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ABSTRACT
The level of competition in the Indonesian automotive companies are very strict.Indonesia is a potential market for automotive companies, especially motorcycles.In addition, consumers also have different considerations and perceptions of the brand image, pricing, sales, and quality of products before making a purchase decision.

The purpose of this study was to determine the impact of variable Brand Image, Price, After Sales, and Product Quality to Buying Decision Motorcycles Yamaha Nmax (Case Study on Yamaha Nmax Buyer in Yamaha Waja Gunung Agung Dealership). The analytical method used in this research is multiple linear analysis to determine the impact of variable Brand Image, Price, After Sales, and Product Quality to the BuyingDecision.The results of this study show variable Brand Image, Price, After Sales, and Product Quality, has a partial effect and significantly by 74.6% to the buying decision.
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PENDAHULUAN
Harga yang kompetitif dan kualitas produk yang baik dapat membentuk citra yang baik di mata konsumen. Dengan memiliki harga kompetitif dan kualitas yang baik, maka konsumen akan mempunyai tanggapan positif tentang merek tersebut.  Tingkat persaingan perusahaan otomotif di Indonesia sangat ketat. Indonesia merupakan pasar yang potensial untuk perusahaan otomotif, khususnya sepeda motor. Sepeda motor merupakan salah satu alat transportasi darat yang banyak dipilih oleh masyarakat. Masyarakat memilih menggunakan sepeda motor sebagai alat transportasi karena dapat mempermudah aktivitas dan mempersingkat waktu diperjalanan. Saat ini kebutuhan masyarakat Indonesia terhadap alat transportasi khususnya sepeda motor sangat tinggi. Karena permintaan sepeda motor sangat tinggi maka setiap produsen berlomba untuk memasarkan produk terbaiknya dengan cara menciptakan inovasi produk baru, membuat produk yang berkualitas tinggi dengan harga kompetitif, dan melakukan promosi dengan melakukan iklan di berbagai media untuk meningkatkan pangsa pasar dan meraih konsumen baru. 
Produk industri otomotif sangat kompetitif baik dari segi merek, desain, fitur, maupun kualitas produk. Dalam pasar sepeda motor nasional terdapat beberapa merek sepeda motor dari China, India, dan Jepang. Pabrikan asal Jepang mendominasi pasar sepeda motor nasional adalah 4 merek besar asal Jepang yang mendominasi setiap tahun yaitu Honda, Yamaha, Suzuki, dan Kawasaki. Tetapi yang paling mendominasi adalah Honda dan Yamaha yang selalu berada di posisi 1 dan 2 penjualan sepeda motor nasional. Dengan banyaknya perusahaan otomotif yang ada di Indonesia mempengaruhi sikap seseorang dalam pembelian dan pemakaian barang. Saat ini pembelian suatu produk bukan lagi untuk memenuhi kebutuhan (need), tetapi karena keinginan (want). Setiap konsumen akan lebih selektif dalam menentukan merek sepeda motor yang akan dibeli. Selain itu konsumen juga memiliki pertimbangan dan persepsi yang berbeda terhadap citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk sebelum melakukan keputusan pembelian.

Strategi untuk memenangkan persaingan bisnis salah satunya yaitu strategi merek.Menurut American Marketing Association (AMA) (dalam Kotler, 2008) merek (brand) yaitu nama, istilah, lambang, atau desain, atau kombinasinya yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah satu penjual atau kelompok penjual dan mendiferensiasikan mereka dari para pesaing. Merek memegang peranan penting, bahkan dalam banyak kasus justru sangat dominan, karena merek merupakan salah satu elemen penting dalam memasarkan produk, sebagai pembeda dengan poduk sejenis. Merek berfungsi menarik minat konsumen, dengan merek yang baik, dapat dengan mudah diingat oleh konsumen dan dapat dipengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. Merek dari suatu produk yang memiliki kualitas yang baik dan harga yang kompetitif dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya. Produk Yamaha merupakan salah satu produk sepeda motor andalan di Indonesia. Dikarenakan kualitas produk dan juga citra merek yang berkualitas mendukung masyarakat untuk membeli produk Yamaha.Kotler dan Keller (2009) menyatakan bahwa Brand Image(citra merek) adalah persepsi dan keyakinan yang dipegang oleh konsumen, seperti yang dicerminkan asosiasi yang tertanam dalam ingatan konsumen. Perusahaan Yamaha harus memikirkan persaingan bisnis antar produsen sepeda motor, agar produk unggulannya di terima dan memenangkan persaingan. Selain dari citra merek Yamaha, harga dan kualitas produk merupakan salah satu hal yang penting bagi suatu produk. Suatu produk harus memiliki harga diwujudkan dalam suatu citra merek yang akan mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Kualitas produk berpengaruh terhadap keunggulan dan daya saing perusahaan. Kualitas produk juga merupakan salah satu faktor yang menjadi daya tarik konsumen untuk membeli suatu produk.

