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PengaruhKualitasProduk,Promosi,danCitraMerekTerhadapKeputusan
PembelianSepedaMotorStudiPadaDealerMotorHondaPT.TirtoAgungPorong
ThelnfluenceofProductQuality,Promotion,andBrandimageonMotorcycle
PurchasingDecisionsStudyonHondaMotorcycleDealerPT.TirtoAgungPorong

|.Pendahuluan
Dieramodern,industriotomotifnasionalmengalamipertumbuhanyangsignifikansetiap
tahunnya.Halinidisebabkanolehpeningkatanjumlahprodusenkendaraanbermotoryangbersaing
untukmeningkatkanpemasaranmereka,yangmenghasilkanpersainganyangsemakinketatantara
produsen.Saatini,sulitbagioranguntukberaktivitastanpamenggunakankendaraan.Sehingga,
orangmencarialternatifdenganmenggunakanmobil,motor,ataukendaraanlainnya[ 1].
Sepedamotormerupakankendaraanyangbanyakdigunakanolehmasyarakatindonesia
kendaraanrodaduainimenawarkanhargapalingbanyakdiminatidibandingkankendaraanlain.
Makadariitutidakheranbilabanyakpenggemarataupemilikmotorditanahair.Haltersebut
disebabkan oleh keinginan masyarakat untuk sepeda motor yang terus meningkat,yang
memungkinkanperusahaansepedamotoruntukmengembangkaninovasibaru.Penjualankendaraan
rodaduadilndonesiaterusmeningkatdari2021sebanyak5.057,516unithingga2022sebanyak
5.221,470unit,menurutdatayangdirilisolehAlSI(AsosiasilndustriSepedaMotorindonesia).Kedua
angkatersebutmenunjukkanpergerakanekonomiyangmulaistabil,yangkemudianberdampakpada
konsumsikendaraanterlebihkendaraanbermotorrodaduaditahun2022,halinimenggambarkan
kenaikansebesar3,2% (goodstats.id).
Tabel1.DatapenjualanSepedaMotorTahun2021dilndonesia

Pabrikan Terjual Presentase

1. HONDA 3.928.788unit 77,68%

2. YAMAHA 1.063.866unit 21,04%

3. KAWASAKI 43.540unit 0,86%

4. SUZUKI 18.380unit 0,36%

5. TVS 2.942unit 0,04%

TOTAL: 5.057.516unit 100%

Menuruttabel1.,beberapa produsen sepeda motoryang merupakan anggota Asosiasi
IndustriSepedaMotorindonesia(AlSI) memilikipangsapasaryangsignifikandilndonesiadanterus
bersaing,sepertiHonda,Yamaha,Kawasaki,Suzuki,danTVS.Perkembanganteknologibaru,inovasi,
penggunaansumberdayaenergiyanghemat,danlayananpurnajualyangluarbiasatelahmembantu
Hondamenarikpelanggan(warungasep.net).
Tabel2.DataPenjualanTunaiDanKreditMotorDealerHondaTirtoAgungSidoarjo2019-

2021

Tahun Unit

2019 2,090

2020 1,112

2021 1,842
berdasarkandatapenjualanPTpadatabeldiatas.DealerHondaTirtaAgungSidoarjomenilai
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penurunanpenjualantunaidankreditpadatahun2020-2021salahsatunyadisebabkanolehkenaikan
penjualansepedamotor.Pasalnya,industriotomotifsedangterpuruksejakadanyavirusCovid-19
yangmenyebabkanpenurunanpenjualansepedamotordidilerHondaSidoarjo.Pelakubisnisharus
selalu menciptakan strategipemasaran karena menarik pelanggan memerlukan lebih banyak
pengembanganbisnis(Briliany&amp;Nomleni,2022).Kemampuanperusahaanuntukberinovasisangat
penting bagikeberhasilan kompetitifnya.Mengingatinovasiakan menjadisumberpertumbuhan
bisnis.Dalam pemasaranproduk,pembaruanprodukadalahfaktoryangpalingpenting.Pembaruan
dapatmeningkatkannilaisuatuprodukdanjuga.[2]
TABELS3.DataPenjualanDealerTirtoAgungPorongTahun2023

