harus mampu mengenal apa yang menjadi kebutuhan konsumen
dan harapan konsumen saat ini maupun yang akan datang. Konsumen sebagai

individu dalam mendapatkan atau membeli barang telah melalui proses-proses atau
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tahapan-tahapan terlebih dahulu seperti mendapatkan informasi baik melalui iklan
atau referensi dari orang lain kemudian membandingkannya dengan produk lain yang
sejenis dan sampai akhirnya pada keputusan membeli produk itu. Perilaku konsumen
tersebut merupakan fenomena yang sangat penting dalam kegiatan pemasaran
perusahaan, vyaitu perilaku konsumen dalam pembelian (Basu Swasta dan

Irawan,2001).

Demikian juga terjadi pada perusahaan otomotif di Indonesia, khususnya
sparepart. Dengan banyaknya perusahaan otomotif yang ada di Indonesia, maka
konsumen akan lebih selektif dalam menentukan merek sparepart yang digunakan
sebagai kebutuhan atau variasi dari sebuah kendaraan, khususnya sepeda motor.
Munculnya produsen sparepart imitasi semakin memperketat persaingan industri
sparepart di Indonesia. Namun hingga saat ini sparepart original tetap menjadi pilihan
utama bagi masyarakat Indonesia karena berbagai macam keunggulan yang
dimilikinya. Keputusan konsumen dalam menentukan atau memilih sparepart tertentu
bukanlah hal yang begitu saja terjadi. Banyak pertimbangan yang dilakukan
konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk misalnya, kualitas

produk, harga dan iklan (Engel, 1994).

PT. Kharisma Suma Jaya Sakti (SUMA) sebagai perusahaan otomotif yang
sedang berkembang saat ini telah menyadari persaingan ini. Kharisma Suma Jaya
Sakti senantiasa memberikan keyakinan dan harapan kepada para konsumennya

untuk terus memberikan kepuasan kepada mereka. Di Indonesia banyak sekali
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cabang, salah satunya PT. Kharisma Suma Jaya Sakti Gresik. SUMA menjual
berbagai sparepart motor merek Honda diantarannya adalah Aki, Veleg, Bodykit,
lampu, spion, dan variasi lainnya. Selain penjualan on the spot, SUMA juga men-
supply ke bengkel-bengkel yang sudah terjalin kerjasama antara mereka berdua.

Strategi ini dilakukan agar penjualan produk mencapai titik maksimal.

Dalam strategi pemasaran produknya, SUMA menggunakan bauran
pemasaran yang terdiri atas empat variabel yaitu strategi produk (product), strategi
harga (price), strategi promosi (promotion), dan strategi lokasi (placement). Masing-
masing variabel akan saling berkaitan perusahaan harus dapat memilih kombinasi
atau memilih variabel yang terbaik dari keempat variabel tersebut. Dalam
pelaksanaan pengembangan penjualan dapat disesuaikan dengan selera konsumen,
dengan harapan agar konsumen puas atas produk dan jasa yang telah diperjual

belikan.

Dalam persaingan seperti sekarang ini, perusahaan dituntut untuk
menawarkan produk yang berkualitas dan mempunyai nilai lebih, sehingga tampak
berbeda dengan produk pesaing. Kualitas merupakan salah satu faktor yang menjadi
pertimbangan konsumen sebelum membeli suatu produk. Kualitas ditentukan oleh
sekumpulan kegunaan dan fungsinya, termasuk didalamnya daya tahan.
Ketidaktergantungan pada produk lain atau komponen lain, eksklusifitas,
kenyamanan, wujud luar (warna, bentuk, pembungkusan, dll). (T.Hani Handoko,

2000:49). Dengan kualitas yang bagus dan terpercaya, maka produk akan senantiasa
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tertanam dibenak konsumen, karena konsumen bersedia membayar sejumlah uang

untuk membeli produk yang berkualitas.

Disamping kualitas produk, tinjauan harga juga semakin penting, karena
setiap harga yang ditetapkan perusahaan akan mengakibatkan tingkat permintaan
terhadap produk berbeda. Dalam sebagian besar kasus, biasanya permintaan dan
harga berbanding terbalik, yakni semakin tinggi harga, semakin rendah permintaan
terhadap produk (Kotler, 1991). Oleh kerena itu, penetapan harga yang tepat perlu
mendapat perhatian yang besar bagi perusahaan. Pada hakekatnya harga ditentukan
oleh biaya produk. Jika harga yang ditetapkan oleh perusahaan tepat dan sesuai
dengan daya beli konsumen, maka pemilihan suatu produk tertentu akan dijatuhkan
pada produk tersebut (Basu Swastha dan Irawan, 2001). Bila konsumen bersedia
menerima harga tersebut, maka produk tersebut akan diterima masyarakan.
Perusahaan menetapkan harga tersebut disesuaikan juga dengan nilai, manfaat, dan

kualitas produk.

