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ABSTRAK 
Yamaha secara tidak langsung dapat memengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian, 

semakin banyak keunggulan produk serta tingginya citra merek yang dimiliki oleh sebuah 

produk maka akan lebih diminati oleh kebanyakan orang. Penelitian ini dilakukan di 

Kelurahan Kuta. Jumlah sampel yang diambil sebesar 110 sampel dengan metode 

purposive sampling. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis jalur (Path analysis). 

Berdasarkan hasil analisis ditemukan bahwa keunggulan produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap citra merek dan minat beli, citra merek berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli, dan citra merek berperan dalam memediasi pengaruh 

keunggulan produk terhadap minat beli. Saran bagi perusahaan agar terus mengembangkan 

produk-produk yang dimiliki agar memiliki keunggulan dan  dapat menciptakan citra merek 

bagi produk yang dihasilkan sehingga dapat membantu dalam meningkatkan penjualan.  
 

Kata kunci: keunggulan produk, citra merek, minat beli 

 

 

ABSTRACT 
Yamaha can indirectly affect a person in making purchases, the more product advantages 

and high brand image owned by a product will be more attractive to most people. This 

research was conducted in Kuta Village. The number of samples taken is 110 samples with 

purposive sampling method. The analysis technique used is path analysis (Path analysis). 

Based on the results of the analysis found that product advantages have a positive and 

significant effect on brand image and buying interest, brand image has a positive and 

significant impact on buying interest, and brand image plays a role in mediating the effect 

of product superiority on buying interest. Advice for the company to continue to develop 

products owned to have excellence and can create a brand image for the product generated 

so as to help in increasing sales. 
 

Keywords: product excellence, brand image, buy interest 
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PENDAHULUAN 

Pada era persaingan yang begitu ketat, setiap manusia dituntut untuk dapat 

menerapkan efisiensi dan efektifitas dalam semua aktivitasnya, begitu pula dalam 

hal mobilitas dari satu tempat ketempat lain. Hal ini tentu akan berpengaruh 

terhadap pemilihan alat transportasi yang akan digunakan. Dari semua alat 

transportasi yang ada, sepeda motor menjadi transportasi favorit masyarakat 

karena dianggap paling efektif dan efisien (Lidya, 2016). Pilihan masyarakat ini 

tentu menjadi sebuah peluang besar bagi pelaku bisnis otomotif, terutama 

dibidang kendaraan bermotor roda dua, untuk terus menggenjot penjualannya 

dengan penerapan strategi pemasaran yang tepat. Inovasi yang dapat memenuhi 

kebutuhan dan selera konsumen mutlak diperlukan jika pelaku bisnis tidak ingin 

kehilangan konsumennya serta menumbuhkan permintaan akan produknya 

(Anggar, 2012). 

Tingginya persaingan mengharuskan setiap perusahaan untuk terus 

mengembangkan inovasi dalam menyusun strategi dalam mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan, memperoleh laba, memperkuat posisi perusahaan 

serta mengembangkan perusahaan dalam menghadapi persaingan (Khasanah, 

2011). 

Keunggulan suatu produk dapat membantu konsumen dalam menentukan 

pilihannya terhadap suatu produk, semakin berkembangnya teknologi dalam dunia 

otomotif saat ini menuntut perusahaan untuk selalu dapat meningkatkan 

keunggulan dari produk yang dihasilkan perusahaan tersebut (Tripratiwi dkk., 

2016). Menurut Sunarto (2005) dalam Woran dkk. (2016) mengatakan bahwa 
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produk menjadi suatu instrumen vital untuk dapat mencapai kesuksesan serta 

kemakmuran dalam suatu perusahaan, selain itu produk akan sukses hanya apabila 

perusahaan mampu menghasilkan produk yang unggul begitu pula sebaliknya 

perusahaan akan gagal dalam mencapai tujuan bisnisnya karena produk yang 

dihasilkan tidak memiliki keunggulan sehingga tidak dapat bersaing dalam pasar. 

Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Krisna (2013) yang 

menyatakan bahwa keunggulan produk menunjukkan efek yang positif dan 

signifikan, dimana keunggulan produk dapat memengaruhi citra merek suatu 

produk sehingga semakin unggul suatu produk maka citra dari sebuah merek juga 

akan semakin tinggi.  

Keunggulan produk juga dapat memengaruhi minat beli seseorang, hal ini 

didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Tripratiwi dkk. (2016) yang 

menyatakan bahwa keunggulan produk akan tercapai melalui kualitas produk 

yang dimiliki oleh produk tersebut sehingga keunggulan produk akan terbentuk 

dan mempunyai pengaruh yang positif serta signifikan dalam memengaruhi 

konsumen untuk melakukan pembelian.  

Penelitian serupa juga dilakukan oleh (Voss dan Voss, 2000 dalam Krisna, 

2013) dan Sylvia  (2003), Kualitas produk dibangun terlebih dulu untuk mencapai 

keunggulan produk, dan digunakan sebagai alat dalam meningkatkan keunggulan 

suatu produk serta dapat memengaruhi minat konsumen untuk membeli. 

Penelitian ini memperoleh hasil bahwa keunggulan produk berpengaruh negatif 

terhadap minat beli. Hal ini disebabkan apabila perusahaan ingin meningkatkan 



Ni Nyoman Inten Kemara Septiana Putri, Peran Citra Merek... 

5542 
 

minat beli masyarakat terhadap produk yang dihasilkan, maka produk haruslah 

memiliki kualitas untuk dapat menonjolkan keunggulan dari produk yang dimiliki. 