Bulan Targetintern RealSales

Januari 245Unit 232Unit

Februari 231Unit 257Unit

Maret 225Unit 261Unit

April 240Unit 222Unit

Mei 211Unit 217Unit

Juni 225Unit 235Unit

Juli 225Unit 255Unit
Berdasarkantabeldiatasditemukanpermasalahanyaituterjadipenurunanpenjualanyangtidak
mencapaitagetbulananyaitupadabulanjanuaridanapril.PT. TirtoAgungPorongmengalami
penurunanvolumepenjualanyangsignifikanuntukprodukmerekHonda.Daritarget245unitpada
bulanjanuari,hanyaterjual232unityangartinyaada13unityangtidakdapatdicapaitarget.Pada
bulanAprilmemilikitarget240unityanghanyaterjual222yangartinyaada18unityangtidakdapat
dicapaitargetnya. Darifenomenatersebutmembuktikanterdapatgejalayangtidakwajarterkait
kualitasproduk,promosi,dancitramerekterhadapKeputusanpembeliandiPT.Tirto Agung Porong.
DengandilakukannyaobservasiaktivitasdiPT.TirtoAgungPorong,diharapkanpenanganan
yangtepatakanmemungkinkanterjalinnyakomunikasiyangefektifantarapelakuusaha,pebisnis,
ataudengancustomer.Sekarang,terdapatbeberapaperantaradealeryangmenawarkantranportasi
bermotorrodaduadipasar.Akantetapi,dariapayangtelahditelitidiPT.TirtoAgungPorong,terlihat
bahwabanyakkonsumen yang berkunjung,beberapalangsung melakukan transaksipembelian,
sementarayanglainhanyamelihat-lihatkategoritransportasiyangdinginkan.Apalagi,produkyang
dipasarkan oleh PT.Tirto Agung Porong merupakan brand transportasiyang sudah populerdi
berbagaikalayakumum,mulaiyangmencakupberbagaikelompokmasyarakat. Terdapatbeberapa
elemenyangditelitipadarisetiniberkaitandengankeputusanpembeliankonsumenterhadapproduk
sepedamotorHondaialahkualitasproduk,promosidancitramerek([3].
Keputusanpembelianmerupakansuatutindakanyangmanacustomermenentukanproblem,
melakukan pencarian keterangan mengenaisuatu brand,dan mempertimbangkan sejauh mana
sebuah alternatifdapatmenyelesaikan problem yang dihadapi.Tahap iniakhirnya memandu
konsumenmenujukeputusanpembelian.Seorangkonsumentidaklangsungmembuatkeputusan
pembelianuntukbarangataujasa;sebaliknya,merekapertama-tamamencariinformasidariindividu
terdekatatausumberyangdapatdipercayasebelum mengambilkeputusan[4].Keputusanpembelian
diartikansebagaiprosespembeliandimanakonsumensecaraaktifmelakukantransaksi.Halini
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merupakanaspekpenting,karenadalam tahapiniterdapatserangkaiantindakanyangdiambilsecara
teratursebelum customermelakukantindakanselanjutnya([5].
Salahsatufaktoryangmempengaruhikeputusanpembelianyaitukualitasproduk.Kualitas
dariproduk sepeda motoryang ditawarkan merupakan salah satu faktoryang mempengaruhi
keputusanpembelian.Kualitasprodukadalahsalahsatuelemenpokokyang sebenarnyawajib
dilakukanolehsetiapprodusenketikahendak mengerjakansebuahbrandyangdikeluarkanuntuk
dapatberkompetisidengankompetitornya[6].Kualitasprodukadalahsegalaatributyangtersedia
dalam suatu produk dan ditawarkan kepada pasardengan tujuan memenuhikeinginan serta
kebutuhankonsumen,terutamapadaprodukyangmemilikistandarkualitastinggi[7].Keterkaitan
kualitasprodukdalam mempengaruhikeputusanpembeliandibuktikanolehhasilpenelitian[8]dan[9]
yangmenyatakanadanyapengaruhyangpositifdarikualitasprodukterhadapkepututusanpembelian
suatuproduk.Hasilpenelitianberbedaditunjukkanoleh[10]mengatakanvariablekualitasproduk
tidaksignifikankepadakeputusanpembelian.
elemenlainyangbisaberpengaruhterhadapkeputusanpembelianadalahpromosi,Promosi
merupakan upayayang dilakukan untukmempengaruhipelanggan agarmengenalprodukyang
ditawarkanolehperusahaan,denganharapanmerekaakanmerasapuasdanmemutuskanuntuk
membeliproduktersebut[11].Promosimerupakantindakanyangbertujuanuntukmenyampaikan
keunggulanataukelebihansuatuprodukkepadakonsumenpotensialdengantujuanmendorong
merekauntukmembeliproduktersebut[10].hasilpenelitian[10]Jmenjelaskanpromosiberpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Hasilpenelitian berbeda [12]menjelaskaan promositidak
berpengaruhterhadapkeputusanpembelian.
Citramerekadalahrangkaianpersepsidanhubunganyangterbentukdipikirankonsumen



terhadapsuatumerek.Tingkatkedekatandenganmerekakanmeningkatapabiladidasarkanpada
pengalaman dan pengetahuan yang beragam [13]. Eksistensipositif sebuah merek akan
termanifestasiketika merek tersebutmenonjoldalam halkeunggulan,karakteristik yang unik,
popularitas,sertadapatdiandalkan[14].Hasilpenelitian[15]menyatakancitramerekberpengaruh
positifterhadappembeliankeputusan.Berbedadenganpenelitian[16]yangmenyatakancitramerek
Tidakberpengaruhterhadapkeputusanpembelian.
Berdasarkandaripenjelasanyangtelahdiuraikandanadanyaperbedaanhasilpenelitianyang
terdapat,penelitimerasatertarikuntukmenjalankanpenelitianlebihlanjutdenganjudul“Pengaruh
KualitasProduk,Promosi,danCitraMerekTerhadapKeputusanPembelianSepedaMotorStudi
PadaDealerMotorHondaPT.TirtoAgungPorong”.

RumusanMasalah :MenjelaskanPengaruhKualitasProduk,Promosi,danCitraMerekTerhadap
KeputusanPembelianSepedaMotorStudiPadaDealerMotorHondaPT.TirtoAgungPorong.
PertanyaanPenelitian :

1. ApakahKualitasProdukBerpengaruhTerhadapKeputusanPembelianSepedaMotorStudi
PadaDealerMotorHondaPT.TirtoAgungPorong?

2. ApakahPromosiBerpengaruhTerhadapKeputusanPembelianSepedaMotorStudiPada
DealerMotorHondaPT.TirtoAgungPorong?

3. ApakahCitraMerekBerpengaruhTerhadapKeputusanPembelianSepedaMotorStudiPada
DealerMotorHondaPT.TirtoAgungPorong?

KategoriSDGs : Penelitian ini tergolong pada kategori SDGs 8
htps://sdgs.un.org/goalsyaituDecentWorkandEconomicGrowth.
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LiteratureReview

Kualitasproduk(XI)
Kualitasprodukmenurut[17]Kualitasprodukdapatdiartikansebagaikapabilitassebuah
baranguntukmelakukantujuandenganbaik,yangmencakupkeandalan,dayatahan,keakuratan,
keleluasaanpenggunaan,kemudahanperbaikan,dankarakteristiklainyangterkaitdenganproduk
tersebut.SelainituKualitasprodukadalahserangkaianatributdanciri-cirisebuahprodukdanlayanan
yang memilikikeahlian dalam memenuhikeinginan,yang mencakup aspek kombinasiseperti
kehandalan,keakuratan,kepraktisanperawatan,dankarakteristiklainnyayangterkaitdenganbarang
tersebut[11].Menurut[5]terdapat3indikatorkualitasprodukyaitu:
A.KesesuaiandenganspesifikasiyaituKesesuaiandenganspesifikasimerujukpadasejauhmana
suatu produk,sistem,atau layanan memenuhipersyaratan dan karakteristik yang telah
ditetapkandalam spesifikasiteknisataustandaryangberlaku.
B.VariasiprodukbanyakVariasiprodukbanyakmerujukpadaadanyaperbedaanatauvariasi
yangsignifikandalam karakteristikataufiturdariprodukyangtermasukdalam satukelompok
ataukategori.Variasiprodukbanyakdapatmunculdalam berbagaiaspek,sepertidesain,
ukuran,warna,fungsi,atauspesifikasilainnya.
C.RancanganproduksesuaidengantrendpasaryaituRancanganproduksesuaidengantren
pasarmerujukpadaprosesmengembangkanataumerancangprodukyangmemperhitungkan
trendanpreferensiyangsedangdominanataupopulerdipasarsaatini.

