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ABSTRACT Submitted
In the modern era like now, transportation is a means that is really needed by society. This is due AUGUST 2024
to the progress of the times and the increasing standard of living of people's needs. Various

transportation is available, one of which is motorbikes. The decision to purchase a product is Accepted
currently greatly influenced by various other factors such as product quality, and the usefulness of a Y ole) 00\ 03] 21 W11 20k
product as well as external factors such as: Sales Promotion and Price Perception. Therefore, it is
important to conduct research to find out how product quality, sales promotion and price perception
influence motorbike product purchasing decisions. The purpose of this research is to determine the
influence of each dimension of Product Quality, Sales Promotion and Price Perception. This research
used quantitative methods, and data collection was carried out by distributing online questionnaires
to the people of Bogor City, with a sample size of 200 people. Research data was processed using
SPSS 25. The analysis method used is multiple regression analysis. The results of this research are
as follows: (1) Product quality has a positive and significant effect on product purchasing decisions
with a regression coefficient value of 0.126 and a significant value of 0.000. (2) Sales promotions
have a positive and significant effect on purchasing decisions with a regression coefficient value of
0.222 and a significant value of 0.000. (3) Price perception has a positive and significant effect on
purchasing decisions with a regression coefficient value of 0.322 and a significant value of 0.000. (4)
Product Quality, Price Perception and Promotion have a positive and significant effect on purchasing
decisions for the Satria F150 Suzuki motorbike product with a calculated F value of 20.658 and
greater than the F table of 2.65 and has a significance value of 0.000.

Keywords: Product Quality, Sales Promotion, Price Perception and Purchasing Decisions.

ABSTRAK

Pada era modern seperti sekarang ini, transportasi merupakan sarana yang sangat
dibutuhkan oleh masyarakat. Hal ini disebabkan karena adanya kemajuan zaman dan
meningkatnya taraf hidup kebutuhan masyarakat. Berbagai transportasi telah tersedia,
salah satunya yaitu sepeda motor. dalam keputusan pembelian suatu produk saat ini
sangat dipengaruhi berbagai faktor lainnya seperti kualitas produk,dan kegunaan suatu
produk maupun faktor dari luar seperti:, Promosi Penjualan dan persepsi Harga. Oleh
karena itu, maka penting diadakanya penelitian untuk mengetahui bagaimana pengaruh
Kualitas Produk, , Promosi Penjualan dan Persepsi Harga terhadap Keputusan
Pembelian Produk motor. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh dari
masing— masing dimensi dari Kualitas Produk, , Promosi Penjualan dan Persepsi Harga.
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dan pengumpulan data dilakukan

dengan cara penyebaran angket secara online, kepada Masyarakat Kota Bogor, dengan JABKES
jumlah sampel sebanyak 200 orang. Data penelitian diolah menggunakan SPSS 25. D,
Metode analisi yang digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil dari penelitian ini Vol. 4 No. 3, 2024
adalah sebagai berikut: (1) Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap e Kesonoan

keputusan pembelian produk dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,126 dan memiliki SO e

nilai signifikan terhadap 0,000. (2) Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,222 dan memiliki
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nilai signifikan terhadap 0,000. (3) Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,322 dan memiliki
nilai signifikan terhadap 0,000. (4) Kualitas Produk, Persepsi Harga dan Promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk motor Satria
F150 Suzuki dengan nilai F hitung sebesar 20,658 dan lebih besar dibandingkan dari f
tabel 2,65 dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000.

Kata Kunci: kualitas produk, promosi penjualan, persepsi harga, keputusan pembelian

PENDAHULUAN

Pada era modern seperti sekarang ini, transportasi merupakan sarana yang sangat
dibutuhkan oleh masyarakat. Hal ini disebabkan karena adanya kemajuan zaman dan
meningkatnya taraf hidup kebutuhan masyarakat. Berbagai transportasi telah tersedia,
salah satunya yaitu sepeda motor. Sepeda motor dianggap sebagai kendaraan yang paling
mudah untuk mencapai tujuan dan mendukung aktivitas dari individu sehari-hari.
Kemacetan yang sekarang mulai timbul di jalan raya menyebabkan sepeda motor
menjadi suatu alternatif yang tepat dalam berkendaraan sehari-hari karena dapat
mempercepat melewati kemacetan saat menempuh perjalanan dan dapat menghemat
waktu serta dari segi biaya untuk BBM lebih terjangkau.