Suatu kreativitas dalam pengembangan suatu produk dapat dilakukan 

berdasarkan dari adanya permintaan pasar atau juga bisa disesuaikan dengan 

adanya perkembangan tekonologi. Hal ini berguna agar konsumen tidak merasa 

jenuh terhadap produk sehingga memiliki minat untuk mencari alternatif lain yang 

sesuai dengan harapan dan keinginan mereka (Komaryatin dan Ella, 2006) 

Perusahaan mempunyai konsep untuk selalu menanamkan produknya di 

benak konsumen Arslan (2014) : Luong dkk. (2017). Perusahaan yang 

mempunyai citra yang baik akan mempunyai dampak yang menguntungkan, 

sedangkan citra yang buruk akan merugikan organisasi Sutisna (dalam Surya 

Ningrum, 2014). Merek kuat yang dimiliki oleh perusahaan dapat meningkatkan 

kepercayaan konsumen dalam menggunakan produk atau jasa yang dibeli 

(Jalilvand 2012). Citra merek juga sering dijadikan sebagai isyarat ekstrinsik 

ketika konsumen mengevaluasi produk sebelum memutuskan untuk membeli 

(Dick dan Jain, 1994 dalam Wang, 2014). 

Belakangan perkembangan bisnis di Indonesia menunjukkan 

keberhasilannya yang pesat dalam meraih laba serta menanamkan citra merek 

dalam benak konsumen.Semakin besarnya keberhasilan suatu citra merek yang 

tertanam dalam benak konsumen, menjadikan konsumen tersebut loyal atas suatu 

produk atau jasa yang disediakan oleh perusahaan atau pemasar (Nany, 2006). Hal 

ini berdampak positif terhadap laba yang didapatkan perusahaan yang memiliki 

citra merek  terhadap produk tersebut.  
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Konsumen yang merasakan kepuasan akan suatu citra merek terhadap 

produk pilihannya memberikan pengaruh dalam benak konsumen untuk terus 

melakukan pembelian terhadap suatu produk atau jasa tersebut. Produk yang 

memiliki merek akan menjadikan produk tersebut lebih menarik dan unik  dan 

juga akan menjadi ciri khas dari produk tersebut yang dapat membedakannya 

dengan produk pesaing. (Fitriana dan Yulianti, 2014 ) 

Sebuah produk tentu memiliki citranya masing-masing didalam benak 

konsumen, ini disebabkan karena merek merupakan sebuah identitas yang dapat 

membedakan suatu produk atau jasa dari perusahaan. Citra merek yang 

dikomunikasikan dengan baik akan dapat digunakan untuk membantu 

membangun posisi merek. Pada akhirnya citra merek menjadi hal penting dalam 

memengaruhi  konsumen menentukan pilihan untuk membeli atau tidak. (Bian 

dan Moutinho, 2011). 

Perkembangan industri sepeda motor di Indonesia sangatlah menjanjikan. 

Hal ini dapat dilihat dari perkembangan jumlah kendaraan bermotor tahun 2016, 

jumlah sepeda motor mendominasi dan mencapai lebih dari 100 juta unit 

(www.bps.go.id). Simbolon (2013) mengungkapkan bahwa konsumen sekarang 

ini sedikit sulit menentukan pilihan terhadap sepeda motor yang akan dibeli 

dikarenakan banyaknya pilihan yang ada dari berbagai merek. 

PT. Yamaha Motor adalah salah satu perusahaan otomotif yang memiliki 

kontribusi cukup besar dalam penyediaan alat transportasi kendaraan  roda dua 

dengan kualitas tinggi dan penjualan yang tersebar di seluruh Indonesia. Total 

jaringan Yamaha di Indonesia tidak kurang dari 3000 dealer dan bengkel. Inovasi 

http://www.bps.go.id/
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dilakukan Yamaha dari segi proses produksi maupun pelayanan yang selalu 

berorientasi terhadap keinginan dan kepuasan pelanggan serta komunitas sebagai 

prioritas utama perusahaan (www.yamaha.com). 

Persaingan dunia otomotif yang begitu pesat terutama di tipe motor matic  

dengan berbagai tipe dari berbagai produsen otomotif besar membuat Yamaha 

tidak ingin kalah bersaing dengan para pesaingnya yang kini mampu untuk 

menguasai pasar. Yamaha tidak tinggal diam dengan dominasi yang dilakukan 

oleh para pesaing nya, hal ini menyebabkan Yamaha segera meluncurkan produk 

skuter matic terbarunya yang diberi nama Yamaha NMax dengan kelas 155 cc. 

Yamaha NMax ini diluncurkan pada bulan Januari 2015 lalu. Yamaha 

NMax merupakan produk global keduayang dimiliki oleh Yamaha setelah 

Yamaha Majesty. NMax memiliki harga jauh dibawah pesaingnya yang memiliki 

type skuter matic yang sama. Yamaha NMax membawa teknologi baru yang 

memang disematkan untuk pasar Indonesia seperti Blue Core, Fuel Injection, 

Anti-lock Brake System (ABS), dan Variabel Valve Actuation. Dengan teknologi 

yang dibawanya NMax dapat dikatakan sebagai skuter matic  kelas 155 cc yang 

bernuansa sporty. Teknologi LED yang diusung untuk headlamp merupakan suatu 

apresiasi yang diberikan oleh Yamaha dalam hal untuk menghemat energi dan 

pencahayaan yang diberikan juga maksimal baik itu pada malam hari maupun 

pada siang hari (www.yamaha.com). 

