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Abstract. Motorcycles are a means of transportation that are in demand by the people of
Indonesia and the price is affordable so that the number continues to increase from year
to year. This study aims to see what factors influence the decision to purchase a
motorcycle, especially Yamaha.
The research method uses Validity, Reliability, Normality Test, t Test, F Test (Anova),
Regression Correlation and Multiple Linear Analysis. The total population is 1,801
people and the sample taken is 100 respondents who have made a purchase. Processing
of research data using SPSS version 23 software.
The results of the study are (a). Price and product quality variables have a significant
effect on purchasing decisions. (b). Brand Image and Promotion variables have no
significant effect on Purchase Decision. While the variable price, brand image,
promotion and product quality simultaneously have a significant effect on purchasing
decisions Yamaha

Keywords: Price, Brand Image, Promotion, Product Quality and Purchase Decision.

Abstrak. Sepeda motor merupakan alat transportasi yang diminati oleh masyarakat
Indonesia dan harganya terjangkau sehingga jumlahnya terus meningkat dari tahun ke
tahun. Penelitian ini bertujuan ingin melihat faktor apa saja yang mempengaruh terhadap
keputusan pembelian sepeda motor, khususnya Yamaha.
Metode penelitian menggunakan uji Validitas, Reliabilitas, Uji Normalitas, Uji t, Uji F
(Anova), Korelasi Regresi dan Analisis Linier Berganda. Jumlah populasi sebanyak 1.801
orang dan sampel yang diambil sebanyak 100 responden yang pernah melakukan
pembelian. Pengolahan data hasil penelitian menggunakan Software SPSS versi 23.
Hasil penelitian adalah (a). Variabel Harga dan Kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. (b). Variabel Citra Merek dan Promosi berpengaruh tidak
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan Variabel Harga, Citra Merek,
Promosi dan Kualitas produk secara simultan berpengaruh signikan terhadap Keputusan
Pembelian Yamaha.

Kata kunci: Harga, Citra Merek, Promosi, Kualitas produk dan Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

Pada era saat ini transportasi sangat dibutuhkan oleh semua kalangan masyarakat,
karena telah menjadi kebutuhan dasar masyarakat dan memudahkan masyarakat untuk
memenuhi kebutuhan aktivitasnya. Transportasi adalah proses pemindahan suatu barang
dan penumpang, dari suatu tempat menuju tempat lainnya, dengan menggunakan alat
transportasi.

Perkembangan transportasi di Indonesia sangat pesat, dikarenakan transportasi
memiliki peran yang penting dalam pembangunan dan pengembangan infrastruktur di
kawasan perkotaan Indonesia. Saat ini tidak ada kegiatan yang tidak memakai mode
transportasi, baik transportasi darat, transportasi laut dan transportasi udara. Banyak
masyarakat Indonesia yang memakai jenis transportasi darat contohnya; mobil, sepeda
motor, bus, angkutan umum dan lainnya, karena mudah dikunjungi dan lebih efektif
dalam membantu aktivitas manusia. Transportasi laut merupakan kendaraan yang
beroperasi di atas permukaan air, seperti perahu, kapal laut dan lain sebagainya,
sedangkan transportasi udara ialah kendaraan yang melakukan operasinya di udara seperti
pesawat terbang, dengan berbagai macam pilihan mode transportasi, sehingga masyarakat
bebas memilih transportasi mana yang mereka butuhkan.

Di Indonesia banyak sekali perusahaan sepeda motor, faktor pemasaran sangat
penting bagi suatu perusahaan, supaya mempermudah konsumen dalam menentukan
produk yang diinginkan sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. Selain memasarkan
produk, perusahaan sepeda motor harus meyakinkan konsumen dengan tidak adanya
kesulitan saat bertransaksi cash maupun kredit, sehingga dapat memudahkan konsumen
dalam melakukan pembelian.
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Tabel di atas, menujukkan bahwa jumlah sepeda motor di Indonesia dari tahun 2015
sampai 2020 selalu mengalami peningkatan, penjualan tahun 2015 sebanyak 88, 65 juta
motor dan meningkat terus, sampai sebanyak 115, 02 juta di tahun2020. Angka ini
mencerminkan bahwa persaingan bisnis di bidang penjualan sepeda motor cukup berat.