Suzuki merupakan salah satu perusahaan otomotif terbesar di Indonesia, dalam
sejarah dan perkembangannya Suzuki Motor Indonesia tentu tidak luput dari nama besar
Suzuki Motor Internasional yaitu Suzuki Motor Corporation. Suzuki Motor berpusat di
jepang dengan produk utama berupa mobil dan kendaraan roda dua atau sepeda motor.
Produk Suzuki saat ini telah mendunia dan lebih dari 22 negara yang ikut serta dalam
bisnis otomotif berlabel Suzuki Motor ini. Sampai saat ini Suzuki Motor Indonesia telah
memiliki beberapa produk unggulan sepeda motor yang dapat diperoleh di dealer — dealer
Suzuki. Tipe — tipe motor pada Suzuki Motor Indonesia pun terbilang lengkap mulai dari
bebek, skuter matik, motor listrik sampai motor sport. Semua tipe motor Suzuki tersebut
banyak kita temui di Indonesia karena PT. Suzuki Indomobil Sales sebagai ATPM (Agen
Tunggal Pemegang Merek) selalu merilis produk — produk baru dari Suzuki Motor
Indonesia. Dari tipe-tipe yang dihadirkan Suzuki, semuanya selalu mengutamakan
keselamatan dan kenyamanan konsumen.Untuk wilayah Kota Bogor sendiri banyak
yang lebih memilih produk sepeda motor Suzuki dibandingkan produk sepeda motor
lainnya, karena produk sepeda motor Suzuki memiliki banyak keunggulan dibandingkan
produk sepeda motor lainnya.

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui Seberapa besar pengaruh Kualitas
produk, promosi penjualan dan persepsi harga Secara parsial dan Simultan terhadap
keputusan Pembelian.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian asosiatif
dengan metode kuantitatif. Subjek penelitiannya adalah masyarakat Kota Bogor yang
merupakan sasaran pengamatan atau informan pada penelitian yang diadakan oleh
peneliti. Sampel dalam penelitian ini adalah Masyarakat Kota Bogor , karena jumlah
populasi tidak di ketahui maka untuk menentukan jumlah populasi yang tidak diketahui,
maka dalam penelitian ini penentuan sampel digunakan rumus Cochran. Berdasarkan
perhitungan tersebut, maka jumlah sampel minimal yang harus digunakan dalam
penelitian adalah 97 respoden.

Agar ukuran sampel yang diambil valid, maka teknik non-probability sampling
karena populasi tidak diketahui jumlah anggotanya, dan dengan purposive sampling
sebagai teknik penentuan sampelnya. Data penelitian dianalisis menggunakan analisis
regresi berganda yang sebelumnya melalui tahapan uji kualitas data dengan uji va,iditas,
uji reliabilitas dan uji asumsi klasik.



HASIL DAN PEMBAHASAN

Jumlah responden yang paling banyak dalam peneltiian ini adalah responden laki-laki
sebanyak 146 responden dimana mereka memiliki aktifitas yang banyak seperti
sekolah kuliah ataupun bekerja, sehingga untuk mempermudah dan mempercepat
mereka melakukan aktifitas tersebut maka mereka memerlukan kendaraan pribadi seperti
kendaraan sepeda motor dalam memenuhi kebutuhannya melakukan aktifitas.
Berdasarkan usia, jumlah responden yang paling banyak adalah responden yang berusia
23 sampai dengan 28 tahun. Pengguna yang berusia 23 sampai dengan 28 tahun ini
merupakan usia produktif, dimana mereka memiliki aktifitas yang banyak seperti, kuliah
atau pun bekerja , sehingga untuk mempermudah dan mempercepat mereka melakukan
aktifitas tersebut maka mereka memerlukan kendaraan pribadi seperti kendaraan sepeda
motor dalam memenuhi kebutuhannya melakukan aktifitas.

Berdasarkan pekerjaan, jumlah responden yang paling banyak adalah responden yang
pekerjaannya adalah Karyawana dimana mereka memerlukan kendaraan seperti
kendaraan sepeda motor untuk bekerja. Berdasarkan Pendapatan Per Bulan pengguna
motor rata-rata terbanyak pendapatan perbulan adalah di angkal sampai 3 juta , hal ini
karena rata-rata pengguna sepeda motor adalah orang-orang yang sudah bekerja.