Promosi(X2)
Promosiadalahjeniskomunikasipemasaranyangbertujuanuntukmenyampaikaninformasi
tentangbisnisdanbarang-barangnyakepadatargetpasardengantujuanmenarikmerekauntuk
mengakui,mendapatkan,danloyalterhadapbarang-barangyangdipromosikanolehprodusen.[18].
Promosiialah komponen sebuah strategipemasaran dan berfungsimenjaditindakan dalam
berinteraksiterhadappasaryangmanamemakaiberbagaikomponenpromosi.[19].Menurut[20]
terdapat3indikatorpromosiyaitu:

A.TenagapenjualanyaituTenagapenjualan(salesforce)dalam kontekspromosimerujukpada
kelompokindividuatautim yangmemilikitanggungjawabuntukmemasarkandanmenjual
produkataulayanansuatuperusahaankepadapelangganatauprospek.
B.PeriklananyaituPeriklanandalam kontekspromosimerujukpadakegiatanpemasaranyang
menggunakanmediadanpesanpersuasifuntukmenciptakankesadaran,membangunminat,
danmendorongtindakanpembelianatauresponspositifdaritargetaudiens.
C.Hubungankemsyarakatanyaitufungsipemasaranyangmelibatkanmanajemenkomunikasi
antaraorganisasidanberbagaipihakterkait,sepertipelanggan,karyawan,pemegangsaham,
media,danmasyarakatumum.

CitraMerek(X3)
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Brandimageialahhasilinterpretasibermacam;macam datayangdidapatolehcustomer.

Dalam halini,konsumenlah yang melakukan interpretasiterhadap informasiyang diberikan.
Perusahaan menggunakan logo atau simbol pada produknya sebagai representasi untuk
menyampaikaninformasitentangcitraproduknyakepadakonsumen.Simboldanlogotersebutbukan
hanyaberperansebagaialatuntukbersaingterhadappesaing,namunjugadapatmencerminkanvisi,
misi,dankualitasdariperusahaanitusendiri[21].Selainitu, Citramerekadalahsekumpulanpersepsi



yang dimilikioleh pelanggan terhadap suatu merek atau cara mereka mengidentifikasimerek
tersebut[22].Menurut[23]terdapat7indikatoryaitu:
A.Mengenalmerektersebutyaitumerujukpadatingkatpengetahuan,kesadaran,danpemahaman
yangdipunyaiolehcustomerkepadasuatumerek.
B.Merekyangterpecayayaitumerujukpadamerekyangdianggapdapatdipercayadandiandalkan
olehkonsumen.
C.Merekyangberkualitasyaitumerujukpadamerekyangdikenalkarenaprodukataulayanannya
yangmenmilikitingkatkualitasyangtinggi.
D.Menimbulkanrasasukayaitumerujukpadakemampuanatauefeksuatuhalatautindakan
dalam menciptakanperasaanpositifataukepuasanemosionalpadaseseorang.
E.Hargayangsesuaiyaitumerujukpadatingkathargayangdianggapwajar,adil,ataucocok
dengannilaiprodukataulayananyangditawarkan.
F.Kesanyangbaikyaitumerujukpadapandanganpositifdanpenuhdengannilaipositifyang
dimilikiolehkonsumenataupemangkukepentinganterhadapsuatumerek.
G.Merekyangpopuleryaitumerujukpadamerekyangmendapatkantingkatkepopuleranyang
tinggidiantarakonsumenataudalam masyarakatumum.

KeputusanPembelian(Y)

Keputusan pembelian ialah bagian sebuah tindakan customeryang mencakup tahapan
perorangan,golongan,danorganisasidalam memilih,mendapatkan,danmemakaiproduk,layanan,
gagasan,atau pengalaman untuk memenuhikeperluan dan keinginan mereka [24].Keputsan
pembelianialahsebuahopsiuntukcustomerataupelangganketikamendapatkansuatuprodukyang
disediakan oleh perusahaan [25].Adapun indicatordarikeputusan pembelian menurut[26]
diantaranyayaitu:

A.Cepatdalam memutuskankeputusanpembelianprodukyaituindikatorkeputusanpembelian
yangmemeriksasejauhmanakonsumenmembuatkeputusanpembelianprodukdengancepat.
B.Pembeliansendiriyaitukeputusanpembelianyangdilakukanolehkonsumenberdasarkan
keinginandaridirinyasendirimencerminkankonsepotonomikonsumenataupengambilan
keputusanyangdidorongolehpreferensi,kebutuhan,dankeinginanpribadi.
C.BertindakkarenakeunggulanprodukyaituKeputusanpembelianyangdiambildidorongoleh
pengamatanterhadapkeunggulanproduktersebut.
D.KeyakinanataspembelianyaituKeputusanpembelianyangdiambilolehkonsumendengan
keyakinantinggitanpabanyakkeraguan.