Berdasarkan fenomena di atas, peneliti tertarik untuk dilakukan penelitian lebih
mendalam tentang Faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian terhadap
minat  beli, seperti Citra Merek, Promosi, Kualitas Produk dan harga, Sepeda Motor
Yamaha, di Cabang Fatmawat

TINJAUAN PUSTAKA

Pemasaran
Menurut Terence A, Shimp dalam buku Donni Priansa (2017:31) menyatakan

bahwa “Pemasaran adalah merupakan aktivitas bisnis dan organisasi lainnya menciptakan
pertukaran nilai di antara bisnis, perusahaan, dan para konsumennya”.

Menurut Lamb, Hair, dan McDaniel dalam Donni Priansa (2017:31) menyatakan
bahwa “Pemasaran merupakan proses perencanaan dan pelaksanaan konsep pemberian
harga, promosi, dan pendistribusikan produk, pelayanan, dan ide yang ditunjukan untuk
menciptakan kepuasan antara perusahaan dan para konsumennya”.

Sedangkan menurut William J. Stanton dalam Donni Priansa (2017:30)
menyatakan bahwa “Pemasaran adalah system total dari kegiatan bisnis yang dirancang
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribuskan barang-
barang yang memuaskan keinginan dari jasa, baik kepada konsumen saat ini maupun
konsumen potensial”.

Konsep Pemasaran
Kotler dan Amstrong dalam Donni Priansa (2017:32), mengidentifikasikan konsep

inti pemasaran sebagai berikut: (a) Target markets dan segmentation. Segmen pasar ini
dapat diidentifikasikan berdasarkan aspek demografis, psikografis, dan perilaku
konsumen. Kemudian perusahaan memilih dan menetapkan segmen pasar yang akan
dilayani sebagai pasar sasaran. (b). Marketplace, marketspace, dan metamarket.
Marketplace bersifat fisik, misalnya seseorang berbelanja pada suatu toko. Marketspace
bersifat digital misalnya seseorang berbelanja melalui internet. Metamarket bersifat
komplementer dari barang dan jasa berbagai industri yang relevan, misalnya automobile
metamarkets, terdiri atas pabrik mobil, dealer mobil, lembaga keuangan, perusahaan
asuransi dan lainnya. (c). Marketer dan prospects. Marketer adalah seseorang atau
organisasi yang berusaha mendapatkan respons (perhatian, pilihan, dan pembelian) dari
pihak lain atau prospect. (d). Need, wants, dan demand. Marketer harus memahami
kebutuhan, keinginan dan permintaan pasar sasaran. Kebutuhan berkaitan dengan sesuatu
yang harus atau menuntut pemenuhan. Sedangkan keinginan seseorang lebih banyak
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dipengaruhi latar belakang pengalaman, kebudayaan, pendidikan, geografis, demografis,
dan lainnya. Keinginan ditunjukan oleh pilihan dan didukung oleh daya beli akan
melahirkan permintaan.

Tugas Manajemen Pemasaran
Tugas-tugas manajemen pemasaran (menurut Retina Sedjati 2016:57) dapat dilihat

dari segi fungsi manajemen yang dilakukan dalam bidang pemasaran, yaitu bagaimana
proses manajemen itu dijalankan untuk mengubah sumber-sumber menjadi produk yang
dapat memenuhi kebutuhan manusia. Tugas-tugas itu antara lain ialah: (a). Mempelajari
kebutuhan dan keinginan konsumen. (b). Mengembangkan suatu konsep produk yang
ditunjukan untuk memuaskan/ melayani kebutuhan. (c). Membuat desain produk. (e).
Mengembangkan pembungkusan dan merek. (f). Menetapkan harga agar memperoleh
Return on investment yang layak. (g). Mengatur distribusi. (h). Memeriksa penjualan dan
(i). Menciptakan komunikasi pemasaran yang efektif dengan menggunakan media atau
cara lain yang tepat.

Harga
Menurut Basu Swastha dalam Retina Sedjati (2016:90), menyatakan bahwa

“Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
barang beserta pelayanannya”.

Menurut pendapat Rymond Corey dalam Retina Sedjati (2016:90), “Harga ialah
estimasi penjualan terhadap arti dari para pembeli potensial, serta menyadari opsi lain
yang dimiliki pembeli atas pemenuhan kebutuhan dari produk yang bisa memuaskannya.

