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ABSTRAK

Penelitian ini pada dasarnya bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Inovasi Produk dan
Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother
Sekayu Dengan Word of Mouth Sebagai Variabel Intervening. Dalam penulisan Tesis ini
penulis menggunakan teknik pengumpulan data secara primer, yang diperoleh dengan
penyebaran kuesioner. penelitian ini menggunakan analisis jalur dan menggunakan aplikasi
statistik Smart PLS 3.0. dengan sampel berjumlah 80 responden.

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa terdapat Pengaruh Inovasi Produk dan Lifestyle
Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu
Dengan Word of Mouth Sebagai Variabel Intervening, dengan dengan persamaan Y =
0,364X1 + 0,488X> + €1, dan persamaan Z = 0,541X; + 0,399X> + 0,392Y + ¢,
terdapat pengaruh Inovasi Produk berpengaruh terhadap Word of Mouth Sepeda
Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu ditunjukan dari nilai Original Sample
sebesar 0,364 dengan nilai T-Statistik sebesar 2,390 > 1,96, nilai P-Value adalah 0,005
< 0,05, terdapat pengaruh Lifestyle berpengaruh terhadap Word of Mouth Sepeda
Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu, ditunjukan dari nilai Original Sample
sebesar 0,488 dengan nilai T-Statistik sebesar 3,331 > 1,96, nilai P-Value adalah 0,000
< 0,05, terdapat pengaruh Inovasi Produk berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu, ditunjukan dari
nilai Original Sample sebesar 0,541 dengan nilai T-Statistik sebesar 3,248 > 1,96, nilai
P-Value adalah 0,001 < 0,05, terdapat pengaruh Lifestyle berpengaruh Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu, ditunjukan dari
nilai Original Sample sebesar 0,399 dengan nilai T-Statistik sebesar 2,318 > 1,96, nilai
P-Value adalah 0,008 < 0,05, terdapat pengaruh Word of Mouth berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu,
ditunjukan dari nilai Original Sample sebesar 0,392 dengan nilai T-Statistik sebesar
3,824 > 1,96, nilai P-Value adalah 0,001 < 0,05.

Kata Kunci: Inovasi Produk, Lifestyle, Word of Mouth dan Keputusan Pembelian



ABSTRACT

This study basically aims to determine the Effect of Product Innovation and
Lifestyle on Purchase Decisions of PT Yamaha Motorbikes. Thamrin Brother
Sekayu With Word of Mouth as Intervening Variable. In writing this thesis the
writer uses primary data collection techniques, which are obtained by distributing
questionnaires. This study uses path analysis and uses the Smart PLS 3.0 statistical
application. with a sample of 80 respondents.

The results of the study show that there is an influence of product innovation and lifestyle on
purchasing decisions for Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu With Word of Mouth as an
Intervening Variable, with the equation Y = 0.364X1 + 0.488X2 + €1, and the equation Z = 0.541X1
+0.399X2 +0.392Y + €2, there is an influence of Product Innovation on Motorcycle Word of Mouth
Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu is shown from the Original Sample value of 0.364 with a T-
Statistic value of 2.390 > 1.96, the P-Value value is 0.005 < 0.05, there is an influence of Lifestyle
on the Word of Mouth of Yamaha Motorcycles PT. Thamrin Brother Sekayu, it is shown from the
Original Sample value of 0.488 with a T-Statistic value of 3.331 > 1.96, the P-Value value is 0.000
< 0.05, there is an influence of Product Innovation on Purchase Decisions of Yamaha Motorcycles
PT. Thamrin Brother Sekayu, it is shown from the Original Sample value of 0.541 with a T-Statistic
value of 3.248 > 1.96, the P-Value value is 0.001 < 0.05, there is an influence of Lifestyle on
Purchase Decisions of Yamaha Motorcycles PT. Thamrin Brother Sekayu, it is shown from the
Original Sample value of 0.399 with a T-Statistic value of 2.318 > 1.96, the P-Value value is 0.008
< 0.05, there is an influence of Word of Mouth on the Purchase Decision of Yamaha Motorcycles
PT. Thamrin Brother Sekayu, it is shown from the Original Sample value of 0.392 with a T-Statistic
value of 3.824 > 1.96, the P-Value is 0.001 < 0.05.