KerangkaKonseptual

HA1

H2

KualitasProduk

(X1)

Keputusan

Pembelian

)

Promosi

(X2)
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H3

Hipotesis:
H1:KualitasProdukberpengaruhpositifdansignifikanterhadapkeputusanpembelian
H2:Promosiberpengaruhpositifdansignifikanterhadapkeputusanpembelian
H3:CitraMerekberpengaruhpositifdansignifikanterhadapkeputusanpembelian
I.MetodePenelitian

JenisPenelitian
Penelitianinimerupakanpenelitianyangmenggunakanmetodedeskriptifdenganpendekatan
kuantitatif.Yang dimana pendekatan kuantitatifditujukan agarmemahamibagaimana dampak
kualitasproduk,promosi,dancitramerekterhadapkeputusanpembelian[27]
PopulasiDanSampelPenelitian
Populasiyangdigunakanpadapenelitianiniadalahseluruhmasyarakat Sidoarjo.Dalam
menentukanjumlahsampel,penelitimenggunakanrumussampellameshow.

n=

z2

1

-al2P(1-P)

d2

Keterangan:

n=JumlahSampel

z=Tingkatkepercayaan(95%)=1,96

p=Proposipopulasiyangtidakdiketahui(0,5=0,25)

d=Tingkatkesalahan(10%)=0,1



AdapunperhitunganrumusLameshow,sebagaiberikut:
n=

z2

1

-al2P(1-P)

d2

n=

1,962-0,5(1-0,5)

0,12

n=

3,8416-(0,25)

0,01

n=96,04= 100
BerdasarkanperhitunganrumusLameshow,makajumlahsampelminimaldigunakanpadapenelitian
CitraMerek

(X3)
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iniadalah96,04yangdibulatkanmenjadi100responden.Padapenelitianinimenggunakantekniknon
probabilitysamplingyaituacidentalsampling.Padapenelitianinisetiapanggotapopulasimendapat
kesempatanyangsamauntukdijadikansampel.

DefinisiOperasionalVariabel
Definisioperasionalmerupakanpenentuankonstruksehinggamenjadivariabelyangdapatdiukur.
Variabeladalahsegalasesuatuyangdapatdiberiberbagaimacam nilai.Variabeldapatdiukurdengan
berbagaimacam nilaitergantungpadakonstrukyangdiwakilinya,yangdapatberupaangkaatau
berupaatributyangmenggunakanukuranatauskaladalam suatupenilaian.Variabellndependendan
Dependendalam penelitianiniadalah:

DefinisiVariabel,|dentifikasiVariabel,IndikatorVaribel

Variabel Definisi Indikstor

KualitasProduk

(X1)

Kualitasprodukadalah sekumpulan kualitas

produk dan layanan yang dapatmemenuhi

kebutuhan, seperti keandalan, ketepatan,

kemudahanpemeliharaan,danatributlainnya.

(1]

1.Kesesuaiandengan

spesifikasi.

2 Variasiprodukbanyak

3.Rancanganproduksesuai

dengantrendpasar

Sumber:(SriMulyati,Umban

AdiJaya,2020)

Promosi(X2) Promosiadalahjeniskomunikasipemasaran
yangbertujuanuntukmenyampaikaninformasi

tentangbisnisdanbarang-barangnyakepada

targetpasardengantujuan menarikmereka

untuk mengakui, mendapatkan, dan loyal

terhadap barang-barang yang dipromosikan

olehprodusen.[18]

1.tenagapenjualan,

2.periklanan

3.hubungankemsyarakatan

Sumber:(HestiRistantoGaluh

Aditya,Catur,2021)

CitraMerekX3) Brand image ialah hasil interpretasi

bermacam;macam data yang didapat oleh

customer.Dalam halini,konsumenlah yang

melakukan interpretasi terhadap informasi

yang diberikan. Perusahaan menggunakan

logo atau simbolpada produknya sebagai

representasiuntuk menyampaikan informasi

tentang citra produknya kepada konsumen.

Simbol dan logo bukan hanya berperan

sebagaialatuntukbersaingterhadappesaing,

namun juga dapatmencerminkan visi,misi,

dankualitasdariperusahaanitusendiri[21]



1.Mengenalmerektersebut,
2.Merekyangterpecaya
3.Merekyangberkualitas,
4.Menimbulkanrasasuka,
5.Hargayangsesuai

6.Kesanyangbaik,

7.Merekyangpopular

Sumber:(Andi

Rusni,MuhammadMarwan,

2021)

Keputusan

Pembelian(Y)

Keputusan pembelian Keputsan pembelian
ialah sebuah opsi untuk customer atau
pelangganketikamendapatkansuatuproduk
yangdisediakanolehperusahaan[28]
1.Cepatdalam memutuskan
keputusanpembelian

produk,

2.Pembeliansendiri,

3.bertindakkarena

keunggulanproduk,

4. Keyakinanataspembelian
Sumber:(SatriaTirtayasa,
AnggitaPutriLubis,

HazmananKhair,2020)
JenisDanSumberData
Sumberdatayangdigunakanolehpenelitiyaitumenggunakandataprimer,dimanadata
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tersebutdidapatmelaluihasildatasurveymelakukanpenyebarankuisioneryangdiberikanmelalui
kuisioneronline(googlefrom).Selainitu,penelitimemakaidataskunder,yangdimanadatatersebut
yang bersumberdariwebsite,jurnal,artikelyang bersangkutan dengan peneliti.Sehingga teknik
pengumpulandatayangdigunakanolehpenelitiadalahanalisiskuantitatifdengancarameyebarkan
kuisionerpadamahasiswa.KemudiandatatersebutdiolahdengansoftwareSPPSversi20dengan
alatanalisisregresilinierberganda

TeknikpengumpulanData

Teknikpengumpulandatadalam penelitianiniyaitumenggunakankuisionerdengancara
membagikepadapelangganyangtelahmembeliprodukDealerTirtoAgungPorong.Kuesioner
sendiriberisibeberapapertanyaanyangnantinyadapatmembantupenelitidalam memaparkandata
yangrelevandariresponden.Penelitianinimenggunakansalahsatujenispengukuranskalayaitu
menggunakanskalalikertdenganrentangpilihanjawabanNo.1(sangattidaksetuju),No.2(tidak
setuju),No.3(netral),No.4(setuju)danNo.5(sangatsetuju).Halinimemudahkanresponden

dalam menjawabkuesioneryangdiberikanpenelitidanmemudahkanpenelitidalam mengumpulkan
datadariresponden.