Full digital juga menjadi tampilan pada speedometer Yamaha NMax yang 

membuat tampilan menjadi lebih modern dan informative bagi pengendaranya 

karena dilengkapi dengan multi information digital (MID). Hal ini merupakan 

http://www.yamaha.com/
http://www.yamaha.com/


E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 7, No. 10, 2018: 5539-5569                   

5545 

 

kelengkapan speedometer pada Yamaha NMax yang juga menjadi salah satu 

keunggulan dari produk yang dikeluarkan oleh Yamaha. Meskipun demikian, hal 

ini tidak menyebabkan harga NMax melambung tinggi (www.semisena.com). 

Yamaha NMax merupakan salah satu motor Yamaha yang paling diburu 

konsumen sepanjang tahun 2016 dalam data penjualan domestic AISI ( Asosisasi 

Industri Sepedamotor Indonesia). Penjualan Yamaha NMax di Indonesia sendiri 

berhasil menembus angka 254.826 unit. Area penjualan terbesar Yamaha NMax 

periode Januari – Desember 2016 menurut AISI tersebar di Jakarta yang 

menduduki posisi pertama dalam penjualan Yamaha NMax sebesar 84.245 unit, 

disusul oleh Jawa Barat yang berhasil menjual sebesar 43.030 unit, Jawa Timur 

menjual sebanyak 30.243 unit, Bali sebanyak 22.334 unit dan terakhir Jawa 

Tengah sebesar 21.288 unit ( www.motoengine.com). 

Masyarakat memiliki persepsi bahwa Yamaha NMax memiliki desain, 

fasilitas pendukung dan fitur tambahan yang diberikan memang menjadi 

keunggulan produk sepeda motor Yamaha NMax dan membedakannya dengan 

sepeda motor merek pesaing. Produk keluaran Yamaha tidak dapat dipandang 

sebelah mata, Yamaha memiliki produk–produk andalan yang dapat membuat 

para pelanggannya merasa lebih percaya diri dan dapat meningkatkan gaya hidup 

pemakainya.  

Citra merek yang dimiliki oleh Yamaha membuat produk–produk sepeda 

motor ini sangat mudah dikenali baik itu dari segi desain maupun lambang (logo). 

Keunggulan produk dan citra merek yang dimiliki oleh Yamaha secara tidak 

langsung memang dapat memengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian, 

http://www.semisena.com/
http://www.motoengine.com/
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semakin banyak keunggulan produk serta tingginya citra merek yang dimiliki oleh 

sebuah produk maka produk tersebut akan menjadi lebih diminati oleh 

kebanyakan orang. Dapat disimpulkan bahwa citra merek dan keunggulan produk 

memang dapat memengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian. 

Kuta-Badung merupakan wilayah dengan kepadatan penduduk yang tinggi  

serta merupakan wilayah pariwisata, hal ini menyebabkan jalanan di Kuta sering 

tidak lepas dari kemacetan. Masyarakat di Kelurahan Kuta memilih kendaraan 

sepeda motor sebagai transportasi favoritnya karena dapat menghemat waktu 

dalam mencapai tempat yang dituju. Pemilihan merek sepeda motor pun tidak 

lepas dari perhatian masyarakat, sepeda motor dengan spesifikasi yang canggih 

serta dapat meningkatkan gaya hidup penggunanya masih menjadi pilihan 

masyarakat. Yamaha kembali hadir dengan mengeluarkan sepeda motor dikelas 

155 cc yang diberi nama Yamaha NMax dengan sentuhan teknologi serta desain 

yang dapat dikatakan up to date diharapkan mampu dalam menarik minat beli 

masyarakat di Kelurahan Kuta terhadap sepeda motor Yamaha ini. Yamaha juga 

memiliki tiga dealer resmi yang berada di tempat-tempat strategis di wilayah 

Kuta, sehingga dapat memudahkan masyarakat dalam melakukan pembelian. Hal 

ini menjadi latar belakang dalam penulisan penelitian ini. Dalam penulisan ini 

akan diteliti mengenai pengaruh citra merek dalam memengaruhi minat konsumen 

dalam membeli sepeda motor NMax merek Yamaha. 

Posisi keunggulan produk dipandang dari sisi fungsional maupun harga 

yang dalam usahanya diharapkan menjadi pemenuh harapan seorang pelanggan 

dengan didukung oleh atribut-atribut fisik yang melekat pada produk tersebut. 
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Studi empiris dilakukan oleh Navarone (2003) menyatakan bahwa 

keunggulan produk merupakan suatu hal yang mutlak sehingga harus 

dipertahankan oleh perusahaan. Atribut produk yang melengkapi suatu merek 

yang sesuai dengan manfaatnya, keunikan dan juga kelebihan yang berbeda dari 

perusahaan lain serta memiliki tingkat efisiensi produk merupakan kunci dari 

peningkatan kesuksesan sebuah produk serta tentu dapat juga mengangkat citra 

merek dari sebuah produk tersebut.  

Penelitian lainnya juga dilakukan oleh Krisna (2013), yang mendapatkan 

hasil bahwa keunggulan produk berpengaruh positif signifikan terhadap citra 

suatu merek serta semakin unggul suatu produk maka citra dari sebuah produk 

akan ikut meningkat di mata konsumen maupun di mata calon konsumen. 