Menurut Kotler dalam Budhi Poniman (2017:77), mendefiniskian “Harga adalah
sejumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk jasa, jumlah nilai yang dipertukarkan
konsumen untuk memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut”.

Faktor Penetapan Harga
Penetapan harga tersebut ditentukan oleh beberapa faktor tertentu. Faktor-faktor

penetapan harga tersebut adalah sebagai berikut: (1) Penetapan harga jual berdasarkan
atas biaya produk, biaya administrasi dan biaya pemasaran. Hal ini ditentukan sebagai
berikut: (a). Mark up pricing, yaitu harga yang ditetapkan dengan cara menambah
presentase tertentu pada biaya per-unit. (b). Cost plus pricing, yaitu penetapan harga yang
mirip dengan mark up pricing, hanya saja digunakan untuk menetapkan harga jual
berdasarkan pekerjaan-pekerjaan yang bersifat rutin, seperti pembuatan produk.

Citra Merek

Menurut Kotler dan Keller dalam Donni Priansa (2017:265), menyatakan bahwa
“Citra merek adalah respon konsumen pada keseluruhan penawaran yang diberikan oleh
perusahaan”.
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Menurut Nguyen dan Leblanc dalam Donni Priansa (2017:265), menyatakan
“Citra merek merupakan keseluruhan kesan yang terbentuk di benak masyarakat tentang
perusahaan. Citra tersebut berhubungan dengan nama bisnis, arsitektur, variasi dari
produk, tradisi, ideology, dan kesan pada kualitas komunikasi yang dilakukan oleh setiap
karyawan yang berinteraksi dengan klien perusahaan”.

Menurut Tjiptono (2015:49), menyatakan “Citra merek adalah deskripsi asosiasi
dan keyakinan konsumen terhadap merek tertentu atau pengamatan dan kepercayaan yang
digenggam konsumen, seperti yang dicerminkan di ingatan konsumen”.

Manfaat Citra Merek
Menurut Donni Priansa (2017:266), Citra merek dianggap sebagai persepsi

masyarakat terhadap jati diri merek atau perusahaan. Citra merek yang baik dan kuat,
yaitu sebagai berikut: (a). Kemampuan daya saing jangka menengah dan panjang
perusahaan berusaha menenangkan persaingan pasar dengan menyusun strategi
pemasaran yang taktis, yaitu citra merek yang positif dibangun untuk menghasilkan
keuntungan berkelanjutan. (b). Daya tahan terhadap krisis. Sebagian besar masyarakat
dapat memahami atau memaafkan kesalahan yang dibuat perusahaan dengan citra baik,
yang menyebabkan mereka mengalami krisis. (c). Menjadi daya tarik eksekutif handal,
karena eksekutif handal adalah asset perusahaan. (d). Meningkatkan efektivitas strategi
pemasaran dan (e). Menghemat biaya operasional karena citranya yang baik.

Faktor pembentuk citra merek
Menurut Schiffman dan Kanuk (2007:33), Citra merek adalah sekumpulan

asosiasi mengenai suatu merek yang tersimpan dalam benak atau ingatan konsumen”.
Menyebutkan faktor-faktor pembentuk citra merek sebagai berikut : (a). Kualitas atau
mutu berkaitan dengan kualitas produk barang atau jasa yang ditawarkan oleh produsen
dengan merek tertentu. (b). Dipercaya atau diandalkan, berkaitan dengan pendapat atau
kesepakatan yang dibentuk oleh masyarakat tentang suatu produk dikonsumsi. (c).
Kegunaan atau manfaat yang terkait dengan fungsi dari suatu produk barang yang bisa
dimanfaatkan oleh konsumen. (d). Harga, yang dalam hal ini berkaitan dengan tinggi
rendahnya atau banyak sedikitnya jumlah uang yang dikeluarkan konsumen untuk
mempengaruhi suatu produk, juga dapat mempengaruhi citra jangka panjang dan (e).
Citra yang dimiliki oleh merek itu sendiri, yaitu berupa pandangan, kesepakatan dan
informasi yang berkaitan dengan suatu merek dari produk tertentu.

Promosi
Menurut William Shoell (dalam buku Buchari Alma, 2016:179), menyatakan

“Promotion is marketers effort to communicate with target audiences. Communication is
the process of influencing others behavior by sharing ideas, information or feeling with
them (promosi ialah usaha yang dilakukan oleh marketer, berkomunikasi dengan calon
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audiens. Komunikasi adalah sebuah proses membagi ide, informasi, atau perasaan
audiens”.