Keywords: Product Innovation, Lifestyle, Word of Mouth and Purchase Decision
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Permintaan pasar adalah salah satu faktor timbulnya persaingan pasar. Guna
mencapai pangsa pasar yang besar, para pelaku usaha perlu meningkatkan daya
saingnya. Banyak cara yang dapat dilakukan untuk menarik pelanggan supaya
perusahaan dapat memenangkan persaingan pasar. Salah satu caranya memberikan
keunggulan kompetitif atau membuat strategi pemasaran yang baik. Tujuan
pemasaran adalah memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta keinginan pelanggan
sasaran dengan cara yang lebih baik daripada para pesaing. Perusahaan atau
pemasar akan selalu mencari kemunculan tren pelanggan yang menunjukkan
peluang pemasaran baru untuk dapat memenangkan persaingan

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia sangat ketat, karena setiap
perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar dan meraih
konsumen baru. Perusahaan harus dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat
agar usahanya dapat bertahan dan memenangi persaingan, sehingga tujuan dari
perusahaan tersebut dapat tercapai. Pada dasarnya semakin banyak pesaing maka
semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang
sesuai dengan harapannya, sehingga konsekuensi dari perubahan tersebut adalah
pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar menghadapi setiap produk yang
diluncurkan (Deni, 2018).

Untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen, sebuah usaha harus

melakukan inovasi. Inovasi akan menigkatkan nilai tambah dari suatu produk,



inovasi akan menciptakan suatu produk yang baru yang dapat memberikan solusi
yang lebih baik bagi pemecahan masalah yang dihadapi konsumen. Menurut
Abdjul, Soegoto dan Soepono (2018) inovasi produk sangat erat kaitannya dengan
keputusan pembelian karena inovasi mampu membuat produk berbeda di mata
konsumen sehingga konsumen lebih tertarik membeli produk tersebut
dibandingkan produk pesaing. Dalam melakukan suatu inovasi produk, perusahaan
pasti mempertimbangkan inovasi tersebut salah satu nya dengan memperhatikan
gaya hidup dari masyarakat.

Lifestyle atau gaya hidup merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian dimana gaya hidup akan
mempengaruhi bagaimana konsumen melihat produk dan bagaimana manfaat
produk bagi konsumen tersebut. Menurut Raturandang, Lapian dan Mandagie
(2022) gaya hidup mempengaruhi pilihan akan produk, karena konsumen
cenderung membeli produk yang sesuai dengan gaya hidup mereka. Di jaman yang
serba modern seperti saat ini, penampilan merupakan hal yang cukup penting bagi
masyarakat. Sehingga tidak mengherankan jika saat ini fashion menjadi salah satu
usaha yang menjanjikan bagi para pelaku bisnis. Salah satu hal yang dapat
mempengaruhi gaya hidup dari seseorang yaitu komunikasi seseorang terhadap
suatu produk yang sudah pernah mereka pakai.

Komunikasi pemasaran word of mouth terasa mendominasi dalam suatu
usaha/bisnis karena merupakan suatu komunikasi pemasaran yang tidak
mempergunakan biaya besar seperti halnya iklan. Hal tersebut dikarenakan