Berdasarkan hasil kajian empiris yang ada dapat dibangun hipotesis sebagai 

berikut : 

H1 : Keunggulan produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

citra merek   

 

Keunggulan produk merupakan sebuah persepsi nilai lebih atas sebuah 

produk dimana keunggulan produk ini akan dapat membantu perusahaan dalam 

meningkatkan minat beli konsumen atas produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 

Studi empiris dilakukan oleh Krisna (2013) dan Tripratiwi dkk. (2016) yang 

melakukan penelitian pengaruh keunggulan produk terhadap minat beli konsumen 

dengan hasil penelitian bahwa keunggulan produk mempunyai pengaruh yang 

positif dan signifikan karena dengan meningkatnya keunggulan maka citra dari 

sebuah merek juga akan tinggi sehingga akan memengaruhi minat seseorang 

untuk melakukan pembelian. 
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Penelitian serupa juga dilakukan oleh Voss dan Voss, 2000 dalam Krisna, 

2013 dan Sylvia (2003) yang menyatakan bahwa apabila suatu perusahaan ingin 

meningkatkan keunggulan dari sebuah produk, maka hal pertama yang harus 

dilakukan adalah dengan membangun kualitas dari suatu produk dan dapat dibuat 

sesuai dengan dimensi dari kualitas produk yang dijelaskan oleh Garvin (1998) 

dalam Istijanto (2007), maka dapat dikatakan hal ini akan dapat memengaruhi 

minat konsumen untuk membeli. Sehingga kesimpulan dari penelitian yang 

dilakukan oleh Sylvia memperoleh hasil bahwa keunggulan produk berpengaruh 

negatif terhadap minat beli. 

H2 : Keunggulan produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

minat beli.   

   

Citra dibentuk oleh perusahaan untuk menguatkan keberadaan produk 

tersebut dan agar lebih mudah diingat dan dikenal oleh konsumen. Citra yang baik 

dari sebuah produk tentu akan membantu dalam peningkatan volume penjualan 

karena konsumen sudah mengenal dan mengetahui tentang keberadaan produk 

tersebut. 

Studi empiris dilakukan oleh Pujadi (2010): Arista (2011): Subiyanto 

(2013): Norman (2014) dan Tripratiwi dkk. (2016) yang melakukan penelitian 

tentang pengaruh citra merek terhadap minat beli konsumen yang menunjukkan 

hasil bahwa citra merek berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli. 

Penelitian lain juga dilakukan oleh Wang dan Tsai (2014) yang menunjukkan 

hasil bahwa citra merek memang dapat meningkatkan minat beli suatu produk. 

Berdasarkan hasil kajian empiris yang ada dapat dibangun hipotesis sebagai 

berikut : 
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H3 : Citra merek berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Secara tidak langsung, keunggulan produk akan dapat memengaruhi minat 

konsumen dalam membeli suatu produk. Semakin tinggi keunggulan produk suatu 

produk makan dapat memengaruhi citra merek produk tersebut sehingga dapat 

membantu dalam memengaruhi konsumen sehingga mempunyai minat beli 

terhadap produk yang ditawarkan. 

Penelitian ini selaras dengan penelitian yag dilakukan oleh Alim (2010), 

dimana hasil dari penelitiannya menyatakan bahwa citra merek yang kuat, secara 

tidak langsung dapat memengaruhi konsumen dalam tindakan pembelian. 

Penelitian serupa juga dilakukan oleh Norman (2014) yang menyatakan bahwa 

merek merupakan sebuah pertimbangan yang ada di pikiran konsumen sebelum 

membeli suatu produk,.konsumen cenderung akan memilih produk yang memiliki 

citra baik atau positif sehingga akan meningkatkan minat konsumen untuk 

melakukan pembelian, sehingga dapat dikatakan bahwa terdapat sebuah hubungan 

yang positif antara citra merekterhadap minat beli. Berdasarkan hasil kajian 

empiris yang ada dapat dibangun hipotesis sebagai berikut : 

H4 : Citra merek memediasi keunggulan produk terhadap minat beli. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini ialah penelitian asosiatif kausal (sebab-akibat) yang bertujuan 

untuk mengetahui apakah variabel keunggulan produk dan citra merek merupakan 

sebab dari terjadinya minat beli. Artinya, diduga bahwa jika keunggulan produk 

dan citra merek Yamaha NMax tinggi, maka mengakibatkan minat beli untuk 

produk tersebut juga akan semakin tinggi. 
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Lokasi penelitian dilakukan di Kelurahan Kuta dengan menyasar 

masyarakat lokal daerah tersebutyang belum pernah melakukan pembelian sepeda 

motor Yamaha NMax. Sedangkan objek penelitiannya adalah minat pembelian 

sepeda motor Yamaha NMax yang ditinjau berdasarkan keunggulan produk dan 

citra merek. 

Pada penelitian ini, variabel penelitian dan indikator variabel penelitian 

disajikan pada Tabel 1.  

Tabel 1. 