Berdasarkan tingkat pendidikan yang ditempuh oleh para responden menunjukan
bahwa sebagian besar konsumen memiliki pendidikan terakhir Sarjana, yaitu sebanyak
36,5 %. Dari pendidikan yang ditempuh oleh sebagian besar responden menunjukan
bahwa responden tingkat pendidikan dapat diketahui karena kebutuhan akan
menggunakan sepeda motor untuk kebutuhan sehari-hari.

Berdasarkan hasil uji validitas nilai r-product moment hitung untuk Variabel
X1(Kualitas Produk) pernyataan ke 1 yaitu 0,421; pernyataan ke 2 yaitu 0,485;
pernyataan ke 3 yaitu 0,487; pernyataan ke 4 yaitu 0,392; pernyataan ke 5 yaitu 0,432;
pernyataan ke 6 yaitu 0,396; pernyataan ke 7 yaitu 0,456; pernyataan ke 8 yaitu 0,478.
Hasil r-product moment hitung di atas menunjukan hasil lebih besar dari r product
moment tabel, n = 30, a = 5% yaitu 0,361 dan nilai signifikkansi dibawah 5% sehingga
kesimpulannya adalah valid dan dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Nilai r-product moment hitung untuk Variabel X2 (Promosi Penjualan) pernyataan ke
1 yaitu 0,474; pernyataan ke 2 yaitu 0,396; pernyataan ke 3 yaitu 0,451; pernyataan ke 4
yaitu 0,451; pernyataan ke 5 yaitu 0,476; pernyataan ke 6 yaitu 0,486; pernyataan ke 7
yaitu 0,425; pernyataan ke 8 yaitu 0,399. Hasil r-product moment hitung di atas
menunjukan hasil lebih besar dari r product moment tabel, n = 30, a = 5% yaitu 0,361
dan nilai signifikkansi dibawah 5% sehingga kesimpulannya adalah valid dan dapat
digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Nilai r-product moment hitung untuk Variabel X3 (Persepsi Harga) pernyataan ke 1
yaitu 0,386; pernyataan ke 2 yaitu 0,451; pernyataan ke 3 yaitu 0,431; pernyataan ke 4
yaitu 0,389; pernyataan ke 5 yaitu 0,417; pernyataan ke 6 yaitu 0,513; pernyataan ke 7
yaitu 0,416; pernyataan ke 8 yaitu 0,454. Hasil r-product moment hitung di atas
menunjukan hasil lebih besar dari r product moment tabel, n = 30, a = 5% yaitu 0,361
dan nilai signifikkansi dibawah 5% sehingga kesimpulannya adalah valid dan dapat
digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Nilai r-product moment hitung untuk Variabel Y (Keputusan Pembelian) pernyataan
ke 1 yaitu 0,398; pernyataan ke 2 yaitu 0,485; pernyataan ke 3 yaitu 0,396; pernyataan ke
4 yaitu 0,463; pernyataan ke 5 yaitu 0,464; pernyataan ke 6 yaitu 0,452; pernyataan ke 7
yaitu 0,436; pernyataan ke 8 yaitu 0,472. Hasil r-product moment hitung di atas
menunjukan hasil lebih besar dari r product moment tabel, n = 30, a = 5% yaitu 0,361
dan nilai signifikkansi dibawah 5% sehingga kesimpulannya adalah valid dan dapat
digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diperoleh hasil Cronbach’s Alpha untuk variabel X1
(Kualitas Produk) sebesar 0,740 dan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar 0,70 maka data
dinyatakan reliabel. Nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel X2 (Promosi Penjualan)
sebesar 0,734 dan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar 0,70 maka data dinyatakan reliabel.
Nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel X3 (Persepsi Harga) sebesar 0,769 dan nilai
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Cronbach’s Alpha lebih besar 0,70 maka data dinyatakan reliabel. Nilai Cronbach’s
Alpha untuk variabel Y (Keputusan Pembelian) sebesar 0,743 dan nilai Cronbach’s Alpha
lebih besar 0,70 maka data dinyatakan reliabel.