komunikasi pemasaran tergantung pada penyebaran informasi dari seseorang



kepada yang lain. Dalam hal ini, cerita positif antara seorang konsumen ke calon
konsumen lainnya menjadi kekuatan bagi komunikasi word of mouth yang secara
dominan dipergunakan oleh para usahawan maupun pebisnis tersebut. Kehadiran
WOM dalam mengembangkan kegiatan komunikasi dalam bisnis tidak akan
membunuh kegiatan komunikasi pemasaran lainnya, tetapi bisa dijadikan sebagai
salah satu alternatif dari bauran promosi sehingga menghasilkan komunikasi
pemasaran yang lebih efektif dan menjual. Menurut Oktavianto (2018) WOM akan
menghasilkan sesuatu yang positif jika produk yang dibeli menghasilkan kepuasan
pada konsumennya. Ini akan menimbulkan image positif bagi konsumen dan tanpa
diarahkan akan mengatakan hal tersebut kemana saja, dimana saja dan kapan saja.
Sebaliknya, akan menjadi musuh yang menyerang kita jika produk yang
dikonsumsi konsumen mengecewakan.

Pertumbuhan konsumen sepeda motor meningkat semakin tinggi. Di
tengah-tengah persaingan yang begitu signifikan akibat banyaknya merek
pendatang baru, sepeda motor Yamaha yang sudah lama berada di Indonesia
dengan segala keunggulannya, tetap mendominasi pasar dan sekaligus memenuhi
kebutuhan angkutan yang tangguh, irit dan ekonomis. Oleh karena itu konsumen
untuk menggunakan sepeda motor saat ini sangatlah tinggi seperti salah satunya
penjualan sepeda motor dengan merek-merek tertentu. Untuk melihat data
penjualan sepeda motor dengan merek-merek tertentu dapat dilihat tabel di bawah
ini:

Tabel 1.1

Data Penjualan Sepeda Motor Yamaha PT. Brohters Sekayu
Januari — Oktober 2022



FAZZIO NEO
1 (Rp 23.150.000) 4 0 1 3 1 1 0 1 3 2 16
FAZZIO LUX
2 (Rp 23.445.000) 5 1 0 2 0 2 3 0 1 4 18
GEAR 125
3 (Rp, 20.009.000) 0 0 5 9 4 3 5 3 7 9 45
GEAR 125 S
4 VERSION 2 0 3 1 1 0 5 1 2 1 16

(Rp 20.569.000)

NEW MIO M3 CW
S) (Rp 19.029.000) 5 9 5 22 | 10 | 7 9 6 7 111 81

ALL NEW NMAX
6 |  155VVA 45|02 |3|o0o|3| 2|13/ 23
(Rp 32.408.000)
ALL NEW NMAX
7 155 C/ABS 53| 3| 2|4 |6 |6]|10]4]3 46
(Rp 36.533.000)
ALL NEW X-RIDE
8 125 o|lo| 4|2 3|11 0|0 2] 13
(Rp 21.184.000)
FINO
PREMIUM/SPORTY
BC
(Rp 21.179.000)
FINO GRANDE 125
10| ™ Rp 22.018.000) o|lof| 2|3 |5 |7 2| 3 |0]1 23
WR 155 R
11| (Rp 40.785.000) 20| 1| 1]olol1]| 1 |2]1 9
ALL NEW R 15 155
12 C 1/0[0]o0o]o0o]o0o|1] 0 |0]1 3
(Rp 42.198.000)
NEW VIXION
13| (Rp 30.204.000) o|1|o0|2]1|1l0] o0 |1]o0 6
VIXION R
14| (Rp 33.804.000) 20| 10| 1|lo|1] o0 |1]2 8
ALL NEW AEROX
15 155C/ABS 6 | 7| 8|8 |11|6|8| 7 |6]|10] 77
(Rp 32.138.000)

16 XMAX 2l ol 3|1 1l3|2|2]1]1]| 1

(Rp 64.885.000)
Jumlah 413

Sumber: Data Penjualan Sepeda Motor Yamaha PT. Brohters Sekayu Januari — Oktober
2022