Variabel dan Indikator 

Variabel Indikator Sumber 

Keunggulan Produk  

(X) 

Keunggulan desain (X1) Komaryatin 

dan Fauziah (2006) 

 

Keunggulan fasilitas Produk (X2) 

Keunggulan fitur (X3) 

   

Citra Merek  

(M) 

Memiliki image positif (M1) 
Astuti 

(2011) dan 

Andrianto (2013) 

Memiliki ciri khas (M2) 

Merek dikenal luas (M3) 

Mengikuti perkembangan jaman (M4) 

   

Minat Beli 

(Y) 

Ingin mengetahui produk lebih dalam (Y1) 

Calvin dan Samuel 

(2014) 
Tertarik untuk mencoba (Y2) 

Mempertimbangkan untuk membeli (Y3) 

Ingin membeli produk (Y4) 

Sumber: Data diolah, 2017 

 

Pada Tabel 1 dilakukan pengklasifikasian variabel-variabel penelitian yaitu 

keunggulan produk, citra merek, dan minat beli. Keunggulan produk merupakan 

salah satu faktor yang menjadi penentu dari kesuksesan suatu produk. Indikator 

keunggulan produk pada penelitian ini diadopsi dari penelitian Komaryatin dan 

Fauziah (2006) diukur atas: keunggulan desain, keunggulan fasilitas produk, dan 

keunggulan fitur. Citra merek merupakan sekumpulan dari keyakinan konsumen 

mengenai merek tertentu. Indikator citra merek pada penelitian ini diadopsi dari 

penelitian Arista dan Astuti (2011) dan Andrianto (2013), diukur atas: memiliki 
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image positif, memiliki ciri khas, merek dikenal luas, dan mengikuti 

perkembangan jaman. Minat beli muncul sebagai respon terhadap objek yang 

dapat menunjukkan keinginan konsumen untuk melakukan pembelian (Calvin dan 

Samuel, 2014). Indikator minat beli menurut Calvin dan Samuel, 2014 diukur 

atas: ingin mengetahui produk lebih dalam, tertarik untuk mencoba, 

mempertimbangkan untuk membeli, dan ingin membeli produk. 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif berupa 

gambaran umum tentang total penjualan sepeda motor Yamaha NMax dan 

penilaian responden terhadap pernyataan-pernyataan yang diajukan dalam 

kuesioner. Data kuantitatif berupa data jumlah sampel pelanggan dan skor dari 

jawaban kuesioner. Sedangkan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer berupa hasil jawaban kuesioner dan wawancara mengenai 

pengaruh citra merek, memediasi keunggulan produk terhadap minat beli. Data 

sekunder berupa data penjualan sepeda motor Yamaha NMax. 

Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang berdomisili di 

Kelurahan Kuta. Pengumpulan sampel menggunakan teknik purposive sampling. 

Berdasarkan kiteria dan jumlah indikator yang digunakan dari penelitian dikalikan 

10 maka memperoleh hasil sebagai berikut :  11 indikator x 10 = 110 responden. 

Maka, responden yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah 110 responden. 

Metode pengumpulan data yang digunakana dalam penelitian ini adalah 

kuesioner, karena kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan 

menggunakan daftar tertulis dimana hal ini berisi seperangkat pertanyaan yang 

bersifat tertutup maupun terbuka yang diserahkan secara langsung kepada 
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Keunggulan 

Produk 

(X) 

Citra Merek 

(M) 

Minat Beli 

(Y) 

2 

1 
3 

e1

₁  

e2 

responden untuk dijawab (Rahyuda, dkk. 2016). Variabel di dalam kuesioner ini 

menggunakan skala likert, yaitu dengan menjabarkan variabel yang akan diukur 

menjadi indikator variabel. Sewaktu menanggapi pertanyaan dalam skala likert, 

responden menentukan tingkat persetujuan mereka terhadap suatu pernyataan 

dengan memilih salah satu dari pilihan yang tersedia. 

Skala Likert yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala Likert 1 – 5 

dengan ketentuan Skor 5 untuk jawaban Sangat Setuju (SS), Skor 4 untuk 

jawaban Setuju (S), Skor 3 untuk jawaban Cukup Setuju (CS), Skor 2 untuk 

jawaban Tidak Setuju (TS), dan Skor 1 untuk jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) 

Penelitian ini menggukanan teknik analisis jalur (path analysis). Namun 

sebelum melakukan uji analisis jalur, terlebih dahulu peneliti melakukan uji 

asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji 

heteroskedastisitas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1. Kerangka Konseptual Penelitian 
Sumber: Hasil pengolahan data penelitian, 2017 
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Pengaruh keunggulan produk (X) terhadap citra merek (M) ditunjukkan oleh 

koefisien jalur β1, pengaruh langsung keunggulan produk (X) terhadap minat beli 

(Y) diperlihatkan oleh koefisien jalur β2, dan pengaruh citra merek (M) terhadap 

minat beli (Y) diperlihatkan oleh koefisien jalur β3. Pengaruh tidak langsung 

keunggulan produk (X) terhadap minat beli (Y) diperoleh dengan mengalikan β1 

dan β2. 

Koefisien jalur dapat diperoleh dengan dua persamaan struktural, yaitu 

persamaan regresi yang menunjukkan hubungan yang telah dihipotesiskan. Dua 

persamaan struktural tersebut ialah: 

M  = β1X + e1 ................................................................................ (1) 

Y = β2X + β3M + e2 ...................................................................... (2) 

Keterangan: 

X = variabel eksogen keunggulan produk 

M = variabel intervening citra merek 

Y = variabel endogen minat beli 

β1 = koefisien jalur dari keunggulan produk ke citra merek 

β2 = koefisien jalur dari keunggulan ke minat beli 

β3 = koefisien jalur dari citra merek ke minat beli 

e1, e2 = nilai standar error 

 

Uji Mediasi (Uji Sobel) 