Dalam membeli suatu produk, konsumen akan membandingkan antara produk yang satu dengan yang lainnya dan akan lebih banyak memberikan perhatian pada produk yang akan memberikan manfaat. Hal ini di karenakan dalam mencari suatu produk, konsumen tidak hanya ingin memenuhi kebutuhan saja namun juga dapat memuaskan keinginannya. Yamaha NMax merupakan produk unggulan dari Yamaha. Yamaha NMax adalah skuter otomatis kelas premium produksi dari PT. Yamaha Indonesia Motor Manufacturing di Indonesia. Skuter yang diluncurkan pada tahun 2015 ini dimaksudkan untuk meramaikan persaingan segmen skuter otomatis premium dan mengantisipasi makin populernya skuter otomatis kelas premium di pasar sepeda motor Indonesia yang selama ini hanya diisi oleh Honda PCX. Yamaha NMax sudah dua kali berturut-turut mendapatkan gelar “Bike of The Year” tahun 2015 dan 2016. Saat ini Yamaha NMax sedang menjadi tren di Bali karena kualitasnya, kenyamanan dan keiritannya, serta harganya yang lebih erjangkau dibandingkan dengan pesaingnya di kelas yang sama sehingga masyarakat lebih memilih untuk membeli Yamaha NMax. Selain memiliki produk yang berkualitas Internasional, Yamaha juga memberikan pelayanan terbaiknya untuk konsumen, karena konsumen adalah segalanya bagi Yamaha.

Yamaha selalu memberikan yang terbaik terhadap para pelanggannya untuk terus memberikan kepuasan kepada mereka. Di Indonesia sendiri khususnya di Bali banyak terdapat distributor sepeda motor Yamaha, salah satunya yaitu Yamaha Waja Gunung Agung. Dealer Yamaha Waja Gunung Agung merupakan salah satu dari beberapa dealer besar Yamaha yang ada di Bali seperti Bisma dan Agung Motor. Tetapi pembelian sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung masih kalah dibandingkan dengan dealer lainnya, padahal citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk dari sepeda motor Yamaha NMax yang dijual di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung sama dengan dealer lainnya. Dealer Yamaha Waja Gunung Agung adalah dealer Yamaha 3S (Sales, Services, Spare Parts). Yamaha Waja Gunung Agung menjual berbagai macam tipe sepeda motor seperti Mio Fino, X-Ride, Aerox, Mio M3, Mio Z, GT 125, All New Soul GT 125, Jupiter Z1, Jupiter MX 150, Jupiter MX King 150,New Vixion Advance, Byson FI, Xabre, YZF-R15, YZF-R25, MT 25, dan NMax. Yamaha Waja Gunung Agung juga membuka bengkel dan menjual spare parts untuk memberikan kemudahan bagi pelanggan jika terjadi kerusakan atau masalah pada sepeda motornya. 
Strategi pemasaran yang baik dapat membuat suatu produk tetap bertahan di pasaran. Saat ini konsumen tidak hanya menginginkan produk tetapi juga nilai dan manfaat dari suatu produk. 

PERUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dibuat pokok permasalahan sebagai berikut:

1. Apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax?

2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax?

3. Apakah purna jual berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax?

4. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax?
TUJUAN PENELITIAN
1. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax.

3. ntuk mengetahui dan menganalisis apakah purna jual berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax.

4. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax.
KAJIAN PUSTAKA
1. Pengertian Citra Merek
Menurut American Marketing Association (AMA) (dalam Kotler, 2008), merek (brand) yaitu nama, istilah, lambang, atau desain, atau kombinasinya yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan barang atau jasa dari salah satu penjual atau kelompok penjual dan mendiferensiasikan mereka dari para pesaing.Menurut Rangkuti (2004), Brand Image adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan melekat dibenak konsumen. Surachman (2008) berpendapat bahwa citra merek adalah suatu pandangan masyarakat terhadap merek suatu produk. Menurut Keller (1993) (dalam Ferrinadewi, 2008) citra merek adalah persepsi tentang merek yang merupakan refleksi memori yang melekat dibenak konsumen pada merek tersebut. Jadi, kesimpulan dari citra merek adalah pandangan masyarakat terhadap merek dari suatu produk yang merupakan refleksi memori konsumen akan asosiasinya pada merek tersebut.
Pandangan konsumen terhadap suatu brand merupakan hal yang sangat penting dalam strategi pemasaran. Suatu image dapat membantu perusahaan untuk mengetahui apakah strategi pemasaran yang dijalankan sudah tepat atau belum. Menurut Sutisna (2001), terdapat beberapa manfaat positif dari brand image, yaitu:
a. Konsumen dengan image yang positif terhadap suatu brand, lebih memungkinkan untuk elakukan pembelian.
b. Perusahaan dapat mengembangkan lini produk dengan memanfaatkan image positif yang telah terbentuk terhadap brand produk lama.
Tjiptono (2005) menerangkan pemahaman tentang peran srategi merek tidak bisa dipisahkan dari 3 komponen pendukung brand image yaitu: 

a. Citra pembuat (corporate image) 

b. Citra pemakai (user image) 

c. Citra produk (product image)

Jadi, kesimpulan dari citra merek adalah pandangan masyarakat terhadap merek dari suatu produk yang merupakan refleksi memori konsumen akan asosiasinya pada merek tersebut.
2. Pengertian Harga
Menurut Basu Swasta (2003), harga merupakan sejumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Kotler dan Armstrong (2001) menyebutkan harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Menurut Kotler (2008) harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk memperoleh produk.
Tujuan Penetapan Harga menurut Tjiptono (2005), ada 4 hal yang menjadi tujuan penetapan harga, yaitu:

a. Tujuan berorientasi pada laba.  Ini didasarkan pada asumsi teori ekonomi klasik yang menyatakan bahwa setiap perusahaan selalu memilih harga yang dapat menghasilkan laba yang maksimum. Dalam kondisi persaingan yang ketat dan serba kompleks penerapannya sangat sulit untuk dilakukan.

b. Tujuan berorientasi pada volume.  Tujuan ini berorientasi pada volume, dimana harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target volume penjualan, nilai penjualan, ataupun untuk menguasai pangsa pasar. Misalnya: biaya operasional pemasangan jalur telepon untuk satu rumah tidak berbeda jauh dengan biaya pemasangan untuk lima rumah.
c. Tujuan berorientasi pada citra. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau mempertahankan citra perusahaan. Sebaliknya, harga rendah dapat dipergunakan untuk membentuk citra nilai tertentu.
d. Tujuan stabilisasi harga.  Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dan harga pemimpin industri.
e. Tujuan-tujuan lainnya. Penetapan harga dapat juga bertujuan untuk mencegah masuknya pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan ulang, atau menghindari campur tangan pemerintah.

Indikator harga menurut Kotler (2008) yaitu:

a. Keterjangkauan harga.

b. Kesesuaian harga dengan kualitas   

c. Produk.

d. Daya saing harga.

e. Kesesuaian harga dengan manfaat 

f. Produksi.

g. Harga mempengaruhi daya beli beli 

h. Konsumen.

i. Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan.

Jadi, kesimpulan dari harga adalah jumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa.
3. Pengertian Purna Jual
Pemberian pelayanan purna jual kepada pelanggan menurut Barata (2003) biasanya diberikan sebagai suatu tanggung jawab atas penjual atas kualitas barang yang dijualnya. Pelayanan ini diberikan dalam bentuk pemberian garansi,penggantian barang-barang rusak, pemeliharaan dan penyediaan suku cadang. Kotler (2002) mengatakan bahwa layanan purna jual adalah layanan yang diberikan perusahaan kepada seorang konsumen setelah terjadinya transaksi penjualan. Sedangkan menurut Hindle dan Thomas (dalam Tjiptono 2008) layanan purna jual adalah suatu layanan yang disediakan oleh produsen kepada konsumen setelah konsumen tersebut membeli produk dari perusahaan tersebut. Jadi, dapat disimpulkan bahwa layanan purna jual adalah suatu kegiatan yang diberikan oleh perusahaan setelah penyerahan produk kepada konsumen atas pembeliannya, yang berlaku selama konsumen ada ikatan atau hubungan dalam berbagai kegiatan layanan.
Layanan purna jual memiliki beberapa unsur, sebagaimana dikemukakan oleh Kotler (2002) bahwa unsur-unsur dalam layanan purna jual adalah sebagai berikut:
a. Garansi