Berdasarkan uji normalitas, diketahui bahwa nilai Skewness Statistic X1 sebesar -0,319
dengan Standar Error 0,172 mendapatkan hasil -1,855, nilai Skewness Statistic X2 sebesar
-0,270 dengan Standar Error 0,172 mendapatkan hasil -1,570, nilai Skewness Statistic X3
sebesar -0,258 dengan Standar Error 0,172 mendapatkan hasil -1,500 dan untuk nilai
Kurtosis X1 statistik 0,597 dengan standar error 0,342 mendapatkan hasil 1,746, nilai
Kurtosis X2 statistik 0,586 dengan standar error 0,342 hasil 1,713, nilai Kurtosis X3
statistik 0,342 dengan standar error 0,342 hasil 1,731. Cara menghitung apakah data
normal atau tidaknya dengan membagi Statistik dengan Standar Error dari masing-
masing variabel baik Skewness dan Kurtosis. Hasil menunjukan variabel X1 X2 dan X3,
baik Skewness dan Kurtosis berada pada antara -2 sampai dengan +2, dengan demikian
dapat disimpulkan data tersebut berdistribusi Normal.

Uji multikolinearitas menunjukkan hasil bahwa variabel Kualitas Produk (X1)
diperoleh nilai tolerance sebesar 0,793 dan nilai VIF sebesar 1,261 ; variabel Promosi
Penjualan (X2) diperoleh nilai tolerance sebesar 0,725 dan nilai VIF 1,379 dan variabel
Persepsi Harga (X3) diperoleh nilai tolerance 0,835 dan nilai VIF sebesar 1,198. Variabel
Kualitas Produk (X1), Promosi Penjualan (X2), dan Persepsi harga (X3) memperoleh
nilai Tolerance lebih besar dari 0.10 dan memperoleh nilai VIF dibawah 10 maka tidak
terjadi multikolinearitas.

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas diperoleh bahwa semua variabel X1 (Kualitas
Produk) mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,223 lebih besar dari 0,05 atau diatas 5%,
variabel X2 (Promosi Penjualan) mempunyai nilai signifikansi sebesar 0,456 lebih besar
dari 0,05 atau diatas 5% dan variabel X3 (Persepsi Harga) mempunyai nilai signifikansi
0,011 lebih besar 0,05 atau diatas 5% dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi Heterokedastitas atau bersifat homoskedastisitas.

Tabel 1 Hasil Analisis Regresi Berganda
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Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 1,781 0,469 3,798 | 0,000
Kualitas 0,126 | 0,074 0,119 2,711 | 0,000
1 Produk
Promosi 0,222 | 0,077 0,211 2,896 | 0,000
Penjualan
Persepsi Harga | 0,322 0,072 0,302 4,445 | 0,000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Pengolahan Data SPSS)

Berdasarkan tabel 1 dapat ditemukan persamaan regresi berganda untuk penelitian ini
sebagai berikut :

Y'=1,781 + 0,126 X1 + 0,222 X2 + 0,322 X3 + error

Berdasarkan persamaan regresi diatas, jika :

a. Jika Kualitas Produk naik sebesar 1 (satu) satuan maka Keputusan Pembelian akan
naik sebesar 0,126 jika variabel lain dianggap konstan.

b. Jika Promosi Penjualan naik sebesar 1 (satu) satuan maka Keputusan Pembelian
Produk motor Satria F150 suzuki akan naik sebesa 0,222 jika variabel lain dianggap
konstan.

c. Jika Persepsi Harga naik sebesar 1 (satu) satuan maka Keputusan Pembelian Produk
motor Satria F150 suzuki akan naik sebesar 0,322 jika variabel lain dianggap konstan.

d. X1(Kualitas Produk) = X2(Promosi Penjualan) = X3(Persepsi Harga) = 0, maka nilai
dari Y (Keputusan Pembelian) Produk motor Satria F150 Suzuki nilainya sebesar 1,781.