Sedangkan Kotler dan Keller dalam Donny Priansa (2017:122), “Promosi adalah
kumpulan kiat interensif yang beragam, kebanyakan berjangka pendek, yang dirancang
untuk mendorong pembelian produk jasa tertentu secara lebih cepat dan atau lebih besar
oleh pelanggan ataupun pedagang”.

Menurut Supriyanto dalam buku Budhi Poniman (2017:77) menyatakan bahwa
“Promosi adalah seluruh kegiatan untuk mengkomunikasikan produk perusahaan kepada
konsumen agar tertarik untuk membeli, tujuannya untuk mendorong pembeli”.

Faktor yang mempengaruhi Promotional Mix
William J. Staton (dalam buku Buchari Alma 2016:180), menyatakan “Four

factors that should into account in deciding on the promotional mix are: (a). The amount
of money available for promotion. (a). Bisnis yang memiliki dana banyak tentu memiliki
kemampuan lebih besar dalam mengkombinasikan elemen-elemen promosi. Sebaliknya
bisnis yang lemah keuangannya sedikit sekali menggunakan advertising dan promosinya
kurang efektif. (b). The Nature of the market. Keadaan pasar, ini menyangkut daerah
geografis pasaran produk dan juga calon konsumen yang dituju. (c). The Nature of
product. (d). Keadaaan produk, ini menyangkut apakah produk ditujukan untuk konsumen
akhir atau sebagai bahan industri, atau produk pertanian. Lain produk, lain pula teknik
yang digunakan. (e). The stage of the product’s life cycle. Pada tingkat mana siklus
kehidupan produk sudah dicapai, akan mempengaruhi promosi yang digunakan. Disini
penting penggunaan personal selling, juga pameran, show. Pada tahap growth promosi
diarahkan agar konsumen lebih memilih merek yang makin popular, teknik utama lebih
cocok advertising. Pada tahap maturity, advertising lebih menekankan keunggulan
produk, agar konsumen tidak mengarah kepada decline. Dan pada tahap decline, situasi
pasar sudah lesu, maka semua teknik promosi dikurangi, kecuali jika masih ada harapan
produk untuk bangkit.

Elemen-elemen Promosi
Ada empat elemen promosi, seperti diungkapkan Philip Kotler dan Gary

Amstrong dalam buku Buchari Alma (2016:182) yaitu: (a). Advertising (periklanan),
segala bentuk presentasi nonpersonal dan promosi ide, barang, atau jasa oleh sponsor
yang diidentifikasi. (b). Sales Promotion (promosi penjualan), memperkenalkan produk
baru insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk
atau layanan. (c). Public Relation (hubungan masyarakat), membangun hubungan baik
dengan relasi perusahaan, agar nama baik perusahaan selalu terpelihara, dan melawan isu-
isu negative yang disebarkan oleh pihak lain. (e). Personal Selling (penjualan
perorangan), presentasi lisan dalam percakapan dengan satu atau lebih calon pembeli
untuk tujuan melakukan penjualan.
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Kulitas Produk

Menurut Kotler dan Keller (2016:164), menyatakan Kualitas produk adalah
kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai bahkan
melebihi dari apa yang diinginkan konsumen.

Menurut Nur Nasution (2015:2), menyatakan Kualitas produk adalah suatu
kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, manusia/tenaga kerja, proses dan
tugas, serta lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan konsumen.

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:272), Kualitas produk adalah karakterisktik
produk dan jasa yang tergantung pada kemampuannya yang memuaskan kebutuhan
pelanggan yang dinyatakan atau di implikasikan.

Perilaku Konsumen

Menurut James F. Engel, et.al dalam Sudaryono (2014:5), Perilaku konsumen
didefinisikan sebagai tindakan-tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam
usaha memperoleh dan menggunakan barang-barang jasa ekonomis termasuk proses
pengambilan kepeutusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan tersebut.

Menurut Hawkins, Coney dalam Sudaryono (2014:6), Perilaku konsumen adalah
studi mengenai individu, kelompok atau organisasi dan proses dimana mereka
menyeleksi, menggunakan dan membuang produk, layanan, pengalaman atau ide untuk
memuaskan kebutuhan dan dampak dari proses tersebut pada konsumen dan masyarakat.

Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2012:167), menyatakan Keputusan pembelian adalah
keputusan meneruskan atau tidak meneruskan pembelian, dapat disimpulkan bahwa
keputusan pembelian adalah pengambil keputusan akhir dari konsumen dalam melakukan
suatu pembelian produk atau tidak sama sekali.

Menurut Ristiyanti dalam Sudaryono (2014:208), Keputusan pembelian adalah
suatu pemilihan tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif.

Menurut Buchari Alma (2013:96), Keputusan pembelian adalah suatu keputusan
konsumen yang dipengariuhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk,
harga, lokasi, promosi, physical evidence, people dan process. Sehingga membentuk
suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan
berupa respons yang muncul produk apa yang akan dibeli.
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METODE PENELITIAN
Adapun kerangka konseptual penelitian ini dapat digambarkan seperti pada

diagram dibawah ini:

Populasi dan Sampel Penelitian

Menurut Sugiyono (2018:80), Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri
atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti  untuk dipelajari dan kemudian ditarik.

Sampel (Sugiyono 2018:81), Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel dalam  penelitian ini diambil dengan metode
sampling purposive. Dalam penelitian ini kriteria pemilihan sampel yang diteliti
menggunakan teknik pengambilan sampling purposive. Sugiyono (2018:85), sampling
purposive adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Dalam
penelitian ini akan melakukan penelitian tentang keputusan pembelian di Yamaha Deta
Fatmawati, sampel dalam penelitian ini diambil konsumen Yamaha yaitu sebanyak 1.801
responden yang pernah membeli produk Yamaha.

Variabel Penelitian

Menurut Sugiyono (2018:39), variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat
atau nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variansi tertentu. Ada dua
variabel yang digunakan  dalam penelitian  ini yaitu: variabel independen atau variabel

Harga

Keputusan Pembelian

H1

H2

H3

H4

Citra Merek

Promosi

Kualitas Produk

H5
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bebas yang dinyatakan dengan simbol "X" dan variabel dependen atau variabel terikat
yang dinyatakan dengan simbol "Y".

Variabel Independen (X)
Menurut Sugiyono (2018:39) "Variabel bebas atau variabel  independen yaitu:

"Variabel bebas merupakan variabel yang  mempengaruhi atau yang menjadi sebab
perubahannya atau  timbulnya variabel dependen (terikat)". Dalam hubungannya dengan
judul yang  telah ditetapkan, yang menjadi variabel bebas (X) adalah: (X1) = Harga, (X2)
= Citra Merek, (X3) = Promosi dan (X4) = Kualitas Produk.

Variabel Dependen (Y)
Menurut sugiyono (2018:39), Variabel dependen atau variabel terikat adalah

variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat  karena adanya variabel bebas.
Variabel terikat dalam penelitian ini  adalah Keputusan Pembelian (Y).
Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional variabel dimaksudkan untuk menghindari kesalahan
pemahman dan perbedaan penafsiran yang berkaitan dengan istilah-istilah yang
digunakan dalam penelitian ini.
Metode analisis Data

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda
yang bertujuan untuk mengetahui variabel-variabel bebas terhadap variabel tidak bebas
dibantu menggunakan metode standart dengan program Standard Package Social
Sciences (SPSS) Version 23.00 for windows. Baik secara parsial maupun secara simultan.
Uji Statistik Deskriptif

Menurut Sugiyono (2018:147), statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan
untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambar data yang telah
terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku
untuk umum atau generalisasi. Penyajian data melalui tabel, grafik, diagram lingkaran,
pictogram, perhitungan modus, median, mean (pengukuran tendensi sentral), perhitungan
desil, persentil, perhitungan penyebaran data melalui perhitungan rata-rata dan standar
deviasi, perhitungan persentase.

Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuesioner.

Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali, 2018:52).
Uji validitas dapat dilakukan dengan melihat korelasi antara skor masing-masing
indikator dalam kuesioner dengan total skor yang diukur.
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Uji Reliabilitas
Realibilitas sebenarnya adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang

merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner yang dikatakan reliabel
atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari
waktu ke waktu.