PT. Kharisma Suma Jaya Sakti dalam menjual produknya juga
memperhatikan harga dengan kualitas produknya, untuk lebih menarik konsumen,
SUMA memberikan potongan langsung dan hadiah kepada konsumen yang membeli
sparepart tertentu dan dalam jumlah tertentu pula. SUMA juga menerima pembayaran

baik secara cash maupun kredit untuk memudahkan konsumen.
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Selain  menawarkan produk yang berkualitas dan penetapan harga,
kemampuan perusahaan dalam mengkomunikasikan produk kepada konsumen
melalui kegiatan promosi juga merupakan suatu hal yang penting. Promosi
merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk menonjolkan keistimewaan-
keistimewaan produk dan membujuk konsumen untuk membeli (Stanton, 1996).
Strategi promosi menggabungkan periklanan, penjualan perorangan, promosi
penjualan, dan publisitas menjadi suatu program terpadu untuk berkomunikasi
dengan pembeli dan orang lain yang pada akhirnya akan mempengaruhi keputusan
pembelian (Basu Swastha, 2001). Perlu diketahui betapa bagusnya suatu produk bila
konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin dengan produk tersebut,

maka calon konsumen tidak akan melakukan pembelian.

Untuk lebih memperkenalkan produknya, SUMA gencar melakukan promosi
untuk menarik minat beli konsumen, diantaranya membuat iklan melalui media cetak
ataupun elektronik, selebaran dll. Iklan didasari pada informasi tentang keunggulan
dan keuntungan suatu produk, yang kemudian disusun sedemikian rupa sehingga
menimbulkan ketertarikan pada yang melihat atau mendengarnya, dengan demikian
iklan akan mempengaruhi perilaku pembelian konsumen terhadap suatu produk

(Shimp, 2003).

Selain itu faktor yang tak kalah penting adalah lokasi. Salah satu kunci sukses
adalah lokasi (Kotler 2000). Menurut Lupiyoadi (2001) mendefinisikan lokasi adalah

tempat dimana perusahaan harus bermarkas melakukan operasi. Dalam Lamb (2001)
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menyatakan bahwa lokasi yang baik merupakan keputusan yang penting. Pertama,
karena tempat merupakan komitmen sumber daya jangka panjang yang dapat
mengurangi fleksibelitas masa depan usaha, apakah lokasi tersebut telah dibeli atau
hanya disewa. Kedua, lokasi akan mempengaruhi pertumbuhan di masa depan. Area
yang dipilih haruslah mampu untuk tumbuh dari segi ekonomi sehingga ia dapat
mempertahankan kelangsungan hidup usaha. Dan yang terakhir, lingkungan setempat
dapat saja berubah setiap waktu, jika nilai lokasi memburuk, maka lokasi usaha harus
dipindahkan atau ditutup.

Hal ini juga diterapkan oleh PT Kharisma Suma Jaya Sakti, SUMA yang
terletak di Gresik merupakan tempat yang strategis untuk kegiatan usaha, sebuah
tempat yang mudah dikunjungi oleh konsumen dan pemasok.

Berikut ini adalah laporan penjualan sparepart motor Honda untuk semua tipe
di PT. Kharisma Suma Jaya Sakti (SUMA) Gresik. Pada tahun 2012 dari bulan

Januari sampai Desember. Dapat dilihat pada table 1.1 di bawah ini.
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Tabel 1.1
Penjualan sparepart motor Honda untuk semua tipe
Pada PT. Kharisma Suma Jaya Sakti

JI. Dr.Soetomo,No0.78 Gresik
Bulan Januari-Desember

Tahun 2012

Omset perbulan

Bulan (Rp)
Januari Rp. 793.180.000,-
Februari Rp. 605.430.000,-

Maret Rp. 755.800.000,-

April Rp. 743.964.800,-

Mei Rp. 621.334.000,-
Juni Rp. 498.517.000,-
Juli Rp. 582.920.000,-
Agustus Rp. 763.537.700,-
September Rp. 788.119.000,-
Oktober Rp. 791.210.000,-
November Rp. 790.782.500,-
Desember Rp. 795.037.000,-