Garansi merupakan salah satu faktor yang sangat penting dalam melaksanakan layanan purna jual, seperti dikatakan oleh Thomas A. Gannon (1987) (dalam Kotler, 2002) bahwa Garansi ditunjukan untuk meyakinkan konsumen bahwa produk dalam keadaan baik atau bebas dari kerusakan, akibat dari ketidaktelitian pengarjaan atau penggunaan material yang kurang baik yang berlaku untuk jangka waktu tertentu.
b. Penyediaan Accesories
Dalam pelaksanaan layanan purna jual, penyediaan suku cadang merupakan hal yang sangat penting, sebab tanpa adanya suku cadang produk yang sudah rusak komponennya tidak dapat berfungsi dengan baik, bahkan produk tersebut tidak dapat dipakai lagi. 

c. Pelayanan Pemeliharaan dan Perbaikan

Pelayanan dan pemeliharaan dan perbaikan diperlukan apabila suatu produk memiliki masa konsumsi yang lama dan memerlukan perawatan yang teratur agar dapat selalu berfungsi dengan baik, dan juga untuk melakukan perbaikan atas kerusakan yang terjadi pada produk tersebut selama pemakaiannya.

d. Fasilitas dan Perlengkapan

Fasilitas dan perlengkapan suatu produk merupakan sarana untuk melakukan layanan purna jual. Peralatan dan perlengkapan yang canggih akan dapat menentukan kelancaran pelayanan petugas dalam melakukan pemeliharaan dan perbaikan produk yang dibeli konsumen.

Jadi, dapat disimpulkan bahwa layanan purna jual adalah suatu kegiatan yang diberikan oleh perusahaan setelah penyerahan produk kepada konsumen atas pembeliannya, yang berlaku selama konsumen ada ikatan atau hubungan dalam berbagai kegiatan layanan.
4. Pengertian Kualitas Produk
American Society for Quality Control (dalam Kotler, 2008) menyatakan bahwa kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik produk yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. Menurut Kotler dan Amstrong (2012) Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya, meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai lainnya. Sedangkan menurut Tjiptono (2008), kualitas produk mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang menghasilkan manfaat (benefits) bagi pelanggan.Jadi, kesimpulan dari kualitas produk adalah totalitas fitur karakteristik suatu produk untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.

Tjiptono (2000) menyatakan ada delapan dimensi kualitas produk, yaitu:

a. Kinerja (performance)
Karakteristik operasi pokok dari produk inti (core product) yang di beli.Kinerja dari produk memberikan manfaat bagi konsumen yang mengkonsumsi sehingga konsumen dapat memperoleh manfaat dariproduk yang telah dikonsumsinya.

b. Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan (features)
Merupakan karakteristik sekunder atau pelengekap dari produk inti.Keistimewaan tambahan produk juga dapat dijadikan ciri khas yangmembedakan dengan produk pesaing yang sejenis. Ciri khas yangditawarkan juga dapat mempengaruhi tingkat kepuasan konsumenterhadap suatu produk.

c. Keandalan (reliability)
Kemungkinan kecil terhadap suatu kegagalan pakai atau kerusakan.Tingkat resiko kerusakan produk menentukan tingkat kepuasan konsumenyang diperoleh dari suatu produk. Semakin besar resiko yang diterima olehkonsumen terhadap produk, semakin kecil tingkat kepuasan yangdiperoleh konsumen.

d. Kesesuaian dengan spesifkasi (conformance to specification)
Sejauh mana karakteristik desain operasi memenuhi standar-standar yangtelah ditetapkan sebelumnya.

e. Daya tahan (durability)
Berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan. Daya tahan produk biasanya berlaku untuk produk yang bersifat dapatdikonsumsi dalam jangka panjang.

f. Kegunaan (serviceability)
Meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudah direparasi, sertapenanganan keluhan yang memuaskan.
g. Estetika (aestethic)
Daya tarik produk terhadap panca indera. Konsumen akan tertarik terhadapsuatu produk ketika konsumen melihat tampilan awal dari produk tersebut.

h. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality)
Meliputi cita rasa, reputasi produk, dan tanggung jawab perusahaanterhadap produk yang dikonsumsi oleh konsumen.