PT. Yamaha Indonesia kembali mendobrak pasar otomotif dengan merilis
motor hybrid pertama di kelasnya. Fazzio 125 Hybrid, motor hybrid bergaya klasik
modern ini menjadi pembuka segmen baru dengan nama Classy Yamaha. Melalui
desain yang unik, smart dan trendi yang menampilkan konsep Classy Yamaha yang
resmi launching pada tanggal 17 Januari 2022. Classy sendiri bukan hanya berarti
klasik saja, Yamaha Fazzio ini dibekali beberapa fitur kekinian yang menunjang
aktivitas pengendara. Motor ini sudah dibekali dengan Smart Key System dan
Answer Back, teknologi Y Connected yang bisa terintegrasi dengan smartphone.
Teknologi blue core hybrid juga tersemat dalam motor ini sehingga bisa membuat
akselerasi motor lebih cepat dan bisa lebih hemat bahan bakar. Model baru ini di
kembangkan secara khusus untuk memenuhi karakter dan gaya hidup
(timesindonesia.co.id).

Berdasarkan tabel 1.1 penjualan sepeda motor Fazzio Neo sebanyak 16 buah
dan Fazzio Lux sebanyak 18 buah sepeda motor, hal ini, masih kalah jauh dengan
penjualan sepeda motor Mio M3. Seperti yang kita ketahui, inovasi produk terbaru
dari sepeda motor Yamaha adalah Fazzio akan tetapi dalam penjualan dari Fazzio
masih belum terlalu signifikan, padahal sepeda motor Fazzio sudah di dukung
dengan berbagai macam fitur terbaru dan belum ada pada motor Yamaha
sebelumnya. Berdasarkan wawancara peneliti dengan konsumen di lapangan bahwa
hal itu terjadi karena desain dari sepeda Fazzio tidak sesuai dengan masyarakat
khususnya masyarakat Sekayu dan sekitarnya, yang lebih memilih motor Yamaha
Mio M3 dengan desain simple dan elegan walaupun belum memiliki fitur selengkap

motor Yamaha Fazzio. Hal tersebut di dukung penelitian terdahulu Novita Eka Sari



dan Suswita Roza (2017) yang menyatakan bahwa inovasi produk tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian Anugerah Dachi
(2020) yang menyatakan bahwa inovasi produk memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian

Berdasarkan fenomena yang telah di uraikan di atas menarik untuk di teliti
yaitu para pengguna sepeda motor Yamaha membeli diduga lebih memperhatikan
gaya hidup mereka yang mana dapat dilihat dari penjualan sepeda motor Yamaha
Fazzio yang merupakan inovasi terbaru dari Yamaha, akan tetapi konsumen ini
lebih memperhatikan gaya hidup mereka. Masyarakat lebih memilih sepeda motor
All New Aerox dikarenakan lebih trandy dan meningkatkan kepercayaan diri dalam
berkendara. Hal itu di dukung penelitian terdahulu Rido Kurniawan dan Fabsri
Susanti (2020) yang menyatakan bahwa lifestyle atau gaya hidup mempunya
pengaruh terhadap keputusan pembelian.

Aktivitas seseorang seperti pekerjaan, hobi, pertemanan dan berpergian
akan mempengaruhi keputusan dalam pembeliannya, mereka pasti akan selalu
mendapat rekomendasi dari seseorang di sekitarnya. Dengan cara
merekomendasikan suatu produk oleh seorang teman, keluarga maupun rekan
bisnis adalah cara yang paling ampuh karena kita tidak mungkin meragukan orang
disekitar kita dibandingkan dengan bujukan iklan di media. Gaya hidup juga dapat
timbul dari minat individu akan sesuatu yang baru dan unik dan sifat individu itu
sendiri senantiasa mengikuti tren. Dengan begitu maka minat individu akan

mempengaruhi gaya hidupnya. Berdasarkan penelitian terdahulu Gitta Fandayani



dan Nur Atnan (2018) yang menyatakan bahwa word of mouth memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Dari penjelasan diatas, maka peneliti tertarik melakukan penelitian dengan
judul “Pengaruh Inovasi Produk dan Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian
Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu Dengan Word of Mouth
Sebagai Variabel Intervening”.

