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1.1 .Latar Belakang Masalah

Sepeda motor di jamansekarang sudah menjadi salah satu kebutuhan
primer bagi kebanyakan masyarakat karena manfaatnya. Dengan meningkatnya
kebutuhan akan transportasi,ini-berdampak baik bagi perusahaan yang bergerak di
bidang otomotif terutama sepeda motcr,-yang sekarang banyak dibutuhkan oleh
banyak orang dengan melihat harga“yang terjangkau dan saat ini dengan harga
yang bersaing, terdapat. banyak merk dan tipe kendaraan. Ini menjadi peluang bagi
perusahaan yang bergerak di-bidang otemotif untuk menguasai segmen pasar.
Perusahaan Honda merupakan-salah satu-merek yang diminati oleh sebagian
orang. Perusahaan Honda sering kali menghasilkan inovasi-inovasi inovatif untuk
memenuhi pasar ini, dan disesuaikan dengan perkembangan zaman serta
keinginan masyarakat sehingga perusahaannya tetap diminati dan menjadi yang

terdepan sektor mereka.

Honda memilikilisensi dan mendistribusikan dealer yang menjual sepeda
motor bergaransi beserta fasilitas layanan setelah pembelian yang berguna untuk
menangani beragam keperluan konsumen yang berhubungan dengan sepeda
motor dengan merek Honda. Fasilitas setelah pembelian yang di berikan Honda
ini berupa layanan konsultasi,penyediaan suku cadang,pemeliharaan kendaraan
berjangka,seperti contoh mengganti oli secara gratis sebanyak 3 kali setelah

pembelian.Ini bertujuan meningkatkan kepuasan serta rasa percaya konsumen



kepada produk honda. pada penelitian ini variabel yang di teliti antara lain

Motivasi konsumen,persepsi,dan keputusan pembelian

Pertimbangan dan pengaruh yang mendorong orang untuk membeli suatu
produk adalah motivasi konsumen. Dari segi desain, akselerasi dan kecepatan saat
digunakan di jalan raya, sebagian besar _konsumen termotivasi untuk membeli
sepeda motor yang khas atau berbeda dengan sepeda motor lainnya. Selanjutnya,
seseorang akan terinspirasi untuk-membuat pilihan pembelian. Konsumen akan
berminatuntuk berbelanja karena' motivasi. Ini terdapat pada komoditas yang

mereka inginkan.

Persepsi adalah mekanisme-yang-dilalui orang dalam memilih, menyusun,
dan menganalisis pengetahuan uniuk membentuk citra yang koheren. Seorang
individu yang termotivasi siap untuk.pertindak. Bagaimana seseorang berperilaku

ditentukan oleh pemahamannya tentang situasi.

Keputusan pembelian adalah suatu proses di mana konsumen dihadapkan
pada situasi untuk memilih produk tertentu. Keputusan pembelian mengacu pada
keinginan dan kebutuhan konsumen, apakah keinginan mereka terpenuhi atau
tidak. Perusahaan harus dapat melihat keinginan dan harapan konsumen dan
membuatnya mungkin. Apa yang dilakukan perusahaan akan membuat pelanggan
tertarik mempelajari variabel-variabel dalam penelitian ini motivasi dan persepsi
yang terjadi pada konsumen tersebut.Setelah keduanya tercapai, keputusan

pembelian akan dilakukan dan konsumen akan yakin dalam bertindak. Tentunya



perusahaan harus memikirkan pendekatan terbaik dan menyadari tantangan yang

muncul dalam promosi, agar semua berjalan lancar.

PT.Astra Honda Motor (AHM) merupakan salah satu merek motor yang
ada di Indonesia. PT.AHM merupakan satu-satunya di Indonesia yang memiliki
hak Agen tunggal pemegang.merek honda, sebuah pengembangan kerja sama
antara Honda Motor.Company Limited, Jepang, dan PT. Astra Internasional Tbk,
Indonesia. Keunggulan teknologi-sepeda” Motor Honda,telah diakui di seluruh
dunia dan telah tebukti,  baik.di jalan raya.maupun di arena balapan. Honda Kini
mengembangkan teknologiiyang dapat memenuhi kebutuhan konsumen, termasuk
penghematan bahan bakar dan efisiensi, menjadikannya kendaraan roda dua yang

terjangkau.