Jawaban responden terhadap pertanyaan ini dikatakan reliabel, jika masing-masing
pertanyaan dijawab secara konsisten atau jawaban tidak boleh acak oleh karena masing-
masing pertanyaan hendak mengukur hal yang sama yaitu AUTONOMI. Jika jawaban
terhadap ke empat indikator ini acak, maka dapat dikatakan bahwa tidak reliabel.
(Ghozali, 2018: 47).

Analisis Regresi Linier Berganda
Menurut (Imam Ghozali, 2018:94), dalam analisis regresi, selain mengukur

kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih, juga  menunjukan arah hubungan atara
variabel dependen dengan variabel independen. Variabel dependen diasumsikan
random/stokastik, yang berarti mempunyai distribusi probabilistik. Variabel /independen
bebas diasumsikan memiliki nilai tetap (dalam pengambilan sampel yang berulang).

Koefisien Korelasi dan Determinasi (R2)
Menurut Imam Ghozali, 2018:93), Analisis koefisien korelasi bertujuan untuk

mengukur kekuatan hubungan linear antara dua variabel atau lebih, sedangkan analisis
regresi memprediksi seberapa jauh pengaruh tersebut. Secara spesifik, tujuan analisis
korelasi adalah ingin mengetahui apakah diantara dua variabel terdapat hubungan, dan
jika terdapat hubungan, bagaimana arah hubungan dan seberapa besar hubungan tersebut.

Uji Signifikan Simultan (Uji F)
Menurut Imam Ghozali (2018:96), uji F pada dasarnya menunjukkan apakah

semua variabel bebas yang dimaksudkan dalam model mempunyai pengaruh sama
simultan terhadap variabel dependen. Pengujian dilakukan dengan menggunakan
signifikan level 0,05 (cr5).

Uji Statistik t (Parsial)
Menurut Imam Ghozali (2018:97), uji statistik t pada dasarnya menunjukkan

seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas/independen secara individual dalam
menerangkan variasi variabel dependen. Pengujian dilakukan dengan menggunakan
signifikan level 0,05 (a5).



Jurnal Penelitian Ekonomi Manajemen dan Bisnis (JEKOMBIS)
Vol.1, No.1 Februari 2022e-ISSN: 2963-7643; p-ISSN: 2963-8194, Hal 13-29
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Uji Validitas
Uji Validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu kuesioner.

Suatu kuesioner akan dinyatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.

Tabel Validitas Harga
Correlations

Item
Pertanyaan Sig. (2-tailed)

Level
Sig. (2-tailed)

Keterangan

1 ,000 ,050 VALID
2 ,000 ,050 VALID
3 ,000 ,050 VALID
4 ,000 ,050 VALID
5 ,000 ,050 VALID
6 ,000 ,050 VALID
7 ,000 ,050 VALID

** Correlations is significant at the 0.01 level (2-tailed).
** Correlations is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Sumber: SPSS 23 (Statistical Package for the Sosial Sciences)

Tabel Validitas Citra Merek
Correlations

Item
Pertanyaan Sig. (2-tailed)

Level
Sig. (2-tailed)

Keterangan

1 ,000 ,050 VALID
2 ,000 ,050 VALID
3 ,000 ,050 VALID
4 ,000 ,050 VALID
5 ,000 ,050 VALID
6 ,000 ,050 VALID
7 ,000 ,050 VALID

** Correlations is significant at the 0.01 level (2-tailed).
** Correlations is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Sumber: SPSS 23 (Statistical Package for the Sosial Sciences)
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Tabel Validitas Promosi
Correlations

Item
Pertanyaan Sig. (2-tailed)

Level
Sig. (2-tailed)

Keterangan

1 ,000 ,050 VALID
2 ,000 ,050 VALID
3 ,000 ,050 VALID
4 ,000 ,050 VALID
5 ,000 ,050 VALID
6 ,000 ,050 VALID
7 ,000 ,050 VALID

** Correlations is significant at the 0.01 level (2-tailed).
** Correlations is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Sumber: SPSS 23 (Statistical Package for the Sosial Sciences)

Tabel Validitas Kualitas Produk
Correlations

Item
Pertanyaan Sig. (2-tailed)

Level
Sig. (2-tailed)

Keterangan

1 ,000 ,050 VALID
2 ,000 ,050 VALID
3 ,000 ,050 VALID
4 ,000 ,050 VALID
5 ,000 ,050 VALID
6 ,000 ,050 VALID
7 ,000 ,050 VALID