Tabel 2 Koefisien Korelasi dan Determinasi Determinant of
Model Summary Motorcycle Consumers
Model | R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate Buying Decision

1 ,816* 0,682 0,677 1,559
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi Penjualan, Persepsi harga
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Pengolahan Data SPSS)

Berdasarkan pada tabel 2 hasil output model summary dapat dijelaskan bahwa hubungan
atau korelasi berganda pada seluruh variabel (Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan
Persepsi Harga Terhadap keputusan pembelian Produk motor Satria F150 suzuki),
memiliki kekuatan hubungan yang kuat. Hal ini dilihat berdasarkan nilai koefisien
korelasi berganda sebesar 0,816. Perolehan nilai koefisien determinasi R-Square sebesar
0,682 dapat dijelaskan bahwa variabel Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan Persepsi
Harga erhadap keputusan pembelian Produk motor Satria F150 Suzuki mampu
mempengaruhi atau menjelaskan keragaman (variabilitas). Nilai dari Keputusan
Pembelian sebesar 68,2% sedangkan sisanya sebesar (100% - 68,2% = 31,8%) dipengaruhi
di luar model atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Berdasarkan tabel 1 pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian
produk motor Satria F150 suzuki (Y) diperoleh t hitung sebesar 2,711 dan lebih besar dari
t-tabel (a/2;n-k-1 atau 0,025;200-3-1 = 196) a=0,05(5%) maka t table 1,972, dan nilai
signifikan 0,000 < 0,05; HO ditolak H1 diterima. Kesimpulan hipotesis penelitian pertama
diterima, artinya ada pengaruh yang positif dan signifikan antara Kualitas Produk (X1)
terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan tabel 1 pengaruh Promosi Penjualan (X2) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) diperoleh t hitung sebesar 2,896 dan lebih besar dari t-tabel (o/2;n-k-1 atau 0,025;200-
3-1 = 196) a=0,05(5%) maka t table 1,972, dan nilai signifikan 0,000 < 0,05; HO ditolak
H2 diterima. Kesimpulan hipotesis penelitian kedua diterima, artinya ada pengaruh yang
positif dan signifikan antara Promosi Penjualan (X2) terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan tabel 1 pengaruh Persepsi Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
diperoleh t hitung sebesar 4,445 dan lebih besar dari t-tabel (a/2;n-k-1 atau 0,025;200-3-1
= 196) a=0,05(5%) maka t table 1,972, dan nilai signifikan 0,000 < 0,05; HO ditolak H2
diterima. Kesimpulan hipotesis penelitian kedua diterima, artinya ada pengaruh yang
positif dan signifikan antara Persepsi Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian.

Tabel 3 Hasil Uji F (Simultan)

Model Sum of Squares | df | Mean Square | F Sig.
Regression | 7,358 3 2,453 20,658 | ,000°
1 | Residual 23,271 196 | 0,119
Total 30,629 199
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi Penjualan, Persepsi Harga

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Pengolahan Data SPSS)

Berdasarkan tabel 3 pengaruh antara, Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan Persepsi
Harga terhadap Keputusan Pembelian diperoleh f-hitung 20,658 dan lebih besar dari f-
tabel (F=(k ; n-k ) (3;197 , a = 5%) = 2,65; dan didukung oleh nilai signifikansi sebesar
0,000 dan lebih kecil dari (a = 5%) = 0,05 dengan demikian HO ditolak dan H4 diterima,
, Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan Persepsi Harga berpengaruh positif dan
signfikan terhadap Keputusan Pembelian , maka hipotesis 4 diterima.

Pembahasan Hasil Penelitian

Berdasarkan hasil kuesioner dan pengolahan data kuesioner menggunakan program
SPSS yang telah dilakukan, maka pembahasan terhadap hipotesis penelitian sebagai
berikut :




Determinant of Pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Motorcycle Consumers Kualitas produk adalah sekumpulan kekuatan dari karakter suatu produk yang
Buying Decision memiliki sumbangsih terhadap kemampuan dalam memenuhi suatu permintaan tertentu
. Kualitas produk yang baik dapat mempertahankan dan menjadikan konsumen setia
Sujadi dan Wahyono (2015). Kualitas produk adalah mutu, kinerja, kehandalan,
keunggulan dan daya tahan yang memiliki sebuah produk yang dilakukan sedemikian
rupa untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Kualitas biasanya berhubungan dengan
manfaat atau kegunaan serta fungsi dari suatu produk.