Pengujian hipotesis mediasi dilakukan menggunakan prosedur yang 

dikembangkan Sobel (1982) yang disebut sebagai Uji Sobel. Uji Sobel adalah 

perangkat uji yang digunakan untuk mengetahui signifikansi hubungan tidak 

langsung variabel variabel keunggulan produk (X) terhadap minat beli (Y) melalui 

varibel citra merek (M). Persamaan Uji Sobel dapat dijabarkan sebagai berikut: 

Z=  .............................................................................. (3) 
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Keterangan:  

a   =  koefisien regresi dari variabel bebas (X) terhadap variabel mediasi (M) 

Sa = standar error dari a 

b   = koefisien regresi dari variabel mediasi (M) terhadap variabel terikat (Y) 

Sb = standar error dari b 

Apabila hasil nilai perhitungan Z > 1,96 (tingkat kepercayaan 95 persen), 

maka variabel intervening dianggap secara signifikan memediasi hubungan antara 

variabel eksogen dan variabel endogen. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

Responden pada penelitian ini mengambil sampel sebesar 110 orang, 

karakteristik dari responden ini diukur berdasarkan jenis kelamin, usia dan 

pekerjaan. Berdasarkan hal tersebut maka didapatkan hasil sebagai berikut: 

Tabel 2. 

Karakteristik Responden 

No Variabel Klasifikasi Jumlah (orang) 

1. 
Jenis Kelamin 

Laki–Laki 98 

Perempuan 12 

Jumlah 110 

2. 
Usia 

22 – 26 tahun 43 

27 – 31 tahun 29 

32 – 36 tahun 31 

>37 tahun 7 

Jumlah 110 

3. 
Pekerjaan 

Pelajar / Mahasiswa 23 

Wiraswasta 45 

PNS / BUMN 5 

Pegawai Swasta 20 

Lainnya 17 

Jumlah 110 

4. 
Pendapatan 

Rp 2.000.000 – Rp 3.000.000 25 

>Rp 3.000.000 – Rp 4.000.000 46 

>Rp 4.000.000 – Rp 5.000.000 10 

>Rp 5.000.000 – Rp 6.000.000 20 

>Rp 6.000.000 9 

Jumlah 110 

Sumber : Data primer, 2017 
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Tabel 2 menunjukkan bahwa responden jenis kelamin laki–laki lebih 

mendominasi pada penelitian ini dibandingkan dengan perempuan, dan dilihat 

dari segi usia, responden dengan rentan usia 22 – 26 tahun lebih mendominasi, 

jika dilihat dari segi pekerjaan, responden yang bekerja sebagai wiraswasta lebih 

mendominasi dibandingkan dengan pekerjaan lainnya, sedangkan jika dilihat dari 

pendapatan nya pendapata antara >Rp 3.000.000 – Rp 4.000.000 merupakam 

pendapatan terbanyak. 

Hasil Uji Validitas 

Uji validitas digunakan sebagai penguji dalam menentukan sejauh mana 

instrumen yang digunakan dalam penelitian ini mampu mengukur variabel yang 

telah di tetapkan oleh peneliti. Suatu instrumen yang valid ditunjukkan dengan r 

Pearson Correlation skor total ≥ 0,30 seperti yang disajikan pada Tabel 3. 

Tabel 3. 

Uji Validitas 

No. Variabel Instrumen Pearson Correlation Keterangan 

1. Keunggulan Produk(X) 

X.1 0,916 Valid 

X.2 0,874 Valid 

X.3 0,859 Valid 

3. Citra Merek (M) 

M.1 0,843 Valid 

M.2 0,834 Valid 

M.3 0,874 Valid 

M.4 0,883 Valid 

   

4. Minat Beli (Y) 

Y.1 0,940 Valid 

Y.2 0,855 Valid 

Y.3 0,914 Valid 

Y.4 0,899 Valid 

   

Sumber: Data primer diolah, 2017 

  

Tabel 3 menjelaskan bahwa seluruh instrumen variabel penelitian berupa 

Keunggulan Produk, Citra Merek dan Minat Beli telah memenuhi syarat uji 
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validitas dimana nilai skor total pada Pearson Correlation masing-masing 

instrumen berada diatas 0,30 dan memiliki nilai signifikansi yang lebih kecil dari 

5% (0,05), maka instrumen ini layak digunakan menjadi alat ukur variabel-

variabel tersebut. 

Hasil Uji Reliabilitas 

Pengujian reliabilitas digunakan untuk menguji instrumen penelitian demi 

untuk mendapatkan hasil bahwa instrumen yang digunakan dapat dipercaya dan 

diandalkan. Pengujian ini, nilai suatu reablititas ditunjukkan melalui skor 

Cronbach’s Alpha dimana jika nilai skor tersebut berada diatas 0,60 maka 

instrumen tersebut dapat dikatakan reliabel. 

Tabel 4. 

Uji Reliabilitas 

No. Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

1. Keunggulan Produk (X) 0,848 Reliabel 

2. Citra Merek (M) 0,876 Reliabel 

3. Minat Beli (Y) 0,921 Reliabel 

Sumber: Data primer diolah, 2017 

 

Tabel 4 menunjukkan bahwa hasil dari uji reliabilitas pada masing-masing 

variabel berada diatas 0,60. Hal ini ditunjukkan dengan hasil dari Crobach Alpha, 

maka dapat dikatakan bahwa seluruh instrumen yang ada telah memenuhi syarat 

reliabilitas. 