TeknikAnalisisData
Teknikanalisisdataadalahkegiatansetelahdatadariseluruhrespondenatausumberdata

lain terkumpul.Teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti adalah analisis
kuantitatif. Sehinggametode-metodeyang digunakandalam penelitian iniyaitu UjiValiditasdan
Reabilitas,UjiNormalitas,UjiHeteroskedastisitas, UjiMultikolinearitas, UjiAutokorelasi, UjiHipotesis
(Ujisignifikanparsial/ujiT),AnalisisRegresiLinierBergandadanUjiKoefisienDeterminasi.
I.LHASILDANPEMBAHASAN

DeskriptifKarakteristikResponden

Penelitianinimelibatkan100responden,dengan40% perempuandan60% laki-laki.
Respondenberusia18-24tahundengan89%,dan25-34tahun11%.
Tabel1.KarakteristikResponden

Sumber:Datadiolah(2024)

AnalisisDeskriptifVariabelPenelitian
Analisisdeskriptifdigunakanuntukmemahamipersepsirespondenmengenaimasing-
masingindikatorvariabel.Jawabanrespondendapatdijabarkanpadatabel-tabelberikutini:
Tabel2.DeskripsiVariabelKualitasProduk

Indikator

Skor

SSSNTSSTS

F%F%F%F%F %

X1.1 34 34% 50 50% 12 12% 0 0% 4 4%

X1.243 43% 38 38% 15 15% 1 1% 3 3%



X1.344 44% 38 38% 13 13% 1 1% 4 4%
Sumber:Datadiolah(2024)
Karakteristikresponden Jumlah Persentase
JenisKelamin

Laki—Laki 60 60%

Perempuan 40 40%

Usia

18-24 89 89%

25-34 11 1%
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.Berdasarkantabeldiatasmayoritasrespondensebanyak50%menjawabSetujupada
indikatorX1.1.halinimenunjukkanbahwamayoritasrespondenmenjawabSepedaMotor
Hondamampumenyesuaikanstandartkualitasprodukyangdibutuhkanolehkonsumen.Hal
inidapatdinilaibahwapelangganHondamenilaibahwakualitasprodukyangdiberikanoleh
Hondasesuaidenganapayangdibutuhkanolehkonsumensehinggapelangganmenilai
kualitasprodukHondadinilaibaik.

Tabel3.DeskripsiVariabelPromosi

Indikator

Skor

SSSNTSSTS

F%F%F%F%F%

X2.12525% 47 47% 24 24% 1 1% 3 3%

X2.2 32 32% 46 46% 16 16% 3 3% 3 3%

X2.3 36 36% 43 43% 16 16% 2 2% 3 3%

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkantabeldiatasmayoritasrespondensebanyak47%menjawabSetujupada
indikatorX2.1.halinimenunjukkanbahwamayoritasrespondenmenjawabHondaselalu
mengadakan event-eventuntuk menampilkan produknya.Halinidapatdinilaibahwa
pelangganHondasenanhgdenganadanyaevent-eventyangdiadakansehinggapromosi
dengancaratersebutmampumenarikperhatianpelanggan.
Tabel4.DeskripsiVariabelCitraMerek

Indikator

Skor

SSSNTSSTS

F%F%F%F%F%

X3.14343% 3939% 17 17% 00% 1 1%

X3.24242% 43 43% 12 12% 1 1% 2 2%

X3.3 46 46% 38 38% 14 14% 0 0% 2 2%

X3.4 38 38% 44 44% 14 14% 2 2% 2 2%

X3.5 35 35% 41 41% 20 20% 1 1% 3 3%

X3.6 41 41% 45 45% 11 11% 0 0% 3 3%

X3.74343% 39 39% 15 15% 1 1% 2 2%

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkantabeldiatasmayoritasrespondensebanyak46% menjawab Sangat
SetujupadaindikatorX3.3.halinimenunjukkanbahwamayoritasrespondenmenjawabSaya
merasaprodukHondameilikikualitasyangbagus.Halinidapatdinilaibahwapelanggan
mengakuikualitasprodukdariHondaselaludiberikanyangterbaiksehingga citramerek
Hondaterpandangbagusdimatapelanggan.
Tabel5.DeskripsiVariabelKeputusanPembelian

Indikator

Skor

SSSNTSSTS

F%F%F%F%F%

Y1.143 43% 38 38% 15 15% 1 1% 3 3%

Y1.244 44% 38 38% 13 13% 1 1% 4 4%
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Y1.32525% 47 47% 24 24% 1 1% 3 3%

Y1.4 32 32% 46 46% 16 16% 3 3% 3 3%

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkantabeldiatasmayoritasrespondensebanyak46%menjawabSetujupada
indikatorY1.4.halinimenunjukkanbahwamayoritasrespondenmenjawabyakinmembeli
sepedamotorHondaadalahpilihanyangtepat.Halinidapatdinilaibahwapelangganyang
memilihuntukmemutuskanmembeliprodukHondaadalahpilihanyangtepatdibandiongkan
membelispedamotorproduklainnya.

UjivValiditas



Ujivaliditasdilakukanuntukmengetahuitingkatvaliditasdariseluruhitem kusioner,
Ujivaliditasdihitungmenggunakanrumusdf=(n-2),dengandemikiandalam penelitianinidf
=98.NilaiRtabelpadatabeldistribusivertikaluntukdf98dantingkatsignifikansi5%adalah
0,195.ApabilanilaiRhitunglebihkecildariRtabel(0,195),makadapatdisimpulkanbahwa
datatidakvalid.Sebaliknya,jikanilaiRhitunglebihbesardariRtabel(0,195),makadapat

dianggapbahwadatatersebutvalid.

Tabel6.HasilUjiValiditas

Variabel Indikator_Rhitung Rtabel Keterangan Kualitas Produk(X1) X1.1_0,918 0,195 Valid X1.2 0,932 0,195 Valid X1.3 0,946 0,195

Valid

Promosi(X2) X2.1 0,876 0,195 Valid

X2.2 0,876 0,195 Valid

X2.3 0,892 0,195 Valid

CitraMerek

(X3)

X3.1 0,752 0,195 Valid

X3.2 0,879 0,195 Valid

X3.3 0,901 0,195 Valid

X3.4 0,851 0,195 Valid

X3.5 0,873 0,195 Valid

X3.6 0,852 0,195 Valid

X3.7 0,836 0,195 Valid

Keputusan

Pembelian(Y)

Y1.1 0,884 0,195 Valid

Y1.2 0,900 0,195 Valid

Y1.3 0,841 0,195 Valid

Y1.4 0,819 0,195 Valid

Sumber:Datadiolah(2024)

Berdasarkantabel6denganhasilbahwaseluruhitem kusionermemilikinilair-hitung&gt;
darir-tabel,makadapatdisimpulkanbahwapengujianinidianggapvaliddandapatdipercaya
dalam melakukanpengukurandatapenelitian.