Jadi, kesimpulan dari kualitas produk adalah totalitas fitur karakteristik suatu produk untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.

5. Pengertian Keputusan Pembelian
Kotler (2007) menyatakan keputusan pembelian adalah beberapa tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian suatu produk. Menurut Kotler (2010) bahwa keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Schiffman dan Kanuk (2009) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan.  keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat membuat keputusan, harus tersedia beberapa alternatif pilihan.. Menurut Lamb, Hair, dan McDaniel (2001), ada beberapa tahap dalam pengambilan keputusan konsumen, yakni:

a. Pengenalan Masalah

Merupakan faktor terpenting dalam melakukan proses pembelian, dimana pembeli akan mengenali suatu masalah atau kebutuhan.

b. Pencarian Informasi

Seorang selalu mempunyai minat atau dorongan untuk mencari informasi. Apabila dorongan tersebut kuat dan obyek yang dapat memuaskan kebutuhan itu tersedia maka konsumen akan bersedia untuk membelinya.

c. Evaluasi Alternatif

Konsumen akan mempunyai pilihan yang tepat dan membuat pilihan alternatif secara teliti terhadap produk yang akan dibelinya.

d. Keputusan Pembeli

Setelah konsumen mempunyai evaluasi alternatif maka konsumen akan membuat keputusan untuk membeli.

e. Keputusan Pasca Pembelian

Setelah konsumen memutuskan untuk membeli produk, konsumen akan menilai apakah puas atau tidak terhadap pembelian tersebut.

Jadi, kesimpulan dari keputusan pembelian adalah beberapa tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk.

HIPOTESIS
Berdasarkan latar belakang dan fokus permasalahan yang telah dikemukakan di atas, maka hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
H1
: 

H2
:  

H3
: 

H4
: 
DEFINISI OPERASIONAL
1. Citra merek adalah persepsi tentang merek sepeda motor Yamaha yang dijual di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung yang merupakan refleksi memori konsumen akan asosiasinya pada merek tersebut. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel citra merek dalam penelitian ini antara lain:
a. Citra pembuat (corporate image) 
b. Citra pemakai (user image)
c. Citra produk (product image).
2. Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan serta potongan harga untuk memperoleh produk Yamaha NMax. Harga yang dimaksud dalam penelitian ini adalah harga sepeda motor Yamaha NMax yang dijual di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung. Indikator yang digunakan untuk  mengukur variabel harga antara   lain:

a. Keterjangkauan harga.

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk.

c. Daya saing harga.

d. Kesesuaian harga dengan manfaat   produksi.

e. Harga mempengaruhi daya beli beli konsumen.


f. Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan.

Jadi, kesimpulan dari harga adalah jumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa.
3. Purna jual adalah suatu kegiatan yang dilaksanakan setelah penyerahan produk kepada konsumen. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel purna jual dalam penelitian ini adalah:
a. Garansi