** Correlations is significant at the 0.01 level (2-tailed).
** Correlations is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Sumber: SPSS 23 (Statistical Package for the Sosial Sciences)
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Tabel Validitas Keputusan Pembelian
Correlations

Item
Pertanyaan Sig. (2-tailed)

Level
Sig. (2-tailed)

Keterangan

1 ,000 ,050 VALID
2 ,000 ,050 VALID
3 ,000 ,050 VALID
4 ,000 ,050 VALID
5 ,000 ,050 VALID
6 ,000 ,050 VALID

** Correlations is significant at the 0.01 level (2-tailed).
** Correlations is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Sumber: SPSS 23 (Statistical Package for the Sosial Sciences)

Hasil Regresi Linear Berganda
Tabel Hasil Uji Koefisen Korelasi dan Determinasi

Model Summaryb

Model R R Square
Adjusted R
Square

Std. Error of
the Estimate

1 .782a .611 .595 2.55550

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Citra Merek,
Harga, Promosi
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil Uji Koefisen Korelasi dan Determinasi nilai dari R = 0,782. Hal ini
menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang kuat antara variabel Harga, Citra Merek,
Promosi dan Kualitas Produk terhadap variabel Keputusan Pembelian. Sedangkan
Adjusted R Square sebesar 0,595 atau sebesar 59,5% positif, hal ini menunjukkan bahwa
besarnya pengaruh variabel Harga, Citra Merek, Promosi dan Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian Yamaha Deta Fatmawati adalah sebesar 59,5%, sedangkan sisa
40,5% dipengaruhi atau dijelaskan oleh faktor-faktor dan variabel independen lainnya
yang tidak diikutsertakan dalam model penelitian ini.

Uji F (Secara Simultan)
Pengujian dilakukan dengan menggunakan significance level 0,05 (cr5). Pengujian

hipotesis ini menggunakan statistik F dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai
berikut.
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Tabel Hasil Uji F Simultan

ANOVAa

Model
Sum of
Squares df Mean Square F Sig.

1 Regression 976.052 4 244.013 37.365 .000b

Residual 620.406 95 6.531

Total 1596.459 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Citra Merek, Harga, Promosi

Sumber: Data diolah SPSS 23 (Statistical Package for the Social Sciences)

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui bahwa hasil uji F (simultan) dapat
dilihat dari nilai signifikasi 0,000 < 0,050 dan nilai F hitung 37,365 > F tabel 2,70 yang
berarti bahwa model regresi yang dapat digunakan untuk memprediksi veriabel terikat Y
yaitu Keputusan Pembelian. Maka dapat disimpulkan bahwa Harga, Citra Merek,
Promosi, dan Kualitas Produk secara bersama-sama (simultan) berpengaruh signifikan
terhadap variabel Keputusan Pembelian Yamaha Deta Fatmawati.

Persamaan Analisis Regresi Linier Berganda
Dalam penelitian ini menyatakan analisis regresi linier berganda untuk mengethui

ada atau tidaknya pengaruh antar variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat
(dependen).

a. Nilai konstanta yang dihasilkan sebesar 0.987 menunjukkan apabila nilai-nilai variabel
Harga, Citra Merek, Promosi dan Kualitas Produk dianggap konstan (0), maka nilai
Keputusan Pembelian (Y) adalah 0,987 satuan skala.

b. Nilai koefisien regresi variabel Harga (X1) sebesar 0,182 artinya bahwa apabila variabel
Harga dinaikan 1 (satu) satuan skala, maka menyebabkan nilai Keputusan Pembelian naik
sebesar 0,182 satuan skala.

c. Nilai koefisien regresi variabel Citra Merek (X2) sebesar 0,141 artinya bahwa apabila
variabel Citra Merek 1 (satu) satuan skala, maka menyebabkan nilai Keputusan
Pembelian naik sebesar 0,141 satuan skala.

d. Nilai koefisien regresi variabel Promosi (X3) sebesar 0,195 artinya bahwa apabila
variabel Promosi dinaikan 1 (satu) satuan skala, maka menyebabkan nilai Keputusan
Pembelian naik sebesar 0,195 satuan skala.