Berdasarkan hasil uji analisis regresi berganda variabel X1 (Kualitas Produk)
sebesar 0,126 artinya jika variabel Kualitas Produk naik sebesar satu satuan maka Y
(Keputusan Pembelian) naik sebesar 0,126 jika variabel lain dianggap konstan. Dengan
hasil dimana variabel tersebut berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, maka hipotesis 1 diterima. Hasil Penelitian ini sesuai dengan penelitian
penelitian Bunga Aditi (2018), dan Amrullah Pemasangan S. Siburina Said
Zainorussalamia ZA (2016) yang menyatakan Kualitas Produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Promosi Penjualan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Kotler dan Keller (2016) mengemukakan bahwa Promosi penjualan dapat
diarahkan pada pengecer, pelangan dan tenaga penjualan. Pengecer akan bekerja lebih
keras jika diberi penawaran diskon harga, jatah iklan dan display, dan produk-produk
gratis. Berdasarkan hasil uji analisis regresi berganda variabel X2 (Promosi Penjualan)
sebesar 0,222 artinya jika variabel Promosi Penjualan naik sebesar satu satuan maka Y
(Keputusan Pembelian) naik sebesar 0,222 jika variabel lain dianggap konstan. Dengan
hasil dimana variabel tersebut berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, maka hipotesis 2 diterima.

Hasil Penelitian ini sesuai dengan penelitian penelitian Shinta Devy,Nora Anisa
Br.Sinulingga (2018), dan Siti Marlina AZ (2018) yang menyatakan Promosi Penjualan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Persepsi Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Suparyanto dan Rosad (2015), harga adalah jumlah sesuatu yang memiliki nilai pada
umumnya berupa uang yang harus dikorbankan untuk mendapatkan suatu produk.
Konsumen seringkali menggunakan harga untuk menilai kesesuaian dengan kualitas dan
manfaat produk.

Campbell pada Cockril dan Goode (2015) persepsi harga merupakan faktor
psikologis dari berbagai segi yang mempunyai pengaruh yang penting dalam reaksi
konsumen kepada harga. Karena itulah persepsi harga menjadi alasan mengapa
seseorang membuat keputusan untuk membeli. Berdasarkan hasil uji analisis regresi
berganda variabel X3 (Persepsi Harga) sebesar 0,322 artinya jika variabel Persepsi Harga
naik sebesar satu satuan maka Y (Keputusan Pembelian) naik sebesar 0,322 jika variabel
lain dianggap konstan. Dengan hasil dimana variabel tersebut berpengaruh positif
signifikan terhadap Keputusan Pembelian, maka hipotesis 3 diterima. Hasil Penelitian ini
sesuai dengan penelitian penelitian Muhammad Arifin, Imrotul Khasanah (2017), dan
Adi Suparwo, Fajar Satya Hadi (2021) yang menyatakan Persepsi harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk (X1), Promosi Penjualan (X2 dan) Persepsi Harga (X3)

terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Mangkunegara (2019) keputusan pembelian adalah kerangka kinerja atau sesuatu
yang mewakili apa yang diyakini konsumen dalam mengambil keputusan membeli.
Kerangka kinerja tersebut dinaungi oleh dua faktor utama, yakni sikap orang lain, dan
situasi yang tidak diharapkan.

Keputusan pembelian sebagai seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih,
dengan kata lain ketersediaan pilihan yang lebih dari satu merupakan suatu keharusan
dalam pengambilan keputusan pembelian merupakan salah satu bagian dari perilaku
konsumen yang merujuk pada perilaku membeli konsumen akhir yang membeli barang
atau jasa untuk konsumsi pribadi. Setiap hari konsumen dihadapkan pada berbagai




pilihan barang atau jasa, dan mengharuskan konsumen. Kualitas produk menjadi salah
satu faktor penentu keputusan pembelian karena kualitas produk memiliki sumbangsih
dalam memenuhi suatu permintaan. Persepsi Harga yang Bagus di mata konsumen
memberi manfaat langsung kepada Produk pada saat mereka melakukan pembelian
berdasarkan Harga yang di tawarkan .Promosi memberi manfaat dalam fokus target
dalam mengkomunikasikan pemasaran kepada target konsumen yang mana sehingga
konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli produk tersebut., hal ini akan
menjadi pertimbangan untuk melakukan keputusan pembelian.

berdasarkan hasil uji statistik diatas hipotesis pertama yang berbunyi terdapat
hubungan antara pengaruh Kualitas Produk, Promosi dan Persepsi Harga terhadap
Keputusan Pembelian dapat diterima, hal ini ditunjukkan dengan nilai f-hitung 20,658
yang dimana lebih besar dibandingkan f-tabel 2,65 dan didukung oleh nilai signifikansi
0,000 lebih kecil dibandingkan 0,05 yang dimana variabel Kualitas Produk, Promosi dan
Persepsi Harga secara bersama-sama berpengaruh signifikansi terhadap Keputusan
Pembelian, maka hipotesis 4 diterima.