Hasil Uji Normalitas 

Uji normalitas menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov, dengan uji ini dapat 

diketahui data yang digunakan berdistribusi normal atau tidak. Apabila Sign t 
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hitung > 0.05, maka data tersebut berdistribusi normal dan begitu juga sebaliknya 

(Santoso, 2001). 

Tabel 5. 

Hasil Uji Normalitas 

 Unstandardized Residual 

N 110 

Normal Parametersa,,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.58149361 

Most Extreme Differences Absolute .121 

Positive .097 

Negative -.121 

Kolmogorov-Smirnov Z 1.265 

Asymp. Sig. (2-tailed) .082 

Sumber: Data primer diolah, 2017 

  

Tabel 5 menunjukkan bahwa nilai signifikansi sebesar 0,082 > α = 0,05 

maka dapat disimpulkan bahwa data terdistribusi secara normal. 

Hasil Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui apakah antara variabel 

bebas terjadi multikolinieritas atau tidak. Uji yang digunakan yaitu dengan 

melihat nilai VIF (Varian Inflation Factor) dan Tolerance pada proses regresi 

biasa, jika keduanya mendekati 1 atau besaran VIF kurang dari 10 maka model 

tidak terkena multikolinieritas. 

Tabel 6. 

Hasil Uji Multikolinieritas 

No Variabel Nilai Tolerance Nilai VIF 

1. Keunggulan produk 0,631 1,584 

2. Citra Merek 0,631 1,584 

Sumber: Data primer diolah, 2017 
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Hasil uji multikolinearitas pada Tabel 6 menunjukan bahwa nilai tolerance 

keunggulan produk dan citra merek > 0,1 dan nilai VIF <10. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala multikolinearitas. 

Hasil Uji Heteroskedasitas 

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model terjadi 

ketidaksamaan varian atau residual satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Jika 

tingkat signifikan lebih besar dari 0,05 maka terjadi heteroskedastisitas. 

Tabel 7. 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

No. Variabel Sig. Keterangan 

1. Keunggulan produk 0,512 Bebas Heteroskedastisitas 

2. Citra merek 0,193 Bebas Heteroskedastisitas 

Sumber: Data primer diolah, 2017 

 

 

Tabel 7 memperlihatkan tingkat signifikansi variabel keunggulan produk 

dan citra merek > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa model terbebas dari 

gejala heteroskedastisitas. 

Hasil Analisis Jalur 

Berdasarkan hasil perhitungan koefisien regresi, nilai error dan determinasi 

total, maka dapat disusun diagram model analisis jalur seperti pada gambar 2. 

sebagai berikut. 

Dari diagram jalur tersebut dapat dikalkulasi besaran pengaruh langsung, 

tidak langsung, serta pengaruh total antar variabel. Kalkulasi pengaruh antar 

variabel-variabel penelitian dapat diringkas dalam Tabel 8. 
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Gambar 2. Diagram Model Analisis Jalur 

Sumber: Hasil pengolahan data penelitian, 2017 

 

Tabel 8 menunjukkan keunggulan produk memiliki pengaruh langsung 

terhadap citra merek sebesar 0,607 dan pengaruh langsung dari keunggulan 

produk terhadap minat beli sebesar 0,297 sedangkan pengaruh tidak langsung nya 

sebesar 0,309 sehingga memiliki pengaruh total sebesar 0,309. Citra merek 

memiliki pengaruh langsung terhadap minat beli sebesar 0,510. 

Tabel 8. 

Pengaruh Langsung, Pengaruh Tidak Langsung, dan Pengaruh Total 

Keunggulan Produk(X), Citra Merek(M) dan Minat Beli(Y) 

Pengaruh variabel Pengaruh langsung 

Pengaruh tidak 

langsung melalui X 

(M) = (β1 × β3) 

Pengaruh Total 

X→M 0,607 - 0,607 

X→Y 0,297 0,309 0,606 

M→Y 0,510 - 0,510 

  Sumber : Data primer diolah, 2017 

 

Nilai koefisien determinasi total sebesar 0,778 yang berarti bahwa sebesar 

77,8% variabel minat beli dipengaruhi oleh variabel keunggulan produk dan citra 

Keunggulan 

Produk 

(X) 

Citra Merek 

(M) 

Minat Beli 

(Y) 

2= 0,297 

1= 0,607 
3= 0,510 

e1 = 0,659 

e2= 0,716 
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merek, sedangkan sisanya sebesar 22,2% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak 

dimasukkan ke dalam model.  

Uji Sobel 

Uji sobel digunakan untuk menguji signifikansi variabel citra merek sebagai 

variabel mediasi dalam hubungan antara variabel keunggulan produk dan minat 

beli. Uji Sobel yang dilakukan, hasil kalulasi Z = 3,653 > 1,96 tingkat signifikansi 

0.000 < 0.05 berarti variabel mediator citra merek dinilai secara signifikan 

memediasi pengaruh keunggulan produk terhadap minat beli sepeda motor 

Yamaha NMax. 

Pengaruh keunggulan produk terhadap citra merek 

Hasil pengujian menunjukkan hubungan keunggulan produk terhadap citra 

merek memperoleh koefisien beta sebesar 0,607 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,000 atau lebih kecil dari 0,05, sehingga H1 diterima dan H0 ditolak. Nilai 

tersebut membuktikan keunggulan produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap citra merek. Hasil perhitungan ini memiliki arti, semakin baik Yamaha 

dalam melakukan keunggulan produk maka akan terjadi peningkatan minat beli 

begitu pula sebaliknya, saat Yamaha tidak dapat melakukan keunggulan produk 

dengan baik maka minat beli akan menurun.  