b. Penyediaan accessories
c. Pelayanan Pemeliharaan dan Perbaikan

d. Fasilitas dan Perlengkapan

e. Kualitas Produk

4. Kualitas produk adalah karakteristik dari produk Yamaha NMax yang dijual di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel kualitas produk antara lain: kinerja, fitur, kehandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, daya tahan, kegunaan, estetika, dan kualitas yang dipersepsikan. Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel kualitas produk antara lain: kinerja, fitur, kehandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, daya tahan, kegunaan, estetika, dan kualitas yang dipersepsikan.
5. Keputusan Pembelian adalah beberapa tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian suatu produk. Keputusan pembelian adalah tahapan yang dilakukan oleh konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk. Adapun indikator dari keputusan pembelian yaitu Pengenalan Masalah, Pencarian Informasi, Evaluasi Alternatif, Keputusan Pembelian, Keputusan Pasca Pembelian.
METODE PENELITIAN
1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung yang berlokasi di Jl. Gunung Agung No. 148, Denpasar.
2. Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah semua orang yang membeli sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung. Menurut Agusty Ferdinand (2006) sampel adalah subset dari populasi, terdiri dari beberapa anggota populasi. Subset ini diambil karena dalam banyak kasus tidak mungkin meneliti seluruh anggota populasi, oleh karena itu harus membentuk sebuah perwakilan populasi yang disebut sampel. Teknik pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah non probability sampling, yaitu teknik sampling yang tidak memberikan kesempatan sama bagi setiap anggota populasi untuk dijadikan sampel. Sedangkan jenis non probability sampling yang dipilih adalah purposive sampling, yaitu teknik pengambilan sampel berdasarkan pertimbangan tertentu. Sampel dalam penelitian ini yaitu sebagian dari konsumen yang membeli sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung. Sampel ditentukan berjumlah 80 orang. Menurut Hair (2006) ukuran sampel yang ideal dan representatif adalah antara 15 sampai 20 tiap variabel bebas. Seperti telah diuraikan sebelumnya, penelitian ini akan menggunakan 4 variabel bebas, maka dari  itu  sampel  yang  akan  diambil  dalam  penelitian  ini  adalah  80  sampel (4x20). Target penelitian ini adalah pembeli dan pengguna sepeda motor Yamaha NMax yang membeli sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung.
3. Teknik Analisis Data
Penelitian ini menggunakan analisis Regresi Berganda dengan pengolahan data menggunakan SPSS version 23 for Windows.
4. Jenis Data

Jenis data dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Data kuantitatif adalah data yang berbentuk angka atau bilangan yang meliputi hasil dari kuesioner. Data kuantitatif dapat diolah atau dianalisis menggunakan teknik perhitungan matematika atau statistika.

5. Sumber Data
a. Data Primer

Sumber data yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Menurut Umar (2003) data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumber pertama baik dari individu atau perseorangan, seperti hasil wawancara atau hasil pengisian kuesioner. Data primer dalam penelitian ini diperoleh langsung dari penyebaran kuesioner kepada konsumen Yamaha yang membeli sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung.

b. Data Sekunder

Menurut Umar (2003) data sekunder merupakan data primer yang telah diolah lebih lanjut dan disajikan baik oleh pihak pengumpul data primer atau oleh pihak lain, data sekunder ini digunakan oleh peneliti untuk diproses lebih lanjut. Dalam penelitian ini, data sekunder diperoleh dari berbagai sumber bacaan, diantaranya adalah buku, jurnal, maupun media informasi lainnya untuk mendukung hasil dari penelitian ini.
6. Teknik Pengumpulan Data
Teknik pemgumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan kuesioner. Menurut Sugiyono (2011) kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Dengan melakukan penyebaran kuesioner responden untuk mengukur persepsi responden digunakan Skala Likert. Pertanyaan dalam kuesioner dibuat dengan menggunakan skala 1 sampai 5 dengan tujuan untuk mewakili pendapat dari responden dan menghindari jawaban responden yang ambigu karena ada pertanyaan dengan pilihan jawaban “cukup” atau “netral”. Nilai untuk skala tersebut adalah:

a. Sangat Setuju

: 5

b. Setuju 


: 4

c. Netral 


: 3

d. Tidak Setuju 

: 2

e. Sangat Tidak Setuju
: 1

7. Instrumen Penelitian Dan Pengujian
a. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapakan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung (correlated itemtotal correlations) dengan nilai r tabel. Ghozali (2005) menyatakan jika nilai r hitung > r tabel dan bernilai positif maka pertanyaan tersebut dikatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah data untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (α).  Ghozali (2005) menyatakan suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai (α) 0,60.

PEMBAHASAN
1. Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda bertujuan untuk mengetahui hubungan kausal atau pengaruh variable bebas yaitu citra merek (X1), harga (X2), purna jual (X3), dan kualitas produk (X4) terhadap keputusan pembelian (Y) sepeda motor Yamaha Nmax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung).
Dari hasil perhitungan dengan SPSS version 23 for Windows dapat diketahui nilai konstanta, yaitu α = -0,690, nilai koefisien regresi b1 = 0,261,nilai koefisien regresi b2 = 0,163, nilai koefisien regresi b3 = 0,298 dan nilai koefisien regresi b4 = 0,275, maka dapat dibuat persamaan regresi berganda sebagai berikut:


Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + b4 X4
Y = -0,690 + 0,261X1 + 0,163X2+ 0,298X3 +  0,275X4
Dari hasil persamaan yang diperoleh, dapat dijelaskan citra merek (X1), harga (X2), purna jual (X3), dan kualitas produk (X4) terhadap keputusan pembelian (Y)memiliki pola pengaruh yang cukup baik, dengan kata lain, bila citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk meningkat maka keputusan pembelian akan meningkat pula.
2. Uji Analisis Koefisien Determinasi
Koefisien R2 sebesar 0,746 (74,6%). Maka pengaruh variabel bebas, citra merek (X1), harga (X2), purna jual (X3), dan kualitas produk (X4) terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian (Y) sebesar 74,6%. Dengan demikian, citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk berpengaruh terhadap variabel terikat keputusan pembelian sebesar 74,6% sedangkan sisanya 25,4% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
3. Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil perhitungan dengan taraf kepercayaan = 5% dan pada derajat bebas pembilang = 75 maka diperoleh besarnya t hitung untuk citra merek adalah = 3,460 dan besarnya ttabel adalah = 1,992.Terlihat jelas bahwa nilai t hitung sebesar 3460 > t tabel 1,992 dan nilai signifikansi (Sig.) 0,001< 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, yang artinya citra merek (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
4. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil perhitungan dengan taraf kepercayaan = 5% dan pada derajat bebas pembilang = 75 maka diperoleh besarnya thitung untuk harga adalah = 2,025 dan besarnya ttabel adalah = 1,992. Terlihat jelas bahwa nilai t hitung sebesar 2,025 > t tabel 1,992 dan nilai signifikansi (Sig.) 0,046< 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, yang artinya harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
5. Pengaruh Purna Jual terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil perhitungan dengan taraf kepercayaan = 5% dan pada derajat bebas pembilang = 75 maka diperoleh besarnya t hitung untuk purna jual adalah = 2,116 dan besarnya ttabel adalah = 1,992. Terlihat jelas bahwa nilai t hitung sebesar 2,116 > t tabel 1,992 dan nilai signifikansi (Sig.) 0,038< 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, yang artinya purna jual (X3) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
6. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil perhitungan dengan taraf kepercayaan = 5% dan pada derajat bebas pembilang = 75 maka diperoleh besarnya t hitung untuk kualitas produk adalah = 2,172 dan besarnya ttabel adalah = 1,992. Terlihat jelas bahwa nilai t hitung sebesar 2,172 > t tabel 1,992 dan nilai signifikansi (Sig.) 0,033< 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, yang artinya kualitas produk (X4) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).
7. Pengaruh Citra Merek, Harga, Purna Jual, dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil F-test, apabila nilai Fhitung = 28,073 dibandingkan dengan nilai Ftabel = 2,49, maka ternyata nilai F hitung lebih besar daripada Ftabel dan F hitung  berada pada daerah penolakan Ho. Oleh karena itu, Ho ditolak dan Ha diterima. Nilai signifikan F adalah 0,000 ≥ tingkat kesalahan (0,05) maka Ho ditolak berarti ada pengaruh positif dan signifikan antara citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, Ho ditolak dan Ha diterima. Ini menunjukkan bahwa citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung). Dengan demikian, hal ini menjawab hipotesis penelitian yang menyatakan bahwa ada pengaruh yang positif dan signifikan dari citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung).
KESIMPULAN
Berdasarkan tujuan penelitian, hasil pengumpulan data dan hasil analisis data citra merek, harga, purna jual, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer YamahaWaja Gunung Agung) maka dapat ditarik simpulan sebagai berikut :
1. Ada pengaruh yang signifikan antara citra merek terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung).

2. Ada pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung).

3. Ada pengaruh yang signifikan antara purna jual terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung).

4. Ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha Nmax (Studi Kasus pada Pembeli Sepeda Motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung).
SARAN
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat dikemukakan saran-saran sebagai berikut: Dari kajian secara parsial, hendaknya pihak manajemen Dealer Yamaha Waja Gunung Agung lebih memperhatikan citra merek dari Dealer Yamaha Waja Gunung Agung dapat lebih ditingkatkan lagi agar para konsumen maupun calon konsumen dapat berbelanja di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung.
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Ada pengaruh yang signifikan antara citra merek terhadap keputusan  pembeliansepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha  Waja Gunung Agung.








Ada pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian           sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung.
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Ada pengaruh yang signifikan antara purna jual terhadap keputusan   pembelian sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung.
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Ada pengaruh signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha NMax di Dealer Yamaha Waja Gunung Agung.	


.