Perolehan nilai R Square sebesar 0,682 dijelaskan bahwa Kualitas Produk, Promosi
dan Persepsi mempengaruhi atau menjelaskan variabilitas nilai dari Keputusan
Pembelian sebesar 68,2% . sedangkan sisanya 31,8% dipengaruhi atau dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak diteliti. Dan dari pengujian simultan signifikansi pada tabel 4.28
dapat diketahui bahwa nilai F hitung dari keseluruhan variabel adalah 20,658 sedangkan
F tabelnya sebesar 2,65 yang artinya F hitung lebih besar dari F tabel sehigga HO ditolak
dan H4 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa pengaruh Kualitas Produk,
Promosi dan Persepsi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelin.
Hasil Penelitian ini sesuai dengan penelitian penelitian Bunga Aditi (2018), dan Amrullah
Pemasangan S. Siburina Said Zainorussalamia ZA (2016) yang menyatakan Kualitas
Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil
Penelitian ini sesuai dengan penelitian penelitian April, Sari (2019), dan Ratlan Pardede
(2017) yang menyatakan Kualitas Produk, Promosi Penjualan dan Persepsi harga Secara
Simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

PENUTUP

Berdasarkan hasil pengujian uji t variabel pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap
Keputusan Pembelian (Y) diperoleh t hitung sebesar 2,711 dan lebih besar dari t-tabel
(a/2;n-k-1 atau 0,025;200-3-1 = 196) a=0,05(5%) maka t table 1,972, dan nilai signifikan
0,000 < 0,05, dapat di simpulkan Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian produk motor Satria F150 Suzuki. Hal ini berarti semakin
baik Kualitas Produk akan semakin tinggi Keputusan Pembelian produk motor Satria
F150 Suzuki.

Berdasarkan pengujian uji t variable pengaruh Promosi Penjualan (X2) terhadap
Keputusan Pembelian (Y) diperoleh t hitung sebesar 2,896 dan lebih besar dari t-tabel
(a/2;n-k-1 atau 0,025;200-3-1 = 196) a=0,05(5%) maka t table 1,972, dan nilai signifikan
0,000 < 0,05, dapat di simpulkan Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian produk motor Satria F150 Suzuki. Hal ini berarti semakin
baik Promosi akan semakin tinggi Keputusan Pembelian produk produk motor Satria
F150 Suzuki.

Berdasarkan pengujian uji t variabel pengaruh Persepsi Harga (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y) diperoleh t hitung sebesar 4,445 dan lebih besar dari t-tabel
(a/2;n-k-1 atau 0,025;200-3-1 = 196) a=0,05(5%) maka t table 1,972, dan nilai signifikan
0,000 < 0,05, dapat di simpulkan Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian produk motor Satria F150 Suzuki. Hal ini berarti semakin
baik Persepsi Harga akan semakin tinggi Keputusan Pembelian produk motor Satria F150
Suzuki.

Berdasarkan pengujian uji F pengaruh antara, Kualitas Produk, Promosi Penjualan
dan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian diperoleh f-hitung 20,658 dan lebih
besar dari f-tabel (F=(k ; n-k ) (3;197 , « = 5%) = 2,65; dan didukung oleh nilai signifikansi
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Determinant of sebesar 0,000 dan lebih kecil dari (a = 5%) = 0,05, dapat di simpulkan Kualitas Produk,
VL) Ao o il Promosi Penjualan dan Persepsi Harga Secara Simultan berpengaruh positif dan
Buying Decision signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk motor Satria F150 Suzuki di kota
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Bogor. Artinya semakin baik Kualitas Produk, Promosi dan Persepsi Harga maka
semakin tinggi keputusan pembelian , maka Kualitas, Promosi dan Persepsi Harga sangat
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan produk motor Satria F150 Suzuki
semakin tinggi.
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