K.Pembelian = 0,987 + 0,182 Harga + 0,141 Citra Merek + 0,195 Promosi

+ 0,309 Kualitas Produk
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e. Nilai koefisien regresi variabel Kualitas Produk (X4) sebesar 0,309 artinya bahwa apabila
variabel Kualitas Produk dinaikan 1 (satu) satuan skala, maka menyebabkan nilai
Keputusan Pembelian naik sebesar 0,309 satuan skala.

Pembahasan Hasil Penelitian
1). Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil analisis di atas, variabel Harga memiliki pengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Yamaha. Hal ini dapat dilihat dari nilai t hitung 2,087 >
dari t table sebesar 1,985 dengan nilai signifikasi sebesar 0,040 < dari 0,05. Adapun nilai
koefisien regresi Harga sebesar 0,182 yang menunjukan bahwa, apabila variabel Harga
dinaikan satu-satuan, maka nilai Keputusan Pembelian naik sebesar 0,182 satuan.

2). Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil analisis, variabel Citra Merek memiliki pengaruh tidak signifikan

terhadap Keputusan Pembelian Yamaha. Hal ini dapat dilihat dari t hitung 1,698 < dari t
table sebesar 1,985 dengan nilai signifikasi sebesar 0,093 > dari 0,05. Adapun nilai
koefisien regresi Citra Merek sebesar 0,141 yang menunjukan bahwa, apabila variabel
Citra Merek dinaikkan satu-satuan, maka nilai Keputusan Pembelian naik, sebesar 0,141
saruan.

3). Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil analisis, variabel Promosi memiliki pengaruh tidak signifikan

terhadap Keputusan Pembelian Yamaha. Hal ini dapat dilihat dari t hitung 1,810 < dari t
table 1,985 dengan nilai signifikasi sebesar 0,074 > dari 0,05. Adapun nilai koefisien
regresi Promosi sebesar 0,195 yang menunjukan bahwa, apabila variabel Promosi
dinaikkan satu-satuan, maka nilai Keputusan Pembelian naik, sebesar 0,195 satuan.

4). Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil uji signifikasi parsial, variabel Kualitas Produk berpengaruh

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai hitung t sebesar
3,440 yang > dari t table 1,985 serta nilai signifikasi sebesar 0,001 < dari 0,050. Adapun
nilai koefisien regresi Kualitas Produk sebesar 0,309 yang menunjukan bahwa, apabila
variabel Kualitas Produk dinaikan satu-satuan, maka nilai Keputusan Pembelian naik
sebesar 0,309 satuan.

5). Pengaruh Harga, Citra Merek, Promosi dan Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji statistik regresi linear berganda, nilai F hitung sebesar 37,365
lebih besar dari F tabel yaitu 2,70 dan nilai signifikasi sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti
H0 ditolak dan H5 diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel Harga, Citra Merek,
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Promosi dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhapad Keputusan Pembelian
sepeda motor Yamaha.

KESIMPULAN

Berdasarkan uraian dan pembahasan pada bab sebelumnya maka diperoleh
kesimpulan sebagai berikut: (a). Variabel Harga dan Kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. (b). Variabel Citra Merek dan Promosi
berpengaruh tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan Variabel Harga,
Citra Merek, Promosi dan Kualitas produk secara simultan berpengaruh signikan terhadap
Keputusan Pembelian Yamaha.

REKOMENDASI
Berdasarkan hasil penelitian, maka saran yang dapat disampaikan yaitu sebagai

berikut (a). Variabel harga, agar perusahaan memberikan standar harga disetiap masa
manfaat produk untuk meningkatkan nilai jual kembali sepeda motor Yamaha dengan
harga yang sepadan dan tidak terlalu jatuh harganya, perusahaan perlu meninjau ulang
harga yang menurut konsumen masih lebih mahal dari pada pesaingnya yaitu dengan cara
melakukan perbandingan harga dengan pesaingnya untuk kemudian dijadikan sebagai
acuan dalam menyesuaikan harga sepeda motor Yamaha. (b). Variabel citra merek,
perusahaan harus mempertahankan citra merek yang sudah ada agar perusahaan dapat
bersaing serta memenangkan pasar dan masyarakat dapat memahami perusahaan dengan
citra yang baik. (c). Variabel promosi, perusahaan masih perlu meningkatkan elemen-
elemen promosi seperti advertising (periklanan), personal selling (penjualan perorangan),
public relation (hubungan masyarakat) dan sales promotion (promosi penjualan) agar
masyarakat lebih memahami dan mengetahui sepeda motor Yamaha.
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