Berdasarkan data Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia (AlISI), Honda
berhasil memperoleh angka penjualan domestik 848.893 unit atau secara
persentase tumbuh sebesar 23,9 persen sepanjang februari 2019. Sedangkan posisi
kedua di tempati oleh Yamaha yang berhasil peroleh angka penjualan domestik

sebesar,212.597 unit atau secara persentase tumbuh 2.0 persen dalam periode

yang sama (www.aisi.or.id)

Meski posisinya tetap di puncak dan jumlah penjualan meningkat dalam
hal persaingan, Honda tampaknya didominasi oleh para rival, termasuk Yamaha.
Meskipun pangsa pasar Honda dengan rival Yamaha masih jauh, Honda masih
mampu bersaing. Untuk menghadapi persaingan tersebut, perusahaan Honda terus

berkembang untuk menghasilkan teknologi-teknologi inovatif yang disesuaikan


http://www.aisi.or.id/

dengan perkembangan zaman dan keinginan masyarakat agar perusahaannya terus

laku di pasar.

Semakin canggihnya teknologi dalam industri mobil, semakin banyak
taktik pemasaran yang perlu diperkenalkan bisnis agar konsumen membeli sepeda
motor Honda. Akibatnya, perusahaan harus mampu mengembangkan teknologi
inovatif untuk menginspirasi pelanggan, efisiensi,yang dirasakan, dan perilaku

pelanggan dalam proses pengambitan keputusan.

Xuegun Wang, Xiaalin Lin, Marilyn K.Spencer, (2018) mengidentifikasi
empat jenis| motivasi ekstrinsik termasuk ‘motivasi eksternal, motivasi yang
diproyeksikan, motivasi yang, teridleniifikasi, dan motivasi yang terintegrasi, dan
kami menguji pengaruh mereka~pada minat /konsumen untuk menyumbang
informasi perdagangan sosial, yang<pada gilirannya mengarah pada perilaku
mereka berikutnya dan meningkatkan perilaku mereka dalam komunikasi sosial.
Motivasi konsumen eksternal dan teridentifikasi memiliki dampak positif
terhadap kontribusi untuk memberikan informasi pemasaran sosial; 2) perhatian
konsumen terkait secara positif dengan perilaku mereka, yang memunculkan

persepsi tentang manfaat sosial, dan 3) jika ada interaksi dengan perilaku sosial.

Siti Kumala Dewi (2019), Hasil pembahasan menunjukkan bahwa
“motivasi konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Toyota Innova Dealer Toyota Graha Antasari Samarinda persepsi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toyota

Innova Dealer Toyota Graha Antasari Samarinda. Dan sikap konsumen



berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toyota

Innova Dealer Toyota Graha Antasari Samarinda”.

Hasil penelitian yang di lakukan Soediono, (2016) menunjukan bahwa
“motivasi dan persepsi berpengaruh pada keputusan pembelian kembali.
Penelitian menunjukan bahwa.pemasarsharus memperhatikan faktor faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen,pemasar juga harus melihat
kebutuhan pasar sehingga perasar dapatmenciptakan produk sesuai kebutuhan
konsumen”;

Berkat Jaya,Motor, Tentena ‘merupakan dealer sepeda motor Honda di
KotaTentena. Berdiri'sejak 'tahun 2006 dengan rata-rata penjualan 20 unit setiap
bulan. Sedangkan permasalahian yang# sering dihadapi adalah banyaknya
konsumen yang bertempat tinggal di luar-kota tentena dan terkadang ditemukan
pembayaran cicilan yang tidak lancar bahkan hingga penarikan unit oleh finance
dari konsumen.

Berdasarkan beberapa hasil penelitian tersebut dan permasalahan
Konsumen dalam keputusan pembelian motor Honda di Tentena maka peneliti
tertarik melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Motivasi Dan Persepsi

Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda Di Tentena”

1.2.Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan uraian di atas, maka dapat dirumuskan masalah

sebagai berikut:



1.2.1Apakah motivasi dan persepsi konsumen berpengaruh terhadap keputusan

pembelian di dealer Honda tentena?

1.2.2Apakah motivasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di dealer

Honda tentena?

1.2.3Apakah persepsi berpengaruh terhadap-keputusan pembelian di dealer Honda

tentena?

1.3.Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini-adalah sebagat berikut:

1.3.1Untuk mengetahui. pengarufi-motivasi/terhadap keputusan pembelian sepeda

motor Honda di Tentena.

1.3.2Untuk mengetahui pengaruh persepsi terhadap  keputusan  pembelian

sepeda motor Honda di Tentena.

1.3.3Untuk mengetahui pengaruh motivasi dan persepsi konsumen terhadap

keputusan pembelian sepeda motor Honda di Tentena.

1.4. Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.4.1 Sebagai pedoman tambahan untuk menyempurnakan informasi terkait
pemasaran, khususnya yang terkait dengan keputusan pembelian, baik bagi
mahasiswa yang membutuhkan bahan referensi untuk studi sejenis

maupun untuk masyarakat umum.
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1.4.2 Dapat memberikan informasi bagi administrator dalam perusahan yang

dapat digunakan sebagai objek penelitian di kemudian hari.

1.4.3Sebagai informasi dalam usaha untuk meningkatkan volume penjualan

melalui perilaku consume
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