UjiReliabilitas

Setelahdilakukanujivaliditasdandidapathasilvalid, makadapatdilanjutkandengan
melakukanujireabilitasuntukmenunjukkantingkatpresisi,akurasi,dankonsistensibahkan
ketikakuesionerdigunakanlebihdarisatukalipadawaktuyangberbeda.Uijireliabilitas
dapatdiukurmelaluiujistatistikCronbachalpha,dengankriteriabahwajikanilaiCronbach
alpha&gt;0.60makainstrumendinyatakanreliabel.

Tabel7.HasilUjiReliabilitas

Variabel

Cronbach’s

Alpha

Rkritis

Keteranga

n

KualitasProduk(X1) 0,872 0.60 Reliabel

Promosi(X2) 0,857 0.60 Reliabel

CitraMerek(X3) 0,801 0.60 Reliabel

KeputusanPembelian

)

0,832 0.60 Reliabel

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkantabel7terlihatjikahasildariujireliabilitasmemilikinilaiCronbach’s
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Alphadaritiapvariabelyaitulebihbesardari0.60(&gt;0.60).VariabelKualitasProdukmemiliki
nilai0,872,Promosi0,857,CitraMerek0,801,danKeputusanPembeliansebesar0,832.Maka
dapatdisimpulkansemuavariabeldinyatakanreliabel.

UjiNormalitas
Ujiinidigunakanuntukmemeriksaapakahdistribusidatapadasuatukelompokatau
variabelmengikutipoladistribusinormal.Dalam penelitianini,ujinormalitasdilakukan
dengan metode Kolmogorov-Smirnov.Jika nilaisignifikan &lt; 0.05,maka data tidak
berdistribusinormal.Sebaliknya,jikanilaisignifikan&gt;0.05,makadataberdistribusinormal.
Berikutadalahhasilujinormalitas.

Tabel8.HasilPengujianNormalitas

Sumber:Data diolah

(2024)

Berdasarkan Hasilujinormalitas menunjukkan bahwa nilaisignifikan dariuji



Kolmogorov-Smirnovadalah 0,066,yang lebih besardari0,05.0leh karena itu,dapat
disimpulkanbahwadataberdistribusinormal.Halinijugadapatdilihatdarihasilplotresidu
regresi,yangmenunjukkanbahwatitik-titikdatamendekatigarisdiagonalsepertiberikutini,.
UjiAutokorelasi
Ujiautokorelasiadalahujiuntukmengetahuiapakahadahubunganantarakesalahan
pengganggudalam modelprediksidenganperubahandariwaktukewaktu.Prosespengujian
inidilakukandenganmelihatnilaiDurbin-Watson(DW).NilaiDW yangterletakdiantara-2
dan+2menunjukkanbahwatidakadaautokorelasi.

Tabel9.HasilUjiAutokorelasi

Sumber:Datadiolah(2024)
Hasilujiautokorelasimenunjukkanbahwanilaidurbinwatsonsebesar1.964yang
berartinilaitersebutterletakdiantara-2dan+2.Makadapatdisimpulkanbahwatidakterjadi
autokorelasi.

UjiMultikolinieritas

Ujimultikolinearitas adalah ujiyang dilakukan untuk mengetahuiapakah ada

hubungan yang kuatantara variabel-variabelindependen dalam sebuah modelregresi.
Hubunganyangkuatinidapatmenyebabkanestimasikoefisienregresimenjaditidakakurat.
HalinidapatdilihatjikanilaiVIFkurangdari10dannilaitolerancelebihbesardariO,1,maka
dapatdisimpulkanbahwatidakterjadimultikolinearitas.

Tabel10.HasilUjiMultikolinieritas

One-SampleKolmogorov-SmirnovTest

Unstandardized Residual N _100
NormalParametersa, b Mean .0000000 Std. Deviation
0.55039368

Most Extreme Differences Absolute .131

Positive .131

_Negative -.125

TestStatistic 1.306

Asymp.Sig.(2-tailed) .066¢.d
a.TestdistributionisNormal.

b.Calculatedfrom data.
c.LilieforsSignificanceCorrection.
Mode

|

R

R

Square

AdjustedR

Square

Std.Errorofthe

Estimate

Durbin-

Watson

1

0,985

a 0,971 0,970 0,559 1,964
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Variabel
ColinearityStatistic
Toleranc

e

VIF

KualitasProduk

(X1)

0,496

2,45

2

Promosi(X2) 0,292

3,42

9

CitraMerek(X3) 0,237
4,22

8
Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkan hasilujimultikolinearitas,diperoleh nilaiVIF untukvariabelKualitas



Produk,Promosi,danCitraMerekmasing-masingsebesar2,452,3,429,dan4,228.Nilai-nilai
iniberadadibawahnilaikritisVIFyangumum digunakan,yaitu10.Selainitu,nilaitolerance
untukketigavariabeltersebutmasing-masingsebesar0,496,0,292,dan0,237.Nilai-nilaiini
beradadiatasnilaikritistoleranceyangumum digunakan,yaitu0,1.
Berdasarkanhasilujitersebut,dapatdisimpulkanbahwatidakterjadimultikolinearitas
dalam modelregresiyangmenggunakanvariabelKualitasProduk,Promosi,danCitraMerek.
Halinidikarenakan,nilaiVIFdantoleranceuntukketigavariabeltersebutmemenuhikriteria
yangditetapkan.

UjiHeteroskedastisitas
Ujiheteroskedastisitasadalahujiyangdilakukanuntukmengetahuiapakahvarians
residualdalam modelregresikonstanatauberubah-ubah.Pengujianinidapatdilakukan
denganmenggunakanmetodegrafik,yaitudenganmelihatpolapenyebarantitik-titikresidual
terhadapnilaiprediktor.Jikatitik-titikresidualmenyebarsecaraacakdantidakmembentuk
polatertentu,makadapatdisimpulkanbahwavariansresidualkonstandantidakterjadi
heteroskedastisitas.