Hasil penelitian sebelumnya yang sejalan dengan penelitian ini 

dikemukakan Keunggulan produk berpengaruh positif terhadap citra merek dapat 

diterima dan dibuktikan secara statistik dalam penelitian Navarone (2003) dan 

Krisna (2013). 
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Pengaruh keunggulan produk terhadap minat beli 

Hasil pengujian menunjukkan hubungan keunggulan produk terhadap minat 

beli memperoleh koefisien beta sebesar 0,297 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,001 atau lebih kecil dari 0,05, sehingga H2 diterima dan H0 ditolak. Nilai 

tersebut membuktikan keunggulan produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli. Hasil perhitungan ini memiliki arti, semakin baik Yamaha 

dalam melakukan keunggulan produk maka akan terjadi peningkatan minat beli 

begitu pula sebaliknya, saat Yamaha tidak dapat melakukan peningkatan 

keunggulan produk dengan baik maka minat beli akan menurun. 

Hasil penelitian sebelumnya yang sejalan dengan penelitian ini 

dikemukakan oleh Sylvia (2003) dan Istijanto (2007) menyatakan bahwa 

keunggulan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hal 

serupa juga ditemukan oleh Krisna (2013) dan Tripratiwi,dkk (2016)  juga 

menyatakan bahwa keunggulan produk berpengaruh positif terhadap minat beli. 

Pengaruh citra merek terhadap minat beli 

Hubungan citra merek terhadap minat beli memiliki koefisien beta 0,510 

dengan signifikansi sebesar 0,000 atau lebih kecil dari 0,05, sehingga H3 diterima 

dan H0 ditolak. Nilai tersebut memiliki arti bahwa Yamaha semakin memiliki citra 

merek, minat beliakan semakin meningkat, begitu pula sebaliknya saat Yamaha 

tidak mampu bersaing maka minat beli menjadi menurun.  

Hasil penelitian yang sejalan juga dikemukan Pujadi (2010) dan Arista 

(2011) menyatakan bahwa terdapat hubungan postif dan signifikan antara citra 

merek dan minat beli. Hal serupa juga ditemukan oleh Subiyanto (2013) ; Norman 
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dan Wang Tsai (2014) dan Tripratiwi,dkk (2016) yang menyatakan citra merek 

memiliki hubungan positif terhadap minat beli. 

Peran citra merek memediasi keunggulan produk dan minat beli 

Hasil pengujian menunjukkan nilai Z pada uji Sobel sebesar 3,6532 atau 

lebih besar dari 1,96, sehingga H4 diterima dan H0 ditolak. Hal ini berarti citra 

merek mampu memediasi secara signifikan pengaruh keunggulan produk terhadap 

minat beliSepeda motor Yamaha NMax. Semakin baik citra merek yang 

didasarkan pada keunggulan produk maka peningkatan minat beliakan semakin 

baik, begitu pula sebaliknya. 

Hasil penelitian sebelumnya yang sejalan dengan penelitian ini 

dikemukakan oleh Alim (2010) dan Norman (2014)  menyatakan bahwa adanya 

pengaruh positif keunggulan produk terhadap minat beli dengan citra merek 

sebagai variabel mediasi.  

Keterbatasan Penelitian 

Keterbatasan dalam penelitian ini adalah ruang lingkup penelitian ini hanya 

pada minat beli sepeda motor Yamaha NMax di Kelurahan Kuta. Oleh karena itu, 

hasil penelitian ini tidak dapat digeneralisasikan untuk minat beli sepeda motor 

Yamaha NMax yang berada di daerah lain. Penelitian ini hanya dilakukan pada 

satu kurun waktu tertentu saja (cross section), sedangkan lingkungan bersifat 

sangat dinamis sehingga diharapkan penelitian ini dapat dilakukan kembali di 

masa mendatang. 
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SIMPULAN DAN SARAN 

Keunggulan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap citra merek. 

Keunggulan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Citra 

merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Citra merek 

berperan dalam memediasi pengaruh keunggulan produk terhadap minat beli. 

Berdasarkan hasil dan kesimpulan penelitian, maka ada beberapa saran yang dapat 

berikan diantaranya diharapkan kedepannya perusahaan dapat terus 

mengembangkan produk-produk yang dimiliki agar memiliki keunggulan dan  

dapat menciptakan citra merek bagi produk yang dihasilkan sehingga akan dapat 

membantu dalam meningkatkan penjualan. Perusahaan diharapkan mampu untuk 

meningkatkan persepsi dan kepercayaan konsumen terhadap Yamaha NMax 

sehingga adanya keyakinan bahwa Yamaha NMax memang memiliki perbedaan 

serta keunggulan  yang dapat membedakan produk tersebut dengan pesaingnya. 

Perusahaan juga diharapkan mampu untuk terus berinovasi mengikuti 

perkembangan jaman dan meningkatkan ciri khas produk nya agar dapat menonjol 

dibanding dengan pesaing. Persepsi dan kepercayaan yang sudah terbentuk 

dengan baik dibenak konsumen tentu akan mampu membantu konsumen dalam 

memutuskan minat untuk membeli suatu produk atau tidak. Diharapkan kepada 

penelitian berikutnya untuk meneliti variabel lainnya yang mempunyai pengaruh 

terhadap minat beli, sehingga mampu menganalisis secara lebih lanjut faktor-

faktor yang dapat memengaruhi minat beli. 
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