Sumber : data dari perusahaan PT Kharisma Suma Jaya Sakti

Table 1.1 menunjukkan penjualan sparepart yang fluktuatif setiap bulan, Dari
bulan Januari-Desember tahun 2012 pada PT. Kharisma Suma Jaya Sakti Gresik. Hal
tersebut terjadi karena banyak faktor yang mempengaruhi konsumen dalam

mengambil keputusan akhir yaitu membeli suatu produk, antara lain kualitas produk,

harga, intensitas iklan, lokasi, dan lain-lain (Engel, 1994).
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Penelitian ini menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian terhadap sparepart motor Honda di PT. Kharisma Suma Jaya Sakti. Jika
keputusan pembelian cepat dan tepat, maka dalam pembelian ulang, konsumen tidak
akan berpikir panjang dalam melakukan pembelian. Sehingga konsumen akan terus
membeli produk tersebut dan tidak akan melakukan perpindahan produk, bahkan
konsumen akan merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain, dan secara

tidak langsung perusahaan mendapatkan keuntungan dari hal tersebut.

Menurut Yolla Vilanti Utami, Zulkarnain, Rio J.M Marpaung (2012).
Penelitian dengan judul Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap keputusan
Pembelian Bedak Padat Merek Pixy Pada Konsumen Wanita Di Pekanbaru yang
menyatakan bahwa, variabel kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Penelitian lain yang dilakukan oleh Filyanita
Ghanimata, Mustafa Kamal (2012) dengan judul Analisis Pengaruh Harga, Kualitas
Produk, dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian (studi pada pembeli produk
bandeng juwana elrina Semarang). Menyimpulkan bahwa berdasarkan hasil analisis
Regresi berganda dapat terlihat bahwa variabel harga, kualitas produk, dan lokasi
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Variabel lokasi mempunyai

pengaruh paling besar.

Dari latar belakang diatas, maka dilakukan suatu penelitian dengan judul
“Keputusan Pembelian Sparepart Motor Honda Pada PT. Kharisma Suma

Jaya Sakti Gresik.*
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1.2 Perumusan Masalah

Banyak faktor yang menyebabkan suatu produk dapat tetap bertahan dipasar
atau tidak. Hal ini tidak lepas dari strategi perusahaan dalam menciptakan produk
yang baik dimata konsumen. Konsumen saat ini menginginkan produk yang
berkualitas dan mempunyai nilai lebih atau manfaat yang diberikan suatu produk.
Sebelum memutuskan umtuk membeli produk konsumen biasanya melakukan banyak
pertimbangan, karena konsumen ingin mendapatkan produk yang sesuai dengan
kebutuhannya.

Dari latar belakang masalah dan penjelasan diatas yang telah diuraikan

sebelumnya, dapat diketahui bahwa rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :

a. Apakah variabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian
sparepart motor Honda di SUMA Gresik ?

b. Apakah variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sparepart
motor Honda di SUMA Gresik ?

c. Apakah variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
sparepart motor Honda di SUMA Gresik ?

d. Apakah variabel lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian sparepart

motor Honda di SUMA Gresik ?

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang telah dikemukakan

sebelumnya, maka tujuan yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah :
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a. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
pada produk sparepart motor Honda.

b. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada
produk sparepart motor Honda.

c. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada
produk sparepart motor Honda.

d. Untuk menganalisis pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian pada
produk sparepart motor Honda.

14 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah :

1. Bagi Perusahaan.
Hasil penelitian diharapkan berguna bagi perusahaan untuk mengevaluasi,
memperbaiki, dan mengukur sejauh mana kualitas Produk, Harga, promosi,
dan lokasi sparepart motor Honda mempengaruhi keputusan pembelian.

2. Bagi Universitas
Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk menambah kepustakaan,
khususnya UPN “Veteran” jatim Surabaya sehingga terdapat tambahan
referensi sebagai sarana pengembangan ilmu pengetahuan.

3. Bagi Peneliti
Sebagai bahan pembanding serta peluang untuk menerapkan ilmu dan teori-
teori yang telah penulis dapatkan selama masa perkuliahan dalam praktik dan

kenyataan yang berlaku.
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