Gambar1.HasilUjiHeteroskedastisitas

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkanhasilujiheteroskedastisitas,polapenyebarantitik-titikresidualterhadap
nilaiprediktortidakmembentukpolatertentudanmenyebar.Halinimenunjukkanbahwa
variansresidualdalam modelregresikonstandantidakterjadiheteroskedastisitas.
UjiRegresiLinierBerganda
Penelitianinimengujihipotesisdenganmelakukanujiregresilinierberganda.Uji
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tersebutmenunjukkanbahwavariabelindependen(X)memilikihubunganyangsignifikan
denganvariabeldependen(Y).Hubungantersebutdapatdilihatpadatabeldibawahini:
Tabel11.UjiRegresiLinierBerganda

Model

UnstandardizedCoefficients

Standardized

Standardized

Coefficients t Sig.

B Std.Error Beta

(Constant)

KualitasProduk( X1) Promosi(X2)_

CitraMerek( X3)

0,223

0,741

0,657

0,212

0,327

0,034

0,043

0,022

0,603

0,498

0,439

0,683

22,09

2

15,40

4

2,339

0,49

6

0,00

0

0,00

0

0,00

0

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkanhasilanalisisregresilinierberganda,makadapatdirumuskanpersamaan
regresilinierbergandadalam penelitianinisebagaiberikut:
Y=a+B1X1+B2X2+B3X3+e
Y=0,223+0,741+0,657+0,212+e

Berdasarkan hasildaripersamaan regresilinierberganda tersebut,maka dapat



dikemukakanpenjelasansebagaiberikut:

1. Konstanta(a)

Nilaikonstanta sebesar0,223.Halinimenandakan bahwa tanpa adanya
pengaruhvariabelbebasyaituKualitasProduk,PromosidanCitraMereknilaivariabel
terikatKeputusanPembeliantetapstabilpadajumlahsebesar0,223.

2. KualitasProduk
NilaikoefisienantaravariabelKualitasProdukdanKeputusanPembelianadalah
positifsebesar0,741.Halinimenunjukkankeduavariabelmemilikihubunganpositif.
DapatdisimpulkanbahwaketikavariabelKualitasProdukmeningkatsatusatuan,
makavariabelKeputusanPembelianjugameningkatsebesar0,741.

3. Promosi
NilaikoefisienantaravariabelPromosidanKeputusanPembelianadalahpositif
sebesar0,657.Halinimenunjukkankeduavariabelmemilikihubunganpositif. Dapat
disimpulkanbahwaketikavariabelPromosimeningkatsatusatuan,makavariabel
KeputusanPembelianjugameningkatsebesar0,657.

4. CitraMerek
NilaikoefisienantaravariabelCitraMerekdanKeputusanPembelianadalah
positifsebesar0,212.Halinimenunjukkankeduavariabelmemilikihubunganpositif.
DapatdisimpulkanbahwaketikavariabelCitraMerekmeningkatsatusatuan,maka
variabelKeputusanPembelianjugameningkatsebesar0,212.
UjiHipotesisParsial(UjiT)
Ujiinidilakukanuntukmengetahuiapakahadahubunganantaravariabel-variabel
independen (Kualitas Produk,Promosi,dan Citra Merek)dengan variabeldependen
(Keputusan Pembelian)Hubungan tersebutdiujidengan membandingkan nilairata-rata
variabelindependendengannol.Jikanilairata-ratavariabelindependenlebihbesardarinol,
makaadahubunganantaravariabelindependendanvariabeldependen.
Tabel12.UjiHipotesisParsial

Model

UnstandardizedCoefficients

Standardized

Standardized

Coefficients t Sig.

B Std.Error Beta

(Constant)

KualitasProduk(X1)

Promosi(X2)

CitraMerek(X3)

0,223

0,741

0,657

0,212

0,327

0,034

0,043

0,022

0,603

0,498

0,439

0,683

22,09

2

15,40

4

2,339

0,49

6

0,00

0

0,00

0

15

0,00

0

Sumber:Datadiolah(2024)
Hasilujihipotesisparsial(ujit)berdasarkantabel12adalahsebagaiberikut:diperoleht
tabelsebesar1,986denganmenggunakannilaiderajatkebebasandf=n-k-1(100-3-1=96)dan



asumsitingkatkepercayaan5%.Denganmenggunakanasumsitingkatkepercayaansebesar
5%atau0,5,makadapatdiuraikansebagaiberikut:

a. PengujianPengaruhKualitasProdukterhadapKeputusanPembelian
Variabelkualitasprodukmemilikinilait-hitungsebesar22,092&gt;ttabel1,984dan
nilaisignifikan sebesar0,000 &lt;0,05.Dapatdisimpulkan bahwa H1 diterima yang
menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

b. PengujianPengaruhPromositerhadapKeputusanPembelian
Variabelpromosimemilikinilait-hitungsebesar15,404&gt;ttabel1,984dannilai
signifikan sebesar 0,000 &lt; 0,05. Dapat disimpulkan bahwa H2 diterima yang
menunjukkanbahwapromosiberpengaruhsignifikanterhadapkeputusanpembelian.

c. PengujianPengaruhCitraMerekterhadapKeputusanPembelian
Variabelcitramerekmemilikinilait-hitungsebesar2,339&gt;ttabel1,984dannilai
signifikan sebesar 0,000 &lt; 0,05. Dapat disimpulkan bahwa H3 diterima yang
menunjukkanbahwacitramerekberpengaruhsignifikanterhadapkeputusanpembelian.
UjiKoefisienKorelasiBerganda(R)

Tabel13.UjiKoefisienKorelasiBerganda(R)

Model R RSquare AdjustedRSquare

Std.Errorofthe

Estimate

10.985

a

0.971 0.970 0.559

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkanhasilujikorelasiberganda,diperolehnilaikorelasisebesar0,985atau
98,5%.Nilaiinimenunjukkanbahwahubunganantaravariabelindependendandependen
memeilikipengaruhsangatkuat.Haltersebutsesuaidengantabelinterpretasikorelasi
dibawahini.