1.2 Identifikasi Masalah

Sesuai uraian pada latar belakang masalah di atas dapat diidentifikasi
masalah yang mempunyai Pengaruh Inovasi Produk dan Lifestyle Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu Dengan
Word Of Mouth Sebagai Variabel Intervening antara lain :

1. Penjualan Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother tiap bulannya selalu
mengalami naik turun penjualan bahkan penurunan yang signifikan pada
tipe motor tiap bulannya

2. Gaya hidup hemat masyarakat yang membuat mereka membeli tipe motor
yang murah tanpa memperhatikan kualitas produk

3. Inovasi produk dilakukan pada sepeda motor Yamaha Fazzio, akan tetapi
masih memiliki penjualan rendah.

4. Perlunya Word Of Mouth atau rekomendasi dari keluarga atau teman
terdekat terkait produk dari sepeda motor Yamaha karena hal ini bisa sangat

mempengaruhi keputusan pembelian

1.3 Batasan Masalah



Disebabkan adanya keterbatasan-keterabatasan dalam diri penulis, maka

penelitian ini lebih terfokus dari beberapa masalah yang telah teridentifikasi diatas

penulis membatasi permasalahan yang akan diteliti hanya pada “Pengaruh Inovasi

Produk dan Lifestyle Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha PT.

Thamrin Brother Sekayu Dengan Word Of Mouth Sebagai Variabel

Intervening”.

1.4 Rumusan Masalah

Adapun masalah yang akan diselesaikan dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut :

1.

Apakah terdapat pengaruh inovasi produk terhadap Word Of Mouth Sepeda
Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu?

Apakah terdapat pengaruh lifestyle terhadap Word Of Mouth Sepeda Motor
Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu?

Apakah terdapat pengaruh inovasi produk terhadap keputusan pembelian
Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu?

Apakah terdapat lifestyle produk terhadap keputusan pembelian Sepeda
Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu?

Apakah terdapat Word Of Mouth produk terhadap keputusan pembelian

Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin Brother Sekayu?

1.5 Tujuan Penelitian

Tujuan yang diinginkan pada penelitian ini adalah untuk menganalisis,

mengetahui dan membuktikan pengaruh :



1. Inovasi produk terhadap Word Of Mouth Sepeda Motor Yamaha PT.
Thamrin Brother Sekayu

2. Lifestyle terhadap Word Of Mouth Sepeda Motor Yamaha PT. Thamrin
Brother Sekayu

3. Inovasi produk terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Yamaha PT.
Thamrin Brother Sekayu

4. Lifestyle terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Yamaha PT.
Thamrin Brother Sekayu

5. Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Yamaha PT.

Thamrin Brother Sekayu

1.6 Kegunaan Hasil Penelitian
Dengan penelitian ini diharapkan hasil-hasil yang didapat akan ada
manfaatnya bagi :

1. Hasil penelitian ini dapat memberikan gambaran mengenai pengaruh inovasi
produk dan lifestyle terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Yamaha PT.
Thamrin Brother Sekayu dengan Word Of Mouth sebagai variabel intervening.

2. Sebagai sumbangan bagi PT. Thamrin Brother Sekayu untuk lebih
memperhatikan inovasi produk, lifestyle dan word of mouth dalam keputusan
pembelian konsumen sehingga penjualan daro produk sepeda motor Yamaha
akan meningkat.

Secara teoritis :



1) Diharapkan dapat memberikan kontribusi bagi ilmu pengetahuan bidang
manajemen pemasaran yang terkait dengan masalah inovasi produk,
lifestyle dan word of mouth dan keputusan pembelian konsumen.

2) Dapat dijadikan sebagai salah satu bahan referensi bagi pihak yang ingin

melakukan kajian lebih lanjut.
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