Tabel14.InterpretasiKoefienKorelasi

InterpretasiKisaranNilai

KoefisienKorelasi

NilaiKorelasi(HubunganVariabel

XdanY)

Sangatrendah

cukup

Sangatkuat

UjiUjiKoefisienDeterminasi(R2)

Tabel15.UjiKoefisienDeterminasi(R2)

Model R RSquare AdjustedRSquare

Std.Errorofthe

Estimate

10.985

a

0.971 0.970 0.559

Sumber:Datadiolah(2024)
Berdasarkanhasilpengujiankoefisiendeterminasi,diperolehnilaiR2sebesar0,970
atau97%.NilaiinimenunjukkanbahwavariabelKualitasProduk,Promosi,danCitraMerek
secara simultan hanya dapatmenjelaskan 97% variasivariabelKeputusan Pembelian.
Sementarasisanyayaitu3%,dijelaskanolehvariabellainyangtidaktermasukdalam ruang
lingkuppenelitianini.
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Pembahasan

a. H1:KualitasProdukBerpengaruhPositifdanSignifikanTerhadapKeputusan
Pembelian
Hasilanalisisdatadiatasmenunjukkanbahwakualitasprodukberpengaruhsecara
positifdansignifikanterhadapkeputusanpembelian.Hasiltersebutjugasejalandengan
penelitian[8]lyangmengatakanbahwaKualitasProdukberpengaruhsecarapositifdan
signifikanterhadapKeputusanPembelian.Ketikaprodukmemilikikualitasyangbaik,
konsumencenderungmerasalebihpercayadanpuas.Semakinbaikkualitasproduk,
semakintinggipulakemungkinankonsumenmemilihproduktersebut.Kualitasproduk
padapenelitianinimemilikipengaruhterhadapkeputusanpembeliankarenakonsumen
merasapuasterhadapproduksepedamotormerekhondadandilainsisisepedamotor
merekhondanyamansaatberkendara,tidakmenimbulkanpolusidaniritbahanbakar.



Sehingga kualitas produk mampu menciptkan lebih banyak konsumen dan
mempengaruhikeputusanpembelian,hasilpenelitianinijugasejalandenganpenelitian,
hasilpenelitian inijuga sejalan dengan penelitian [29].bahwa kualitas produk
berpengaruhterhadapkeputusanpembelian.

b. H2:PromosiBerpengaruhPositifdanSignifikanTerhadapKeputusanPembelian
Hasilanalisisdatadiatasmenunjukkanbahwapromosiberpengaruhsecarapositif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian.Hasiltersebutjuga sejalan dengan
penelitian [10]yang mengatakan bahwa promosiberpengaruh secara positifdan
signifikanterhadapkeputusanpembelian.Dikarenakanpromosidapatmenarikperhatian,
menimbulkan minat,menciptakan keinginan,dan mendorong tindakan pembelian.
Promosipadapenelitianinimemilikipengaruhterhadapkeputusanpembeliankarena
pihakdealerhondamelakukanpromosidenganmenyebarkanbrosurdibeberapatitik
lokasikeramain, kemudianmembuatevent-eventsepertijalansehatdenganhadiahnya
yaitusepedamotorhondadanmelakukanpromosidisocialmediaagarbisamenjangkau
lebih banyak konsumen lagi.Sehingga promosimampu menciptkan lebih banyak
konsumendanmempengaruhikeputusanpembelian,hasilpenelitianinijugasejalan
denganpenelitian[30].bahwapromosiberpengaruhterhadapkeputusanpembelian.

c. H3:CitraMerekBerpengaruhPositifdanSignifikanTerhadapKeputusanPembelian
Hasilanalisisdatadiatasmenunjukkanbahwacitramerekberpengaruhsecarapositif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian.Hasiltersebutjuga sejalan dengan
penelitian[15]yangmengatakanbahwacitramerekberpengaruhsecarapositifdan
signifikan terhadap keputusan pembelian.Ketikasebuah merekmemilikicitrayang
positif,konsumencenderungmerasalebihpercaya,nyaman,danyakinterhadapproduk
ataulayananyangditawarkanolehmerektersebut.Keputusanpembeliandipengaruhi
oleh citra merek karena citra merek Honda sangatbaik dimata konsumen sebab
perusahaan /dealerHonda tersebutmampu memproduksiproduk sepeda motor
berbagaivariasiyang sesuaidengan selera konsumen, nyaman saatdigunakan
berkendaraolehkonsumen.SehinggacitramerekHondamampumenciptkanperspektif
positifdimatakonsumendanmempengaruhikeputusanpembelian.Hasilpenelitianini
sejalan dengan penelitian[31],bahwa citra merek berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

IV.SIMPULAN
BerdasarkanhasildanpembahasandiatasdapatdiketahuiseberapabesarpengaruhKualitas
Produk,Promosi,CitraMerekTerhadapKeputusanPembelianSepedaMotorStudiPadaDealer
MotorHondaPT.TirtoAgung.KualitasProdukmemilikipengaruhyangpositifdansignifikan
terhadapkeputusanpembeliansepedamotorstudipadaDealerTirtoAgungPorong.Promosi
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berpengaruhsecarapositifdansignifikanterhadapkeputusanpembeliansepedamotorstudi
padaDealerTirtoAgungPorong.Citramerekjugamemilikipengaruhyangpositifdansignifikan
terhadapkeputusanpembeliansepedamotorstudipadaDealerTirtoAgungPorong.

V.SARAN
Bagipenelitianselanjutnyadiharapkanmampumenggantilokasipenelitianyangtidakhanya
terfokus pada satu lokasipenelitian.Untuk penyebaran kuisioner,penelitian selanjutnya
diharapkanbisamenyebarkankuisionersecaralangsungdilokasipenelitianagarmendapatkan
datayanglebihbaik.Selainitujugauntukpenelitianselanjutnyadiharapkanmenambahvariabel-
variabelyangdapatmempengaruhikeputusanpembelian,sepertivariabelkualitaspelayanan,
variabelpersepsiharga,variabelWord OfMouth yang dapatmempengaruhikeputusan
pembelian.

VI.UCAPANTERIMAKASIH
SayamengucapkanterimakasihkepadaAlahSubhanaWaTa’alayangtelahmempermudah
danmelancarkansayadalam penyelesaiantugasakhirini.Tugasakhirinisayapersembahkan
untukkeduaorangtuadanseluruhkeluargasayayangselalumendoakansayadanmendukung
untukmenyelesaikantugasakhir,sertarespondenyangsudahberkenanuntukmengisikusioner
sayasehinggasayadapatmenyeleisaikantugasakhirini
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